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NOTA OD TŁUMACZA
Książ­ka Wy­wie­ra­nie wpły­wu na lu­dzi łą­czy dwie cno­ty, któ­rym rzad­ko uda­je się iść wpa­rze: na­uko­wą rze­tel­ność zjed­nej stro­ny, ży­wość ilek­kość nar­ra­cji – zdru­giej. Czy­tel­nik znaj­dzie wniej przej­rzy­sty opis me­cha­ni­zmów, dzię­ki któ­rym jed­nym lu­dziom uda­je się na­kło­nić in­nych do ule­gło­ści, przed­sta­wio­nych bez dłu­gich, na­uko­wo brzmią­cych słów.
 Jak na­kło­nić in­ne­go czło­wie­ka do zmia­ny spo­so­bu po­stę­po­wa­nia? Do pod­ję­cia lub zmia­ny de­cy­zji? Jak do­ko­nać tego, by ta­kiej zmia­ny sam za­pra­gnął? Jak obro­nić się przed nie­po­żą­da­nym wpły­wem in­nych lu­dzi na na­sze de­cy­zje? Jak unik­nąć sy­tu­acji, wktó­rych do­pie­ro po cza­sie orien­tu­je­my się, że oto (znów) ktoś nas na­cią­gnął na coś, na co wca­le nie mie­li­śmy ocho­ty?
 Książ­ka Wy­wie­ra­nie wpły­wu na lu­dzi udzie­la ja­snych iprze­ko­nu­ją­cych od­po­wie­dzi na te py­ta­nia. Może słu­żyć po­mo­cą za­rów­no tym, któ­rzy chcą lub mu­szą wpły­wać na in­nych, jak itym, któ­rzy pra­gną sami się obro­nić przed nie­chcia­nym od­dzia­ły­wa­niem in­nych. Jest to więc książ­ka po pro­stu dla każ­de­go znas. Nie­odzow­na zaś może się oka­zać dla osób, któ­re za­wo­do­wo zaj­mu­ją się wpły­wa­niem na in­nych – kie­row­ni­ków ine­go­cja­to­rów, spe­cja­li­stów wdzie­dzi­nie re­kla­my imar­ke­tin­gu, praw­ni­ków ieko­no­mi­stów, na­uczy­cie­li iwy­cho­waw­ców.
 Ro­bert B. Cial­di­ni jest zna­nym ice­nio­nym wSta­nach Zjed­no­czo­nych pro­fe­so­rem psy­cho­lo­gii spo­łecz­nej. Jest on nie tyl­ko uta­len­to­wa­nym ba­da­czem „la­bo­ra­to­ryj­nym”, ale też czło­wie­kiem do­cie­kli­wym ipo­my­sło­wym, któ­ry zre­ali­zo­wał bar­dzo nie­ty­po­wy cykl ba­dań nad wpły­wem spo­łecz­nym. Przez kil­ka lat do­słow­nie za­trud­niał się uróż­nych prak­ty­ków wpły­wu spo­łecz­ne­go (agen­tów roz­pro­wa­dza­ją­cych po­li­sy ubez­pie­cze­nio­we, spe­cja­li­stów od re­kla­my, sprze­daw­ców uży­wa­nych sa­mo­cho­dów, sprze­daw­ców-do­mo­krąż­ców itp.) ipod­pa­try­wał, wjaki spo­sób „ura­bia­ją” oni swo­ich klien­tów. Wszyst­ko to po­wią­zał zbar­dziej sys­te­ma­tycz­ną wie­dzą, ja­kiej do­star­cza­ją ba­da­nia la­bo­ra­to­ryj­ne, iopi­sał win­te­re­su­ją­cy, aczę­sto rów­nież dow­cip­ny spo­sób. Po­wsta­ła dzię­ki temu książ­ka ty­leż zaj­mu­ją­ca, co po­ucza­ją­ca. Oka­za­ła się prze­bo­jem wy­daw­ni­czym wSta­nach Zjed­no­czo­nych. Ztłu­ma­cze­nia tej książ­ki czer­pa­łem wie­le przy­jem­no­ści. Mam na­dzie­ję, że dla Czy­tel­ni­ka jej lek­tu­ra oka­że się rów­nie przy­jem­na.
 Bog­dan Woj­cisz­ke
KOMENTARZ AUTORA
Od po­przed­nie­go wy­da­nia Wy­wie­ra­nia wpły­wu na lu­dzi upły­nę­ło już nie­co cza­su. Wokre­sie tym wy­da­rzy­ły się pew­ne rze­czy za­słu­gu­ją­ce na ich od­no­to­wa­nie wobec­nym wy­da­niu. Po pierw­sze, dziś wię­cej już wie­my opro­ce­sach wy­wie­ra­nia wpły­wu na lu­dzi. Wba­da­niach nad per­swa­zją, ule­ga­niem izmia­ną opi­nii na­stą­pił wy­raź­ny po­stęp – obec­ne wy­da­nie za­wie­ra nowy ma­te­riał bę­dą­cy wy­ra­zem tego po­stę­pu. Po­świę­ci­łem też nie­co uwa­gi mię­dzy­kul­tu­ro­wym ba­da­niom nad wpły­wem spo­łecz­nym – jak przed­sta­wia­ją się po­do­bień­stwa iróż­ni­ce mię­dzy ludz­ki­mi kul­tu­ra­mi wza­kre­sie pro­ce­sów wpły­wu spo­łecz­ne­go. Wtym wy­da­niu roz­bu­do­wa­łem też pod­roz­dzia­ły – za­in­spi­ro­wa­ne li­sta­mi Czy­tel­ni­ków po­przed­nich wy­dań tej książ­ki – Do­nie­sie­nia Czy­tel­ni­ków. Na koń­cu lub wtre­ści każ­de­go roz­dzia­łu znaj­du­ją się li­sty ob­ra­zu­ją­ce do­świad­cze­nia ich au­to­rów wsy­tu­acji, wktó­rej ktoś sku­tecz­nie pró­bo­wał na nich wpły­nąć za po­mo­cą jed­nej ztech­nik opi­sa­nych wda­nym roz­dzia­le.
 Chciał­bym tu po­dzię­ko­wać oso­bom, bez któ­rych książ­ka ta by nie po­wsta­ła. Po pierw­sze, po­cząt­ko­wą jej wer­sję prze­czy­ta­ło kil­ku mo­ich aka­de­mic­kich ko­le­gów, któ­rych wni­kli­we ko­men­ta­rze po­zwo­li­ły ją znacz­nie ulep­szyć. Byli to Gus Le­vi­ne, Doug Ken­rick, Art Be­aman iMark Zan­na. Po­nad­to pierw­szą wer­sję prze­czy­ta­li też moi przy­ja­cie­le iczłon­ko­wie ro­dzi­ny – Ri­chard iGlo­ria Cial­di­ni, Bo­bet­te Gor­den iTed Hall. Uzy­ska­łem od nich nie tyl­ko tak po­trzeb­ne wspar­cie emo­cjo­nal­ne, ale też wie­le po­ucza­ją­cych ko­men­ta­rzy na te­mat za­war­to­ści książ­ki.
 Po dru­gie, wie­lu oso­bom za­wdzię­czam cen­ne ko­men­ta­rze do­ty­czą­ce po­je­dyn­czych roz­dzia­łów lub grup roz­dzia­łów tej książ­ki. Są to Todd An­der­son, San­dy Bra­ver, Ca­the­ri­ne Cham­bers, Judi Cial­di­ni, Nan­cy Eisen­berg, Lar­ry Et­t­kin, Jo­an­ne Ger­sten, Jeff Gold­ste­in, Bet­sy Hans, Va­le­rie Hans, Joe He­pworth, Hol­ly Hunt, Ann In­ske­ep, Bar­ry Le­sho­witz, Dar­wyn Lin­der, Deb­bie Lit­tler, John Mo­wen, Igor Pa­vlov, Ja­nis Po­sner, Trish Pu­ry­ear, Ma­ri­lyn Rall, John Re­ich, Pe­ter Re­in­gen, Dia­ne Ru­ble, Phyl­lis Sen­se­nig, Ro­man Sher­man iHen­ry Wel­l­man.
 Pew­ne oso­by były też po­moc­ne wpo­cząt­ko­wych sta­diach pra­cy nad tą książ­ką. John Stan­ley był pierw­szym wy­daw­cą, któ­ry za­pa­lił się do po­my­słu jej na­pi­sa­nia. Jim Sher­man, Al Go­ethals, John Ke­ating, Dan Wa­gner, Dal­mas Tay­lor, Wen­dy Wood iDa­vid Wat­son na­pi­sa­li wstęp­ne, przy­chyl­ne re­cen­zje pro­jek­tu książ­ki, za­chę­ca­jąc wten spo­sób za­rów­no mnie, jak imo­ich wy­daw­ców do dal­szej pra­cy. Wdzięcz­ny je­stem rów­nież moim re­dak­to­rom zwy­daw­nic­twa Al­lyn and Ba­con, Ca­ro­lyn Mer­rill, Jodi De­vi­ne Wo­ods iAnne Smith, za po­moc, życz­li­wość izro­zu­mie­nie, ja­kie unich zna­la­złem. Chciał­bym też po­dzię­ko­wać kil­ku użyt­kow­ni­kom trze­cie­go wy­da­nia książ­ki za ich cen­ne in­for­ma­cje zwrot­ne, prze­ka­zy­wa­ne pod­czas dys­ku­sji te­le­fo­nicz­nych – są to Emo­ry Grif­fin, Whe­aton Col­le­ge; Ro­bert Le­vi­ne, Ca­li­for­nia Sta­te, Fre­sno; Jef­frey Le­win, Geo­r­gia Sta­te Uni­ver­si­ty; Da­vid Mil­ler, Day­to­na Be­ach Com­mu­ni­ty Col­le­ge; Lois Mohr, Geo­r­gia Sta­te Uni­ver­si­ty; iRi­chard Ro­gers, Day­to­na Be­ach Com­mu­ni­ty Col­le­ge. Obec­ne wy­da­nie książ­ki dużo zy­ska­ło dzię­ki cen­nym uwa­gom wie­lu re­cen­zen­tów. Byli to: As­sa­ad Azzi zYale Uni­ver­si­ty, Ro­bert M. Bra­dy zUni­ver­si­ty of Ar­kan­sas, Brian M. Co­hen zUni­ver­si­ty of Te­xas wSan An­to­nio, Chri­stian B. Cran­dall zUni­ver­si­ty of Flo­ri­da, Ca­the­ri­ne Go­odwin zUni­ver­si­ty of Ala­ska, Ro­bert G. Low­der zBra­dley Uni­ver­si­ty, Ja­mes W. Mi­cha­el ju­nior zVir­gi­nia Po­ly­tech­nic In­sti­tu­te and Sta­te Uni­ver­si­ty, Eu­ge­ne P. She­ehan zUni­ver­si­ty of Nor­thern Co­lo­ra­do, Jef­fer­son A. Sin­ger zCon­nec­ti­cut Col­le­ge iSan­di W. Smith zMi­chi­gan Sta­te Uni­ver­si­ty. Wie­le za­wdzię­czam też re­dak­cyj­nym umie­jęt­no­ściom Lau­ry McKen­na.
 Wresz­cie, pod­czas ca­łe­go tego przed­się­wzię­cia nikt nie był bar­dziej po mo­jej stro­nie niż Bo­bet­te Gor­den, któ­ra to­wa­rzy­szy­ła mi przy każ­dym sło­wie tej książ­ki.
 Chciał­bym też po­dzię­ko­wać au­to­rom li­stów za­miesz­czo­nych wDo­nie­sie­niach Czy­tel­ni­ków. Są 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 iKar­la Va­sks. Spe­cjal­ne po­dzię­ko­wa­nia na­le­żą się też oso­bom, któ­re do­star­czy­ły no­wych Do­nie­sień Czy­tel­ni­ków. Są to: Hart­mut Bock, Mi­cha­el Con­roy, Jo­na­than Har­ris, Ka­ren Kla­wer (2), Ka­tie Mu­el­ler, Paul Nail, Dan Mor­ris, Sam Omar, Jo­an­na Spy­cha­ła iRo­bert Stauth.
 Chciał­bym rów­nież za­pro­sić na­stęp­nych Czy­tel­ni­ków do pi­sa­nia li­stów, któ­re mo­gły­by się zna­leźć wko­lej­nym wy­da­niu tej pra­cy. Pro­szę przy­sy­łać je na ad­res: De­part­ment of Psy­cho­lo­gy, Ari­zo­na Sta­te Uni­ver­si­ty, Tem­pe, AZ 85287-1104, USA, lub pocz­tą elek­tro­nicz­ną: Ro­bert.Cial­di­ni@ASU.EDU. Wię­cej in­for­ma­cji zwią­za­nych zte­ma­tem wy­wie­ra­nia wpły­wu moż­na uzy­skać na stro­nie In­flu­en­ce­atwork.com.
 Ro­bert B. Cial­di­ni
WSTĘP
Te­raz mogę się do tego przy­znać. Za­wsze zbyt szyb­ko da­wa­łem się na­cią­gnąć. Jak da­le­ko się­gnę pa­mię­cią wprze­szłość, to oka­zu­je się, że by­łem ła­twą zdo­by­czą róż­ne­go ro­dza­ju zbie­ra­czy dat­ków, do­mo­krąż­ców isprze­daw­ców. Na pew­no tyl­ko nie­któ­rzy znich byli na­cią­ga­cza­mi. Inni – na przy­kład przed­sta­wi­cie­le or­ga­ni­za­cji do­bro­czyn­nych – mie­li jak naj­szla­chet­niej­sze za­mia­ry. Tak czy owak, pa­da­łem ich ofia­rą, zo­sta­jąc znie­chcia­ny­mi sub­skryp­cja­mi na mie­sięcz­ni­ki, któ­re mnie nie in­te­re­so­wa­ły, czy zbi­le­ta­mi na bale do­bro­czyn­ne, któ­re in­te­re­so­wa­ły mnie jesz­cze mniej. Za­pew­ne ten wła­śnie ro­dzaj do­świad­czeń to­wa­rzy­szą­cych mi przez całe ży­cie za­de­cy­do­wał omoim za­in­te­re­so­wa­niu pro­ble­ma­ty­ką ule­ga­nia wpły­wo­wi in­nych. Co wła­ści­wie spra­wia, że je­den czło­wiek ule­ga wpły­wo­wi in­ne­go? Ja­kie tech­ni­ki wpły­wa­nia na in­nych oka­zu­ją się sku­tecz­ne? Za­wsze mnie za­sta­na­wia­ło, dla­cze­go proś­ba sfor­mu­ło­wa­na wja­kiś okre­ślo­ny spo­sób spo­ty­ka się zod­mo­wą, pod­czas gdy na­wet nie­wiel­kie jej prze­for­mu­ło­wa­nie może spra­wić, że zo­sta­nie speł­nio­na zocho­tą.
 Tak więc wroli psy­cho­lo­ga spo­łecz­ne­go pro­wa­dzą­ce­go ba­da­nia eks­pe­ry­men­tal­ne za­czą­łem zaj­mo­wać się pro­ble­mem, wjaki spo­sób jed­ni lu­dzie wy­wie­ra­ją wpływ na in­nych. Po­cząt­ko­wo były to ba­da­nia pro­wa­dzo­ne wla­bo­ra­to­rium, głów­nie na stu­den­tach uni­wer­sy­te­tu. Moim ce­lem sta­ło się wy­kry­cie pra­wi­dło­wo­ści rzą­dzą­cych ule­ga­niem cu­dze­mu wpły­wo­wi. Wchwi­li obec­nej psy­cho­lo­go­wie zgro­ma­dzi­li już cał­kiem spo­rą wie­dzę na te­mat czyn­ni­ków de­cy­du­ją­cych oule­ga­niu wpły­wo­wi in­nych iore­gu­łach, któ­re rzą­dzą ule­ga­niem. Na­zy­wam te re­gu­ły na­rzę­dzia­mi wpły­wu spo­łecz­ne­go inaj­waż­niej­sze znich przed­sta­wiam wtej książ­ce.
 Po pew­nym cza­sie zda­łem so­bie jed­nak spra­wę ztego, że ba­da­nia eks­pe­ry­men­tal­ne – acz­kol­wiek ko­niecz­ne – nie wy­star­cza­ją do zdo­by­cia wie­dzy owpły­wie spo­łecz­nym. Przede wszyst­kim trud­no było się znich do­wie­dzieć, czy stwier­dza­ne prze­ze mnie pra­wi­dło­wo­ści rzą­dzą­ce ule­ga­niem wpły­wo­wi in­nych obo­wią­zu­ją tak­że poza bu­dyn­kiem wy­dzia­łu psy­cho­lo­gii. Sta­wa­ło się dla mnie co­raz bar­dziej ja­sne, że peł­ne zro­zu­mie­nie me­cha­ni­zmów rzą­dzą­cych wy­wie­ra­niem wpły­wu wy­ma­ga po­sze­rze­nia pola po­szu­ki­wań, przede wszyst­kim oprzyj­rze­nie się za­wo­do­wym prak­ty­kom wpły­wu spo­łecz­ne­go. Tym lu­dziom, któ­rzy tak sku­tecz­nie wy­wie­ra­li na mnie wpływ przez całe moje ży­cie. To oni wie­dzą, co dzia­ła, aco nie – za­pew­nia to re­gu­ła prze­trwa­nia (w za­wo­dzie) naj­le­piej przy­sto­so­wa­nych. Ich za­ję­cie po­le­ga na sku­tecz­nym wy­wie­ra­niu wpły­wu na in­nych ito sta­no­wi źró­dło ich utrzy­ma­nia. Ci, któ­rzy nie po­tra­fią sku­tecz­nie wpły­wać na lu­dzi, od­pa­da­ją zza­wo­du; zo­sta­ją tyl­ko ci, któ­rzy opa­no­wa­li tę sztu­kę.
 Oczy­wi­ście za­wo­do­wi prak­ty­cy wpły­wu spo­łecz­ne­go nie są je­dy­ny­mi ludź­mi ma­ją­cy­mi wie­dzę iumie­jęt­no­ści wtym za­kre­sie. Każ­dy znas wja­kimś stop­niu dys­po­nu­je taką wie­dzą – dzię­ki niej po­tra­fi­my wpły­nąć na swo­ich są­sia­dów, przy­ja­ciół czy ro­dzi­nę. Apo­nie­waż oni tak­że taką wie­dzę mają, my rów­nież ule­ga­my ich wpły­wom. Jed­nak­że, pod­czas gdy my wszy­scy mo­że­my tu mniej lub bar­dziej po­zo­stać ama­to­ra­mi, za­wo­do­wi prak­ty­cy utrzy­mu­ją się ze swo­jej wie­dzy owpły­wie spo­łecz­nym, dla­te­go też nie mogą so­bie po­zwo­lić na ama­torsz­czy­znę. Im dłu­żej otym my­śla­łem, tym bar­dziej by­łem prze­ko­na­ny, że to wła­śnie oni oka­żą się dla mnie naj­bo­gat­szym źró­dłem in­for­ma­cji. Tak więc przez pra­wie trzy lata łą­czy­łem swo­je ba­da­nia eks­pe­ry­men­tal­ne zowie­le za­baw­niej­szym przed­się­wzię­ciem po­le­ga­ją­cym na sys­te­ma­tycz­nej pe­ne­tra­cji świa­ta za­wo­do­wych prak­ty­ków wpły­wu spo­łecz­ne­go – sprze­daw­ców, zbie­ra­czy dat­ków, spe­cja­li­stów od re­kla­my iim po­dob­nych za­wo­dow­ców.
 Moim ce­lem było przyj­rze­nie się od pod­szew­ki sto­so­wa­nym przez nich tech­ni­kom. Zo­rien­to­wa­nie się, ja­kie tech­ni­ki uży­wa­ne są naj­czę­ściej iznaj­lep­szym skut­kiem. Ten nie­ty­po­wy pro­gram ba­daw­czy po­le­gał cza­sa­mi na pro­wa­dze­niu wy­wia­dów zsa­my­mi prak­ty­ka­mi wpły­wu spo­łecz­ne­go, acza­sa­mi zna­tu­ral­ny­mi wro­ga­mi nie­któ­rych spo­śród nich (na przy­kład zpo­li­cjan­ta­mi spe­cja­li­zu­ją­cy­mi się wzwal­cza­niu oszu­stów czy zprzed­sta­wi­cie­la­mi or­ga­ni­za­cji kon­su­menc­kich). Cza­sa­mi była to żmud­na ana­li­za ma­te­ria­łów pi­sem­nych, za któ­rych po­mo­cą wie­dza otech­ni­kach wpły­wu spo­łecz­ne­go prze­ka­zy­wa­na jest zpo­ko­le­nia na po­ko­le­nie (na przy­kład pod­ręcz­ni­ki dla sprze­daw­ców). Naj­czę­ściej jed­nak była to tak zwa­na ob­ser­wa­cja uczest­ni­czą­ca.
 Ob­ser­wa­cja uczest­ni­czą­ca po­le­ga na tym, że ba­dacz sta­je się kimś wro­dza­ju szpie­ga – in­fil­tru­je in­te­re­su­ją­cą go gru­pę jako jej „nor­mal­ny” czło­nek, ukry­wa­jąc swo­ją rze­czy­wi­stą toż­sa­mość iza­mia­ry. Je­że­li więc chcia­łem się do­wie­dzieć, ja­kie tech­ni­ki są sto­so­wa­ne przez agen­cje sprze­da­ją­ce en­cy­klo­pe­die (albo od­ku­rza­cze, por­tre­ty ro­dzin­ne czy lek­cje tań­ca), to od­po­wia­da­łem na ogło­sze­nie pra­so­we jako oso­ba za­in­te­re­so­wa­na pra­cą wta­kiej agen­cji. Bra­łem udział wre­gu­lar­nym szko­le­niu nowo przyj­mo­wa­nych tam osób, ucząc się sto­so­wa­nych wda­nej agen­cji tech­nik wpły­wu spo­łecz­ne­go. Wmniej lub bar­dziej po­dob­ny spo­sób uda­ło mi się spe­ne­tro­wać pew­ną licz­bę agen­cji re­kla­mo­wych, agen­cji zaj­mu­ją­cych się kształ­to­wa­niem tak zwa­nych pu­blic re­la­tions bądź też zbie­ra­niem fun­du­szy na ta­kie czy inne cele. Duża część pre­zen­to­wa­nych wtej książ­ce da­nych ma swo­je źró­dło wmo­ich do­świad­cze­niach wroli za­wo­do­we­go lub po­cząt­ku­ją­ce­go prak­ty­ka wpły­wu spo­łecz­ne­go wróż­nych or­ga­ni­za­cjach iin­sty­tu­cjach zaj­mu­ją­cych się za­wsze tym sa­mym – jak na­kło­nić lu­dzi, żeby po­wie­dzie­li „tak”.
 Oto naj­bar­dziej po­ucza­ją­ca rzecz, ja­kiej do­wie­dzia­łem się wcią­gu tych trzech lat prak­ty­ki: cho­ciaż tech­ni­ki wy­wie­ra­nia wpły­wu na in­nych mogą przyj­mo­wać ty­sią­ce róż­nych po­sta­ci, więk­szość daje się za­kla­sy­fi­ko­wać do jed­nej zsze­ściu ka­te­go­rii. Każ­da ztych ka­te­go­rii opie­ra się na jed­nej pod­sta­wo­wej re­gu­le psy­cho­lo­gicz­nej ste­ru­ją­cej prze­bie­giem ludz­kie­go po­stę­po­wa­nia. Wła­śnie ta re­gu­ła uży­cza róż­nym tech­ni­kom ich mocy prze­ko­ny­wa­nia.
 Sześć naj­waż­niej­szych re­guł to re­gu­ła wza­jem­no­ści, kon­se­kwen­cji, spo­łecz­ne­go do­wo­du słusz­no­ści, lu­bie­nia, au­to­ry­te­tu inie­do­stęp­no­ści1. Każ­dej znich po­świę­cam od­ręb­ny roz­dział, wktó­rym oma­wiam funk­cje da­nej re­gu­ły zpunk­tu wi­dze­nia po­żyt­ków, ja­kie przy­no­si ona spo­łe­czeń­stwu, oraz przed­sta­wiam kon­kret­ne tech­ni­ki wpły­wu spo­łecz­ne­go na tej wła­śnie re­gu­le opie­ra­ją­ce swą sku­tecz­ność wna­kła­nia­niu lu­dzi do ku­po­wa­nia, skła­da­nia dat­ków, ustę­po­wa­nia czy gło­so­wa­nia wtaki, anie inny spo­sób. Po­ka­zu­ję też, wjaki spo­sób re­gu­ła po­wo­du­je au­to­ma­tycz­ne ibez­re­flek­syj­ne ule­ga­nie in­nym przez pod­da­nych jej dzia­ła­niu lu­dzi. Wie­le oma­wia­nych da­lej po­wo­dów prze­ma­wia za tezą, że wsku­tek za­le­wa­ją­cej współ­cze­sne­go czło­wie­ka co­raz więk­szej fali in­for­ma­cji iwy­bo­rów rola ta­kich au­to­ma­tycz­nych ibez­re­flek­syj­nych me­cha­ni­zmów ule­ga­nia wpły­wo­wi spo­łecz­ne­mu bę­dzie ro­sła wprzy­szło­ści.
Rozdział 1

NARZĘDZIA WPŁYWU
Cy­wi­li­za­cja roz­wi­ja się przez wzrost licz­by ope­ra­cji, któ­re mo­że­my wy­ko­ny­wać bez my­śle­nia onich.
 Al­fred North Whi­te­he­ad
 Pew­ne­go dnia za­te­le­fo­no­wa­ła do mnie zna­jo­ma, któ­ra wła­śnie nie­daw­no otwo­rzy­ła sklep zlu­do­wą bi­żu­te­rią in­diań­ską wAri­zo­nie. Była moc­no pod­eks­cy­to­wa­na pew­nym zdu­mie­wa­ją­cym wy­da­rze­niem ili­czy­ła na to, że będę umiał – jako psy­cho­log – wy­ja­śnić jej to zda­rze­nie. Spra­wa do­ty­czy­ła pew­nych ozdób spo­rzą­dzo­nych ze sko­ru­py żół­wia, któ­re kiep­sko się wjej skle­pie sprze­da­wa­ły mimo peł­ni se­zo­nu tu­ry­stycz­ne­go, choć były przy­zwo­icie wy­ko­na­ne idość ta­nie wsto­sun­ku do swej ja­ko­ści. Zna­jo­ma pró­bo­wa­ła wie­lu zwy­kłych wta­kich ra­zach tri­ków han­dlo­wych. Usi­ło­wa­ła sku­pić uwa­gę klien­tów na tych ozdo­bach, prze­kła­da­jąc je na cen­tral­ne miej­sce na wy­sta­wie – bez skut­ku. Na­ma­wia­ła swo­ich sprze­daw­ców, by sta­ra­li się je wci­snąć klien­tom – zpo­dob­nym bra­kiem re­zul­ta­tów.
 Wresz­cie, wwie­czór po­prze­dza­ją­cy jej wy­jazd han­dlo­wy, zde­spe­ro­wa­na na­pi­sa­ła kart­kę do swo­jej sprze­daw­czy­ni: „Wszyst­ko ztej skrzyn­ki wy­ceń »x 1/2«”, ma­jąc na­dzie­ję wy­zbyć się fe­ral­nych ozdób na­wet tra­cąc przy tym. Gdy wró­ci­ła po kil­ku dniach, stwier­dzi­ła zulgą, że wszyst­kie ozdo­by zo­sta­ły sprze­da­ne. Jed­nak ulga za­mie­ni­ła się wzdu­mie­nie, kie­dy od­kry­ła, że wsku­tek błęd­ne­go od­czy­ta­nia kart­ki sprze­daw­czy­ni po­mno­ży­ła każ­dą cenę przez 2 iwszyst­kie ozdo­by zo­sta­ły sprze­da­ne po ce­nie dwu­krot­nie wyż­szej niż ta, po któ­rej nie spo­sób było sprze­dać ich przed­tem!
 Wła­śnie wte­dy za­dzwo­ni­ła do mnie. Wie­dzia­łem do­sko­na­le, co się wy­da­rzy­ło, ale po­wie­dzia­łem jej, że je­śli mam wy­tłu­ma­czyć wszyst­ko po ko­lei, to bę­dzie mu­sia­ła wy­słu­chać ca­łej mo­jej hi­sto­rii. Wła­ści­wie nie jest to moja hi­sto­ria – jej twór­czy­nią jest dość mło­da na­uka oza­cho­wa­niu zwie­rząt wich na­tu­ral­nym śro­do­wi­sku, zwa­na eto­lo­gią, ahi­sto­ria do­ty­czy… in­dy­czych ma­tek. In­dycz­ki są do­bry­mi mat­ka­mi – ko­cha­ją­cy­mi, czuj­ny­mi iopie­kuń­czy­mi. Mnó­stwo cza­su spę­dza­ją na zaj­mo­wa­niu się swo­imi mło­dy­mi, na ich czysz­cze­niu, ogrze­wa­niu iza­gar­nia­niu pod wła­sne skrzy­dła. Ajed­nak wich po­stę­po­wa­niu jest coś dzi­wacz­ne­go, po­nie­waż całe to mat­ko­wa­nie zo­sta­ło za­po­cząt­ko­wa­ne przez jed­ną rzecz – cie­niut­kie „czip-czip” wy­da­wa­ne przez in­dy­cze pi­sklę­ta. Inne ce­chy roz­po­znaw­cze pi­skląt, ta­kie jak ich za­pach, do­tyk czy wy­gląd, zda­ją się tu nie od­gry­wać żad­nej roli. Kie­dy więc pi­sklę wy­da­je cha­rak­te­ry­stycz­ny dźwięk, jego mat­ka się nim opie­ku­je, kie­dy zaś nie wy­da­je tego dźwię­ku – zu­peł­nie nie zwra­ca na pi­skla­ka uwa­gi, acza­sa­mi na­wet go za­bi­ja.
 Krań­co­we uza­leż­nie­nie in­dy­cze­go mat­ko­wa­nia od tego jed­ne­go dźwię­ku zo­sta­ło wdość dra­ma­tycz­ny spo­sób zi­lu­stro­wa­ne przez eto­lo­ga M. W. Fok­sa (1974) weks­pe­ry­men­cie, wktó­rym po­słu­żył się on wy­pcha­nym zwie­rzę­ciem – tchó­rzem. Dla do­ro­słej in­dycz­ki tchórz jest na­tu­ral­nym wro­giem wzbu­dza­ją­cym agre­sję, po­wo­du­ją­cym dzio­ba­nie igło­śny ja­zgot. Pro­wa­dzo­ne przez Fok­sa do­świad­cze­nia wy­ka­za­ły, że na­wet wy­pcha­ny tchórz, pod­cią­ga­ny do in­dycz­ki na sznur­ku, spo­ty­kał się zna­tych­mia­sto­wym igwał­tow­nym ata­kiem. Kie­dy jed­nak wtym wy­pcha­nym wro­gu umiesz­czo­no mały ma­gne­to­fon od­twa­rza­ją­cy dźwię­ki wy­da­wa­ne nor­mal­nie przez in­dy­cze pi­sklę, in­dy­cza mat­ka nie tyl­ko ak­cep­to­wa­ła zbli­ża­ją­ce­go się tchó­rza, lecz na­wet za­gar­nia­ła go opie­kuń­czo pod swo­je skrzy­dła. Na­to­miast gdy ma­gne­to­fon zo­stał wy­łą­czo­ny, wy­pcha­ny tchórz po­now­nie spo­ty­kał się zgwał­tow­nym ata­kiem in­dycz­ki.
 KLIK, WRRR…
 Jak­że nie­mą­drze przed­sta­wia się wtym wszyst­kim in­dy­cza mat­ka – bie­rze pod wła­sne skrzy­dła swo­je­go na­tu­ral­ne­go wro­ga tyl­ko dla­te­go, że wy­da­je on zsie­bie cie­niut­kie „czip-czip”, igno­ru­je zaś, ana­wet mor­du­je wła­sne pi­sklę, je­śli nie wy­da­je ono tego dźwię­ku! Za­cho­wu­je się ni­czym ro­bot, któ­re­go ma­cie­rzyń­skie in­stynk­ty są au­to­ma­tycz­nie wzbu­dza­ne przez je­den je­dy­ny dźwięk. Eto­lo­go­wie jed­nak wy­ka­za­li, że tego ro­dza­ju zja­wi­sko jest cha­rak­te­ry­stycz­ne by­najm­niej nie tyl­ko dla in­dy­czek. Re­gu­lar­ne, śle­po me­cha­nicz­ne wzor­ce za­cho­wań wy­kry­to uwie­lu ga­tun­ków róż­nych zwie­rząt.
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 Ry­ci­na 1.1. Klik, wrrr…
Ry­tu­ały go­do­we ulu­dzi nie są aż tak sztyw­ne inie­zmien­ne jak uzwie­rząt. Mimo to ba­da­cze wy­kry­li wzor­ce za­le­ca­nia się, któ­re są zdu­mie­wa­ją­co po­dob­ne wwie­lu kul­tu­rach ludz­kich (Ken­rick iKe­efe, 1992). Na przy­kład wogło­sze­niach ma­try­mo­nial­nych za­miesz­czo­nych wróż­nych za­kąt­kach świa­ta ko­bie­ty pod­kre­śla­ją swo­ją mło­dość iuro­dę, męż­czyź­ni zaś – po­zy­cję spo­łecz­ną iza­so­by ma­te­rial­ne (Buss iKen­rick, 1998).
 Za­cho­wa­nia ta­kie, zwa­ne utrwa­lo­ny­mi wzor­ca­mi re­ak­cji, za­wie­rać mogą bar­dzo skom­pli­ko­wa­ne cią­gi dzia­łań, ta­kie jak ry­tu­ały za­lo­tów czy pa­rze­nia się zwie­rząt. Pod­sta­wo­wą wła­ści­wo­ścią tych wzor­ców jest to, że skła­da­ją­ce się na nie za­cho­wa­nia po­ja­wia­ją się za każ­dym ra­zem, wnie­zmien­nej po­sta­ci iko­lej­no­ści. Wy­glą­da to nie­mal tak, jak­by wzor­ce te na­gra­ne były na ta­śmę gdzieś we­wnątrz tych zwie­rząt. Je­że­li dana sy­tu­acja wy­wo­łu­je za­lo­ty, to od­twa­rza­na jest ta­śma zna­gra­niem za­lo­tów, je­że­li sy­tu­acja wy­wo­łu­je mat­ko­wa­nie – od­twa­rza­na jest ta­śma zza­cho­wa­niem ma­cie­rzyń­skim. Klik – iod­po­wied­nia ta­śma zo­sta­nie wpra­wio­na wruch; wrrr… – iod­two­rzo­ny zo­sta­je stan­dar­do­wy ciąg za­cho­wań.
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 Naj­bar­dziej in­te­re­su­ją­cą przy tym spra­wą jest spo­sób, wjaki owe „ta­śmy” są wpra­wia­ne wruch, czy­li ak­ty­wi­zo­wa­ne. Na przy­kład ta­śma zza­cho­wa­nia­mi obro­ny wła­sne­go te­ry­to­rium (czuj­ność, gro­że­nie, atak iwal­ka) jest ak­ty­wi­zo­wa­na przez po­ja­wie­nie się in­ne­go osob­ni­ka tego sa­me­go ga­tun­ku na wła­snym te­ry­to­rium zwie­rzę­cia. To lo­gicz­ne. Ajed­nak wca­łym tym sys­te­mie jest je­den szko­puł – czyn­ni­kiem ak­ty­wi­zu­ją­cym tę se­kwen­cję za­cho­wań nie jest sam ry­wal, lecz tyl­ko jed­na jego ce­cha – wy­zwa­lacz ca­łe­go me­cha­ni­zmu. Czę­sto jest to tyl­ko jed­na zbar­dzo wie­lu cech nad­cho­dzą­ce­go in­tru­za – na przy­kład okre­ślo­ny ko­lor, jak usam­ców droz­da. Do­świad­cze­nia eto­lo­gów wy­ka­za­ły, że sa­miec droz­da kie­ru­je za­ja­dły atak na kłę­bek czer­wo­nych piór (któ­re sam­ce droz­da mają na pier­si) iza­cho­wu­je się tak, jak­by ów kłę­bek był ca­łym ry­wa­lem, ajed­no­cze­śnie po­zo­sta­je cał­ko­wi­cie obo­jęt­ny na ca­łe­go (wy­pcha­ne­go) droz­da, je­że­li tyl­ko jest on po­zba­wio­ny owej cha­rak­te­ry­stycz­nej kęp­ki czer­wo­nych piór (Lack, 1943). Po­dob­ne wy­ni­ki uzy­ska­no uin­ne­go ga­tun­ku pta­ków (blu­eth­ro­at), uktó­rych wy­zwa­la­czem za­cho­wa­nia ma­ją­ce­go na celu obro­nę wła­sne­go te­ry­to­rium oka­zał się nie­bie­ski ko­lor piór na pier­si ry­wa­la (Pe­ipo­nen, 1960).
 Za­nim po­ki­wa­my zpo­li­to­wa­niem gło­wą nad ogra­ni­cze­nia­mi in­te­li­gen­cji niż­szych zwie­rząt, pro­wa­dzą­cy­mi do wy­ko­ny­wa­nia przez nie skom­pli­ko­wa­nych cią­gów za­cho­wań cał­ko­wi­cie nie­ade­kwat­nych do bie­żą­cej sy­tu­acji, po­win­ni­śmy uzmy­sło­wić so­bie dwie spra­wy. Po pierw­sze, wwięk­szo­ści wy­pad­ków au­to­ma­tycz­ne wzor­ce za­cho­wań dzia­ła­ją utych zwie­rząt ade­kwat­nie do wa­run­ków ibez za­rzu­tu. Sko­ro tyl­ko nor­mal­ne, zdro­we pi­sklę in­dy­cze wy­da­je zsie­bie cha­rak­te­ry­stycz­ne „czip-czip”, to jest zu­peł­nie lo­gicz­ne, że ten wła­śnie dźwięk wy­zwa­la ma­cie­rzyń­skie za­cho­wa­nia doj­rza­łej in­dycz­ki. Re­agu­jąc na ten je­den tyl­ko dźwięk, prze­cięt­na in­dycz­ka nie­mal za­wsze za­cho­wa się wspo­sób cał­ko­wi­cie ade­kwat­ny do sy­tu­acji. Za­cho­wa­nie in­dycz­ki za­czy­na wy­glą­dać na głu­pie do­pie­ro wte­dy, gdy po­ja­wi się taki nie­ty­po­wy czyn­nik, jak eto­log-eks­pe­ry­men­ta­tor. Dru­ga waż­na spra­wa, któ­rą na­le­ży zro­zu­mieć, to fakt, że za­cho­wa­nie nas sa­mych, lu­dzi, tak­że jest zgóry za­pro­gra­mo­wa­ne na ta­kich ta­śmach. Ichoć zwy­kle jest to dla nas po­ży­tecz­ne, rów­nież my mo­że­my zo­stać wpusz­cze­ni wma­li­ny, kie­dy okre­ślo­ne wy­zwa­la­cze wpra­wią owe ta­śmy wruch wnie­od­po­wied­niej do tego sy­tu­acji2.
 Zja­wi­sko to zgrab­nie ilu­stru­je eks­pe­ry­ment wy­ko­na­ny przez psy­cho­log El­len Lan­ger ijej współ­pra­cow­ni­ków (Lan­ger, Blank iCha­no­witz, 1978). Wmyśl po­wszech­nie zna­nej re­gu­ły rzą­dzą­cej ludz­kim za­cho­wa­niem, pro­sząc ko­goś ood­da­nie nam przy­słu­gi, zwięk­szy­my szan­sę speł­nie­nia na­szej proś­by, je­że­li do­star­czy­my temu ko­muś ja­kie­goś jej uza­sad­nie­nia. Po pro­stu lu­dzie lu­bią mieć ja­kieś po­wo­dy, zja­kich coś ro­bią (Ba­star­di iSha­fir, 2000). Lan­ger wy­ka­za­ła ten nie­zbyt za­ska­ku­ją­cy fakt, pro­sząc odrob­ną przy­słu­gę lu­dzi ocze­ku­ją­cych wbi­blio­te­ce na swo­ją ko­lej­kę do kse­ro­ko­piar­ki. „Prze­pra­szam, mam tu pięć stron. Czy mo­gła­bym sko­rzy­stać zko­piar­ki, bo bar­dzo się spie­szę?”. Sku­tecz­ność ta­kiej proś­by opa­trzo­nej uza­sad­nie­niem oka­za­ła się bar­dzo wy­so­ka – 94% po­pro­szo­nych lu­dzi ze­zwo­li­ło pro­szą­cej oso­bie na sko­rzy­sta­nie zko­piar­ki poza ko­lej­ką. Gdy na­to­miast proś­ba brzmia­ła: „Prze­pra­szam, mam tu pięć stron. Czy mo­gła­bym sko­rzy­stać zko­piar­ki?”, awięc była po­zba­wio­na uza­sad­nie­nia, tyl­ko 60% pro­szo­nych na nią przy­sta­ło. Na pierw­szy rzut oka istot­na róż­ni­ca mię­dzy tymi dwie­ma proś­ba­mi wy­da­je się tkwić wsło­wach „bo bar­dzo się spie­szę”. Jed­nak­że inny jesz­cze, trze­ci typ proś­by, uży­ty przez Lan­ger wtym eks­pe­ry­men­cie, po­ka­zał, że to nie do­dat­ko­wa in­for­ma­cja prze­ka­za­na wtych sło­wach za­de­cy­do­wa­ła oróż­ni­cy mię­dzy dwie­ma po­przed­ni­mi proś­ba­mi. Oka­za­ło się, że za­dzia­łał nie tyle cały ten ciąg słów, ile je­dy­nie pierw­sze znich – kró­ciut­kie słów­ko „bo”. Trze­ci wa­riant proś­by brzmiał: „Prze­pra­szam, mam tu pięć stron. Czy mo­gła­bym sko­rzy­stać zko­piar­ki, bo chcia­ła­bym je sko­pio­wać?”, awięc nie za­wie­rał żad­ne­go rze­czy­wi­ste­go uza­sad­nie­nia proś­by. Stwier­dzał je­dy­nie oczy­wi­sty fakt, że ko­pia­rek uży­wa się do ko­pio­wa­nia. Po­nie­waż jed­nak wy­po­wiedź ta mia­ła for­mę uza­sad­nie­nia, aż 93% po­pro­szo­nych zgo­dzi­ło się wpu­ścić pro­szą­cą oso­bę poza ko­lej­ką. Krót­kie słów­ko „bo” au­to­ma­tycz­nie wy­zwa­la­ło zgo­dę na speł­nie­nie proś­by, mimo że na­stę­pu­ją­ce po nim sło­wa nie za­wie­ra­ły żad­nej rze­czy­wi­stej in­for­ma­cji uza­sad­nia­ją­cej tę proś­bę. Zu­peł­nie tak samo, jak pi­skli­we „czip-czip” wy­wo­łu­je ma­cie­rzyń­skie za­cho­wa­nia in­dycz­ki na­wet wte­dy, kie­dy wy­do­by­wa się ztchó­rza. Sło­wem – klik, wrrr…3.
 Choć do­dat­ko­we wy­ni­ki uzy­ska­ne przez Lan­ger iwie­lu in­nych ba­da­czy wy­ka­za­ły ist­nie­nie wie­lu sy­tu­acji, wja­kich lu­dzie nie za­cho­wu­ją się wtak au­to­ma­tycz­ny spo­sób, ba­dacz­ka ta jest prze­ko­na­na, że więk­szość na­sze­go ży­cia upły­wa na ta­kich wła­śnie za­cho­wa­niach (Bargh iWil­liams, 2006; Lan­ger, 1989). Roz­waż­my na przy­kład to dzi­wacz­ne za­cho­wa­nie klien­tów ze skle­pu mo­jej zna­jo­mej, októ­rej wspo­mnia­łem na wstę­pie. Trud­no to za­cho­wa­nie zro­zu­mieć in­a­czej niż jako prze­kład au­to­ma­tycz­ne­go cią­gu „klik, wrrr…”.
 Klien­ci owi – wwięk­szo­ści za­moż­ni tu­ry­ści – nie­spe­cjal­nie się zna­li na ozdo­bach wy­ko­na­nych ze sko­ru­py żół­wia. Swo­je de­cy­zje oku­po­wa­niu opie­ra­li więc nie na wie­dzy, lecz na ste­reo­ty­pie: wy­so­ka cena = wy­so­ka ja­kość. Wie­le ba­dań po­ka­zu­je, że lu­dzie nie­pew­ni rze­czy­wi­stej ja­ko­ści róż­nych ar­ty­ku­łów oce­nia­ją ją, opie­ra­jąc się na tym ste­reo­ty­pie (por. Ol­son, 1977). Tak więc tu­ry­ści, któ­rzy pra­gnę­li ku­po­wać ozdo­by „wy­so­kiej ja­ko­ści”, zde­cy­do­wa­nie chęt­niej ku­po­wa­li ar­ty­ku­ły owy­so­kiej… ce­nie. Wo­bec bra­ku wie­dzy na te­mat wy­ro­bów ze sko­ru­py żół­wia je­dy­nym wskaź­ni­kiem ich ja­ko­ści sta­wa­ła się cena ikie­dy ona dra­ma­tycz­nie wzro­sła, rów­nie dra­ma­tycz­nie wzro­sły za­ku­py do­ko­ny­wa­ne przez spra­gnio­nych ja­ko­ści tu­ry­stów4.
  DO­NIE­SIE­NIA CZY­TEL­NI­KÓW
 Od pew­ne­go me­na­dże­ra zGil­let­te Cor­po­ra­tion
 Męż­czy­zna pro­wa­dzą­cy wmoim mie­ście sklep zbi­żu­te­rią opo­wie­dział mi hi­sto­ryj­kę otym, jak na wła­snej skó­rze prze­ko­nał się opraw­dzi­wo­ści za­sa­dy wy­so­ka cena = wy­so­ka ja­kość. Przy­ja­ciel ju­bi­le­ra za­pra­gnął ofia­ro­wać swo­jej na­rze­czo­nej coś spe­cjal­ne­go na uro­dzi­ny. Ju­bi­ler wy­brał więc na­szyj­nik za 500 do­la­rów, po­sta­na­wia­jąc, że od­stą­pi go przy­ja­cie­lo­wi za 250. Po przyj­rze­niu się na­szyj­ni­ko­wi przy­ja­ciel wpadł wen­tu­zjazm, któ­ry jed­nak szyb­ko przy­gasł, gdy do­wie­dział się oce­nie – za­czął wy­co­fy­wać się ztrans­ak­cji, jako że chciał dla swej przy­szłej żony „cze­goś spe­cjal­ne­go”.
 Kie­dy na­stęp­ne­go dnia ju­bi­ler wpeł­ni zro­zu­miał, co się sta­ło, za­dzwo­nił do przy­ja­cie­la zproś­bą, by ten przy­szedł do skle­pu za­po­znać się zna­stęp­ną pro­po­zy­cją. Tym ra­zem po­ka­zał mu po­rów­ny­wal­ny na­szyj­nik zjego zwy­kłą ceną 500 do­la­rów. Na­szyj­nik tak się spodo­bał przy­ja­cie­lo­wi, że go­tów był zmiej­sca go ku­pić. Za­nim jed­nak do­szło do trans­ak­cji, ju­bi­ler wy­ra­ził go­to­wość do ob­ni­że­nia ceny opo­ło­wę, co przy­ja­ciel miał po­trak­to­wać jako pre­zent ślub­ny. Przy­ja­ciel nie po­sia­dał się zza­chwy­tu iwdzięcz­no­ści – tym ra­zem cena 250 do­la­rów wca­le nie wy­da­wa­ła mu się ob­raź­li­wie ni­ska.
 Ko­men­tarz au­to­ra: Za­uważ­my, że po­dob­nie jak wprzy­pad­ku skle­pu zbi­żu­te­rią wAri­zo­nie, oso­ba za­wie­dzio­na ni­ską ceną była za­in­te­re­so­wa­na kup­nem do­bre­go pro­duk­tu. Je­stem prze­ko­na­ny, że na­sze my­śle­nie rzą­dzi się nie tyl­ko re­gu­łą „dro­gi = cen­ny”, ale też jej od­wrot­no­ścią – „tani = kiep­ski”. Wję­zy­ku an­giel­skim bo­wiem [i pol­skim rów­nież – przyp. tłum.] sło­wo „tani” zna­czy nie tyl­ko „nie­dro­gi”, ale i„po­śled­niej ja­ko­ści”. Do­brze to uj­mu­je ja­poń­skie przy­sło­wie: „Nic nie kosz­tu­je tak dużo, jak rzecz otrzy­ma­na za dar­mo”.
 
 NA SKRÓ­TY
 Za­pew­ne ła­two twier­dzić, że owi tu­ry­ści nie grze­szą nad­mier­nym roz­sąd­kiem, jed­nak chwi­la za­sta­no­wie­nia wy­star­cza, by nie osą­dzać ich tak su­ro­wo. Prze­cież są to lu­dzie wy­cho­wa­ni na re­gu­le „jaka cena, taki pro­dukt”, któ­rym ży­cie upły­nę­ło na pła­ce­niu wyż­szych cen za pro­duk­ty lep­sze, niż­szych zaś – za tan­det­ne, co oczy­wi­ście za­owo­co­wa­ło re­gu­łą „dro­gie = do­bre”. Wisto­cie re­gu­ła ta jest prze­cież cał­kiem roz­sąd­na ido­brze im do­tąd słu­ży­ła, jako że ta­nie rze­czy zwy­kle oka­zy­wa­ły się tan­det­ne, awy­so­ka cena na ogół wy­ra­ża­ła wyż­szą ja­kość. Zro­zu­mia­łe za­tem, że wsy­tu­acji ku­po­wa­nia do­brych ozdób, októ­rych nie­wie­le wie­dzie­li, przy wnio­sko­wa­niu oich ja­ko­ści opar­li się na do­brze so­bie zna­nej ce­sze pro­duk­tu – na ce­nie (Rao iMon­roe, 1989). Choć tu­ry­ści za­pew­ne nie byli tego świa­do­mi, opie­ra­jąc swe de­cy­zje wy­łącz­nie na ce­nie pro­duk­tu, po­słu­gi­wa­li się zna­ną ską­di­nąd re­gu­łą uprosz­czo­nej oce­ny szans. Za­miast pra­co­wi­cie ze­sta­wiać ipod­li­czać wszyst­kie ar­gu­men­ty za iprze­ciw wy­so­kiej ja­ko­ści rze­czo­nych ozdób, po­szli na skró­ty iopar­li się na tyl­ko jed­nej prze­słan­ce, ale za to ta­kiej, októ­rej do­brze wie­dzie­li, że po­zwa­la ona traf­nie oce­nić szan­sę, iż ja­kiś pro­dukt jest wy­so­kiej ja­ko­ści – na ce­nie. Co praw­da aku­rat tym ra­zem ktoś tam się po­my­lił, bio­rąc „X 1/2” za „X 2” idla­te­go ich oce­na oka­za­ła się nie­traf­na. Jed­nak­że na dłu­gą metę, bio­rąc pod uwa­gę wszyst­kie prze­szłe iprzy­szłe sy­tu­acje, opie­ra­nie oce­ny ja­ko­ści pro­duk­tu na jego ce­nie może się oka­zać naj­bar­dziej ra­cjo­nal­nym zmoż­li­wych po­dejść.
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 Ry­ci­na 1.2. Dro­gi = do­bry (smak)
 Au­to­ma­tycz­ne, ste­reo­ty­po­we za­cho­wa­nie jest ulu­dzi tak czę­ste wła­śnie dla­te­go, że wwie­lu wy­pad­kach au­to­ma­tycz­ność oka­zu­je się naj­bar­dziej sku­tecz­na (Gi­ge­ren­zer iGold­ste­in, 1996), awwie­lu in­nych jest po pro­stu nie­zbęd­na (Bo­den­hau­sen, Ma­crae iSher­man, 1999; Fi­ske iNeu­berg, 1990). Pa­mię­ta­my prze­cież zdzie­cię­ce­go wier­szy­ka, co się sta­ło ze sto­no­gą, któ­ra za­czę­ła świa­do­mie roz­wa­żać, któ­rą nogą roz­po­cząć spa­cer! Wszy­scy ży­je­my wnie­sły­cha­nie skom­pli­ko­wa­nym oto­cze­niu, za­pew­ne naj­bar­dziej zło­żo­nym inaj­szyb­ciej się zmie­nia­ją­cym wdzie­jach na­szej pla­ne­ty. Żeby so­bie ztym po­ra­dzić, mu­si­my cho­dzić na skró­ty. Trud­no od nas ocze­ki­wać szcze­gó­ło­we­go ana­li­zo­wa­nia iroz­trzą­sa­nia każ­de­go aspek­tu każ­dej oso­by, każ­de­go zda­rze­nia czy każ­dej sy­tu­acji – na­wet tych, któ­re na­po­ty­ka­my tyl­ko jed­ne­go dnia! Nie mamy na to ani cza­su, ani ener­gii, ani spo­sob­no­ści. Za­miast tego mu­si­my bar­dzo czę­sto po­słu­gi­wać się róż­ny­mi ste­reo­ty­pa­mi czy re­gu­ła­mi tyl­ko zgrub­sza praw­dzi­wy­mi, aby kla­sy­fi­ko­wać na­po­tka­ne obiek­ty na pod­sta­wie ich nie­licz­nych klu­czo­wych cech ipo­tem bez dal­szych de­li­be­ra­cji re­ago­wać na te „spu­sto­we” ce­chy, któ­re wda­nej sy­tu­acji aku­rat wy­stę­pu­ją.
 Cza­sa­mi wy­wo­ły­wa­ne wtaki spo­sób za­cho­wa­nia oka­zu­ją się nie­do­pa­so­wa­ne do rze­czy­wi­stych wy­mo­gów sy­tu­acji, po­nie­waż na­wet naj­praw­dziw­sze sche­ma­ty czy ste­reo­ty­py nie są praw­dzi­we za każ­dym ra­zem. Jed­nak­że je­ste­śmy ska­za­ni na po­go­dze­nie się zich nie­do­sko­na­ło­ścią, po­nie­waż wisto­cie nie mamy żad­ne­go in­ne­go wy­bo­ru. Bez ta­kich po­je­dyn­czych, ste­reo­ty­po­wych wskaź­ni­ków ste­ru­ją­cych na­szym za­cho­wa­niem mu­sie­li­by­śmy znie­ru­cho­mieć – oce­nia­jąc, ka­ta­lo­gu­jąc isza­cu­jąc róż­ne wła­ści­wo­ści na­po­ty­ka­nych obiek­tów czy zda­rzeń – pod­czas gdy oka­zja do od­po­wied­nie­go dzia­ła­nia wła­śnie bez­pow­rot­nie by nam umy­ka­ła. Wdo­dat­ku wszyst­ko wska­zu­je na to, że na­sze uza­leż­nie­nie od wskaź­ni­ków au­to­ma­tycz­nie ste­ru­ją­cych na­szym za­cho­wa­niem bę­dzie wprzy­szło­ści ro­snąć. Wmia­rę wzro­stu licz­by istop­nia zło­żo­no­ści ata­ku­ją­cych nas ze­wsząd bodź­ców, zktó­rych za­le­wem po­ra­dzić so­bie bę­dzie­my mo­gli tyl­ko „cho­dząc na skró­ty”5.
 Psy­cho­lo­go­wie wy­kry­li nie­daw­no kil­ka ta­kich umy­sło­wych „przejść na skró­ty”, któ­rych uży­wa­my na co dzień wswo­im wnio­sko­wa­niu (Todd iGi­ge­ren­zer, 2007). Zo­sta­ły one na­zwa­ne heu­ry­sty­ka­mi są­dze­nia iwszyst­kie dzia­ła­ją na po­dob­nej za­sa­dzie, jak wspo­mnia­na już re­gu­ła „dro­gie = do­bre” oraz uprasz­cza­ją pro­ces wy­da­wa­nia są­dów, zre­gu­ły zpo­żyt­kiem, choć cza­sa­mi na­ra­ża­ją nas na kosz­tow­ne po­mył­ki. Zpunk­tu wi­dze­nia tej książ­ki szcze­gól­nie waż­ne są heu­ry­sty­ki, któ­rych uży­wa­my, de­cy­du­jąc, czy to, co ktoś nam mówi, jest praw­dą, czy też nie. Roz­waż­my na przy­kład re­gu­łę „Sko­ro tak mówi znaw­ca (eks­pert), to tak za­pew­ne jest”. Jak to zo­ba­czy­my wroz­dzia­le 6, na­sze spo­łe­czeń­stwo ma co­kol­wiek nie­po­ko­ją­cą skłon­ność do zu­peł­nie bez­myśl­ne­go za­wie­rza­nia oso­bom, któ­re wda­nej spra­wie wy­da­ją się au­to­ry­te­ta­mi. To zna­czy, za­miast my­śleć ouży­wa­nych przez znaw­cę ar­gu­men­tach, czę­sto zu­peł­nie igno­ru­je­my treść ar­gu­men­tów izo­sta­je­my prze­ko­na­ni tyl­ko dla­te­go, że wy­po­wie­dział się wła­śnie „eks­pert”. Tę skłon­ność do me­cha­nicz­ne­go re­ago­wa­nia na po­je­dyn­czą in­for­ma­cję, wsy­tu­acji gdy in­for­ma­cji tych jest wie­le, na­zwa­li­śmy tu re­ago­wa­niem typu „klik, wrrr…”. Skłon­ność do re­ago­wa­nia na pod­sta­wie grun­tow­nej ana­li­zy ca­ło­ści do­stęp­nych in­for­ma­cji moż­na zaś na­zwać re­ago­wa­niem kon­tro­lo­wa­nym (Cha­iken iTro­pe, 1999).
 Wie­le ba­dań la­bo­ra­to­ryj­nych wy­ka­za­ło, że skłon­ność do kon­tro­lo­wa­ne­go prze­twa­rza­nia na­pły­wa­ją­cych in­for­ma­cji ro­śnie, gdy lu­dzie mają za­rów­no po­trze­bę, jak imoż­li­wość do­głęb­ne­go prze­ana­li­zo­wa­nia tych in­for­ma­cji. Gdy zaś nie ma ta­kiej po­trze­by albo moż­li­wo­ści, skłon­ni je­ste­śmy do po­pa­da­nia wre­ago­wa­nie typu „klik, wrrr…” (por. Epley iGi­lo­vich, 2006 oraz Pet­ty iWe­ge­ner, 1999). Na przy­kład wpew­nym ba­da­niu stu­den­ci Uni­wer­sy­te­tu wMis­so­uri wy­słu­chi­wa­li mowy prze­ko­nu­ją­cej do wpro­wa­dze­nia ca­ło­ścio­we­go eg­za­mi­nu zwie­lu przed­mio­tów na za­koń­cze­nie na­uki. Czę­ści słu­cha­czy spra­wa do­ty­czy­ła oso­bi­ście – za­po­wie­dzia­no im, że eg­za­mi­ny mogą wejść wży­cie wprzy­szłym roku, awięc jesz­cze przed ukoń­cze­niem przez nich stu­diów. Ta wia­do­mość wy­wo­ła­ła unich, oczy­wi­ście, zro­zu­mia­łą po­trze­bę uważ­ne­go śle­dze­nia ca­łej mowy. Dla in­nych ba­da­nych spra­wa ta była jed­nak po­zba­wio­na oso­bi­ste­go zna­cze­nia, za­po­wie­dzia­no im bo­wiem, że eg­za­mi­ny mogą wejść wży­cie do­pie­ro wkil­ka lat po ukoń­cze­niu przez nich stu­diów. Ci dru­dzy nie od­czu­wa­li więc więk­szej po­trze­by, aby sta­ran­nie roz­wa­żać traf­ność przed­sta­wia­nej wmo­wie ar­gu­men­ta­cji. Wy­ni­ki ba­da­nia oka­za­ły się jed­no­znacz­ne: ba­da­ni zgru­py dru­giej, nie­ma­ją­cy oso­bi­stej po­trze­by za­sta­na­wia­nia się nad ar­gu­men­ta­mi, ra­czej nie zwra­ca­li uwa­gi na ich ja­kość, ada­wa­li się prze­ko­nać wte­dy, gdy mów­ca zo­stał im przed­sta­wio­ny jako eks­pert wdzie­dzi­nie edu­ka­cji. Po­słu­ży­li się więc re­gu­łą: „Sko­ro tak mówi au­to­ry­tet, to tak za­pew­ne jest”. Zko­lei ci ba­da­ni, któ­rych spra­wa do­ty­czy­ła oso­bi­ście, nie kie­ro­wa­li się tym, czy mów­ca był, czy też nie był eks­per­tem, lecz ule­ga­li jego per­swa­zji je­dy­nie wte­dy, gdy przy­ta­cza­ne prze­zeń ar­gu­men­ty były sil­ne iprze­ko­nu­ją­ce.
 Wy­glą­da więc na to, że jed­nak dys­po­nu­je­my pew­nym za­bez­pie­cze­niem na wy­pa­dek, gdy­by re­ago­wa­nie typu „klik, wrrr…” mia­ło nieść ze sobą po­waż­ne nie­bez­pie­czeń­stwo. Kie­dy spra­wa jest dla nas waż­na, nie po­zwa­la­my so­bie na luk­sus re­ago­wa­nia na tyl­ko jed­ną in­for­ma­cję inie­wąt­pli­wie czę­sto po­wstrzy­mu­je­my się od ta­kie­go me­cha­nicz­ne­go re­ago­wa­nia (Le­ip­pe iEl­kin, 1987). Ajed­nak nie czu­ję się tak cał­kiem uspo­ko­jo­ny. Pod­kreśl­my raz jesz­cze, że skłon­ność do re­ago­wa­nia wkon­tro­lo­wa­ny, prze­my­śla­ny spo­sób po­ja­wia się wte­dy, gdy mamy za­rów­no po­trze­bę, jak imoż­li­wość po­stę­po­wa­nia wten spo­sób. Ostat­nio czu­ję się prze­ko­na­ny ro­sną­cą licz­bą do­wo­dów na to, że współ­cze­sna po­stać item­po ży­cia nie po­zwa­la­ją nam na do­głęb­ne prze­my­śle­nie wie­lu de­cy­zji, na­wet wspra­wach oso­bi­ście dla nas waż­nych (Co­hen, 1978; Mil­gram, 1970). Nie­któ­re pro­ble­my są tak zło­żo­ne, czas tak na­gli, atyle rze­czy nam prze­szka­dza, bądź też je­ste­śmy tak zmę­cze­ni lub emo­cjo­nal­nie po­bu­dze­ni, że nie mamy umy­sło­wych wa­run­ków do po­dej­mo­wa­nia wpeł­ni prze­my­śla­nych de­cy­zji. Czy za­tem spra­wa jest waż­na, czy też nie, wkoń­cu itak po­prze­sta­je­my na me­cha­nicz­nym od­two­rze­niu ja­kiejś uprosz­czo­nej dro­gi na skró­ty6.
 Chy­ba naj­bar­dziej wi­do­wi­sko­wą idra­ma­tycz­ną ilu­stra­cją tego ostat­nie­go punk­tu jest zja­wi­sko na­zwa­ne przez urzęd­ni­ków li­nii lot­ni­czych ka­pi­ta­no­zą (Fo­ushee, 1984). Ko­mi­sje zFe­de­ral­ne­go Za­rzą­du Lot­nic­twa, ba­da­ją­ce ka­ta­stro­fy lot­ni­cze, wie­lo­krot­nie stwier­dzi­ły, że przy­czy­ną wy­pad­ków by­wa­ją błę­dy ka­pi­ta­na sa­mo­lo­tu, nie­sko­ry­go­wa­ne przez ni­ko­go zza­ło­gi na­wet wte­dy, gdy mają one zu­peł­nie oczy­wi­sty cha­rak­ter. Za­ło­ga sa­mo­lo­tu, na­wet je­że­li jest oso­bi­ście spra­wą za­in­te­re­so­wa­na, nie re­agu­je na ka­ta­stro­fal­ną po­mył­kę eks­per­ta, au­to­ma­tycz­nie pod­po­rząd­ko­wu­jąc się re­gu­le: „Sko­ro tak mówi au­to­ry­tet, to tak za­pew­ne jest” (Har­per, Ki­de­ra iCul­len, 1978).
 Do­sko­na­łą ilu­stra­cją tego zja­wi­ska jest opo­wieść by­łe­go pre­ze­sa IBM, Tho­ma­sa Wat­so­na ju­nio­ra. Pod­czas II woj­ny świa­to­wej Wat­son był człon­kiem eki­py ba­da­ją­cej przy­czy­ny wy­pad­ków lot­ni­czych, któ­rych ofia­ra­mi byli wy­so­cy ran­gą ofi­ce­ro­wie ar­mii ame­ry­kań­skiej. Je­den zta­kich wy­pad­ków do­ty­czył słyn­ne­go ge­ne­ra­ła lot­nic­twa na­zwi­skiem Uzal Ent, któ­re­go dru­gi pi­lot za­cho­ro­wał tuż przed kry­tycz­nym lo­tem. Wy­zna­czo­ny na jego miej­sce za­stęp­ca czuł się bar­dzo za­szczy­co­ny rolą dru­gie­go pi­lo­ta sław­ne­go ge­ne­ra­ła. Pod­czas star­tu Ent za­czął nu­cić wmy­ślach pio­sen­kę, po­ru­sza­jąc do tak­tu gło­wą. Nowy pi­lot wziął te ge­sty za wska­zów­kę, by wcią­gnąć pod­wo­zie. Choć roz­wi­nię­ta pręd­kość była zbyt ni­ska, by umoż­li­wić lot, pi­lot po­słusz­nie po­cią­gnął za dźwi­gnię, wsku­tek cze­go sa­mo­lot na­tych­miast za­rył pod­wo­ziem opas star­to­wy. Skrzy­dło śmi­gła prze­cię­ło rdzeń krę­go­wy ge­ne­ra­ła, czy­niąc go do koń­ca ży­cia ka­le­ką znie­do­wła­dem wszyst­kich czte­rech koń­czyn. Wat­son (1990) wtaki spo­sób opi­su­je wy­ja­śnie­nia zło­żo­ne przez dru­gie­go pi­lo­ta:
  Po spi­sa­niu ze­znań dru­gie­go pi­lo­ta za­py­ta­łem go: „Sko­ro wie­dział pan, że pręd­kość sa­mo­lo­tu jest zbyt ni­ska, by mógł po­le­cieć, dla­cze­go po­cią­gnął pan za dźwi­gnię wcią­ga­ją­cą pod­wo­zie?”. Naj­wy­raź­niej był głu­pi. Po­wie­dział: „My­śla­łem, że ge­ne­rał so­bie tego ży­czy” (s. 117).
 
 Głu­pi? Wtych kon­kret­nych wa­run­kach – tak. Ale czyż nie ła­twiej to zro­zu­mieć wna­szych współ­cze­snych cza­sach – wla­bi­ryn­cie, wktó­rym tak usil­nie po­szu­ku­je­my dróg na skró­ty?
 WY­ZY­SKI­WA­CZE
 Za­sta­na­wia­ją­ce, że po­mi­mo ogrom­ne­go roz­po­wszech­nie­nia au­to­ma­tycz­nych wzor­ców za­cho­wań wte­raź­niej­szo­ści ipo­mi­mo gro­żą­cej nam jesz­cze więk­szej ich roli wprzy­szło­ści, więk­szość znas tak nie­wie­le onich wie. Być może wła­śnie dla­te­go, że wy­ko­nu­je­my je me­cha­nicz­nie, bez za­sta­na­wia­nia się. Ja­ki­kol­wiek był­by po­wód na­szej ich nie­zna­jo­mo­ści, ojed­nym na pew­no war­to pa­mię­tać. Me­cha­nicz­ne wzor­ce za­cho­wań czy­nią nas cał­ko­wi­cie bez­bron­ny­mi wo­bec tych, któ­rzy wie­dzą, ja­kie są za­sa­dy ich dzia­ła­nia.
 By le­piej zro­zu­mieć wy­ni­ka­ją­ce stąd nie­bez­pie­czeń­stwo, przyj­rzyj­my się raz jesz­cze pra­com eto­lo­gów. Oka­zu­je się, że nie tyl­ko ba­da­cze za­cho­wa­nia zwie­rząt – ze swo­imi na­gra­ny­mi od­gło­sa­mi pi­skląt ikłęb­ka­mi ko­lo­ro­wych pió­rek – byli wsta­nie wy­kryć, wjaki spo­sób moż­na zak­ty­wi­zo­wać au­to­ma­tycz­ny wzo­rzec za­cho­wa­nia. Ist­nie­ją bo­wiem zwie­rzę­ta upra­wia­ją­ce mi­mi­krę, czy­li uda­ją­ce po­sia­da­nie cech-wy­zwa­la­czy cha­rak­te­ry­stycz­nych dla przed­sta­wi­cie­li in­nych ga­tun­ków. Po­zwa­la im to wy­wo­ły­wać dla wła­snej ko­rzy­ści au­to­ma­tycz­ne wzor­ce za­cho­wań owych ga­tun­ków.
 Roz­waż­my śmier­tel­ną sztucz­kę upra­wia­ną przez krwio­żer­cze sa­mi­ce pew­ne­go ga­tun­ku świe­tli­ków (Pho­tu­ris) na szko­dę sam­ców in­ne­go ga­tun­ku świe­tli­ków (Pho­ti­nus). Zro­zu­mia­łe, że sam­ce Pho­ti­nus skru­pu­lat­nie uni­ka­ją krwio­żer­czych sa­mic Pho­tu­ris. Jed­nak­że przez wie­ki se­lek­cji na­tu­ral­nej sa­mi­com tym uda­ło się zlo­ka­li­zo­wać sła­by punkt swo­ich ofiar. Mia­no­wi­cie sam­ce Pho­ti­nus zu­peł­nie tra­cą gło­wę na wi­dok pew­nej se­kwen­cji bły­sków pre­zen­to­wa­nych przez sa­mi­ce ich ga­tun­ku, sy­gna­li­zu­ją­cym ich go­to­wość sek­su­al­ną. Po pro­stu bły­ski te wy­zwa­la­ją usam­ców lot go­do­wy. Zbli­ża­ją się więc do źró­dła bły­sków, atam nie­rzad­ko już cze­ka­ją nie sa­mi­ce ich ga­tun­ku, lecz krwio­żer­cze Pho­tu­ris, któ­re sto­su­jąc mi­mi­krę, ścią­ga­ją sam­ce wob­ję­cia nie mi­ło­ści, lecz śmier­ci (Lloyd, 1965)7.
 Wwal­ce oprze­trwa­nie przed­sta­wi­cie­le nie­mal wszyst­kich form ży­cia – po­cząw­szy od naj­prost­szych za­raz­ków – wy­uczy­li się ta­kiej mi­mi­kry. Przy­bie­ra­jąc po­zo­ry pew­nych istot­nych wła­ści­wo­ści hor­mo­nów czy sub­stan­cji od­żyw­czych, owe spryt­ne bak­te­rie czy wi­ru­sy mogą uzy­skać wstęp do zdro­wej ko­mór­ki, któ­ra ocho­czo wchła­nia wsie­bie przy­czy­ny ta­kich cho­rób, jak wście­kli­zna, mo­no­nu­kle­oza czy zwy­czaj­ne prze­zię­bie­nie (Go­ode­no­ugh, 1991)8.
 Wy­kry­cie po­dob­nych nad­użyć wna­szej ludz­kiej dżun­gli nie bę­dzie dla nas żad­nym za­sko­cze­niem. Rów­nież wob­rę­bie wła­sne­go ga­tun­ku na­po­tkać moż­na bez­względ­nych wy­zy­ski­wa­czy że­ru­ją­cych dzię­ki mi­mi­krze na ludz­kich au­to­ma­ty­zmach, choć co praw­da au­to­ma­ty­zmy te mają cha­rak­ter nie wro­dzo­nych se­kwen­cji za­cho­wań, lecz re­guł iste­reo­ty­pów, wktó­re na­uczy­li­śmy się wie­rzyć. Nie­któ­re znich są słab­sze, inne sil­niej­sze, jed­nak wie­le znich wogrom­nym stop­niu ste­ru­je prze­bie­giem na­sze­go za­cho­wa­nia. Je­ste­śmy pod­da­ni ich od­dzia­ły­wa­niu od tak wcze­sne­go dzie­ciń­stwa isą one dla nas taką oczy­wi­sto­ścią, iż rzad­ko je wogó­le za­uwa­ża­my. Ajed­nak te re­gu­ły rzą­dzą­ce na­szym za­cho­wa­niem mogą zo­stać ła­two za­ob­ser­wo­wa­ne zze­wnątrz irów­nie ła­two stać się nie­zwy­kle sku­tecz­nym na­rzę­dziem, za po­mo­cą któ­re­go moż­na na nas wpły­wać.
 Nie­któ­rzy lu­dzie są do­sko­na­le świa­do­mi siły tych na­rzę­dzi iwy­ko­rzy­stu­ją je zwiel­kim znaw­stwem ire­gu­lar­no­ścią. Wcho­dząc wkon­tak­ty spo­łecz­ne zin­ny­mi, wy­ma­ga­ją, aby ci pod­po­rząd­ko­wa­li się ich wy­ma­ga­niom, aczę­stość, zjaką inni im ule­ga­ją, na­pa­wa nie­ma­łym zdu­mie­niem. Se­kret sku­tecz­no­ści dzia­łań tych lu­dzi leży wspo­so­bie wy­ra­ża­nia swo­je­go żą­da­nia iwy­ko­rzy­sta­nia na­rzę­dzia wpły­wu spo­łecz­ne­go już tkwią­ce­go wna­szym oto­cze­niu spo­łecz­nym. Cza­sa­mi wy­star­czy im nie wię­cej niż jed­no sło­wo od­wo­łu­ją­ce się do ja­kie­goś sil­ne­go me­cha­ni­zmu psy­cho­lo­gicz­ne­go. Wy­po­wie­dzia­ne we wła­ści­wym mo­men­cie (klik), sło­wo to ak­ty­wi­zu­je au­to­ma­tycz­ne od­two­rze­nie jed­nej zza­pi­sa­nych wnas taśm za­cho­wa­nia (wrrr…).
 Pa­mię­ta­cie moją zna­jo­mą ze skle­pu zpa­miąt­ka­mi? Choć za pierw­szym ra­zem zu­peł­nie przy­pad­ko­wo sko­rzy­sta­ła na re­gu­le „dro­gi = do­bry”, nie za­ję­ło jej oczy­wi­ście wie­le cza­su na­ucze­nie się, by wy­ko­rzy­sty­wać tę re­gu­łę wspo­sób za­mie­rzo­ny isys­te­ma­tycz­ny. Te­raz, gdy na­dej­dzie se­zon tu­ry­stycz­ny, każ­dy nie­cho­dli­wy to­war pró­bu­je sprze­dać, pod­no­sząc naj­pierw jego cenę. Gdy nie­świa­do­mi ni­cze­go tu­ry­ści dają się wpu­ścić wten me­cha­nizm, zna­ko­mi­cie wzra­sta do­cho­do­wość jej skle­pi­ku. Kie­dy to­war mimo to nie scho­dzi, moja zna­jo­ma może go za­wsze prze­ce­nić ina­pi­sać nową, znacz­nie niż­szą (choć dla niej nadal opła­cal­ną) cenę pod sta­rą. Wten spo­sób za­chę­ca do kup­na tych, któ­rzy po­lu­ją na oka­zję i–oczy­wi­ście – nadal wy­ko­rzy­stu­je re­gu­łę „dro­gi = do­bry”, choć wnie­co zmie­nio­nej po­sta­ci.
 Moja zna­jo­ma nie jest, rzecz ja­sna, je­dy­ną oso­bą, któ­ra wpa­dła na po­mysł wy­ko­rzy­sta­nia re­gu­ły „dro­gi = do­bry” wtej dru­giej po­sta­ci. Kul­tu­ry­sta ipi­sarz Leo Ro­sten przy­ta­cza przy­kład po­my­sło­wej eks­plo­ata­cji tej re­gu­ły przez dwóch bra­ci, Sida iHar­ry’ego, któ­rzy nie­gdyś, wla­tach trzy­dzie­stych XX wie­ku, pro­wa­dzi­li sklep zkon­fek­cją mę­ską nie­da­le­ko miej­sca za­miesz­ka­nia Ro­ste­na. Za­wsze, gdy ja­kiś nowy klient przy­mie­rzał gar­ni­tur przed wiel­kim lu­strem ipy­tał ocenę, Sid uda­wał, że nie­do­sły­szy. Krzy­czał do swo­je­go bra­ta: „Har­ry, ile weź­mie­my za ten gar­ni­tur?”, po czym przy­kła­dał rękę do ucha, aHar­ry od­krzy­ki­wał: „Za ten wspa­nia­ły gar­ni­tur zczy­stej weł­ny – czter­dzie­ści pięć do­la­rów!”, co jego rze­ko­mo przy­głu­cha­wy brat ka­zał so­bie jesz­cze dwa razy po­wta­rzać, tak aby ta wy­so­ka cena do­brze za­pa­dła wuszy klien­ta. Na­stęp­nie Sid zwra­cał się do klien­ta istwier­dzał: „On mówi, że dwa­dzie­ścia pięć do­la­rów”. Wie­lu klien­tów ko­rzy­sta­ło ztej nie­by­wa­łej oka­zji ipła­ci­ło czym prę­dzej dwa­dzie­ścia pięć do­la­rów, umy­ka­jąc ze skle­pu wraz zgar­ni­tu­rem, za­nim bied­ny Sid był wsta­nie wy­kryć swo­ją „omył­kę”.
 SZTU­KA DŻIU-DŻIT­SU
 Każ­da ko­bie­ta wy­tre­no­wa­na we wschod­niej sztu­ce wal­ki dżiu-dżit­su może sku­tecz­nie obro­nić się przed na­past­ni­kiem, nie­mal nie uży­wa­jąc wła­snych sił, któ­re zresz­tą mogą być na­wet bar­dzo nie­wiel­kie. Sztu­ka dżiu-dżit­su po­le­ga bo­wiem na wy­ko­rzy­sty­wa­niu sił drze­mią­cych wta­kich re­gu­łach, jak pra­wo gra­wi­ta­cji, za­sa­da dźwi­gni czy in­er­cji. Ko­bie­ta po­tra­fią­ca umie­jęt­nie je wy­ko­rzy­stać, może bez tru­du po­ko­nać znacz­nie sil­niej­sze­go prze­ciw­ni­ka. Po­dob­nie rze­czy się mają zwy­zy­ski­wa­cza­mi na­rzę­dzi wpły­wu spo­łecz­ne­go, któ­rzy czę­sto nie­mal wca­le nie po­słu­gu­ją się wła­sną siłą, po­prze­sta­jąc na tej, któ­ra drze­mie wsto­so­wa­nych na­rzę­dziach. Ma to tę do­dat­ko­wą za­le­tę, że pod­da­ne ma­ni­pu­la­cji ofia­ry ule­ga­ją jej na po­zór do­bro­wol­nie ibez żad­ne­go ze­wnętrz­ne­go na­ci­sku. Ule­ga­ją nie wy­zy­ski­wa­czo­wi, lecz, moż­na by rzec, po pro­stu psy­cho­lo­gicz­nym si­łom na­tu­ry.
 War­to od­wo­łać się tu­taj do przy­kła­du. Do­ty­czy on jed­nej zre­guł rzą­dzą­cych na­szym spo­strze­ga­niem świa­ta – za­sa­dy kon­tra­stu, wpły­wa­ją­cej na spo­sób, wjaki wi­dzi­my róż­ni­cę mię­dzy ja­ki­miś dwie­ma rze­cza­mi po­ka­zy­wa­ny­mi nam jed­na po dru­giej. Mó­wiąc naj­pro­ściej, za­sa­da kon­tra­stu po­le­ga na tym, że je­śli dru­ga zpo­ka­zy­wa­nych rze­czy róż­ni się znacz­nie od pierw­szej, to wi­dzi­my ją jako bar­dziej róż­ną dla­te­go, że uprzed­nio wi­dzie­li­śmy tę pierw­szą. Tak więc, gdy pod­nie­sie­my naj­pierw lek­ką, apo­tem cięż­ką wa­liz­kę, ta dru­ga wyda nam się cięż­sza niż wte­dy, gdy­by­śmy wca­le nie pod­no­si­li tej pierw­szej. Za­sa­da kon­tra­stu jest do­brze udo­wod­nio­na na grun­cie psy­cho­fi­zy­ki iod­no­si się nie tyl­ko do cię­ża­ru, ale ido wszel­kich in­nych wra­żeń. Je­że­li po­roz­ma­wia­my na przy­ję­ciu zoso­bą bar­dzo atrak­cyj­ną, apo­tem roz­ma­wia­my zoso­bą nie­zbyt atrak­cyj­ną, to ta dru­ga wyda nam się jesz­cze mniej po­cią­ga­ją­ca, niż jest wrze­czy­wi­sto­ści9.
 Inny przy­kład dzia­ła­nia za­sa­dy kon­tra­stu jest czę­sto wy­ko­rzy­sty­wa­ny jako de­mon­stra­cja dla stu­den­tów wla­bo­ra­to­rium psy­cho­fi­zycz­nym. Każ­dy stu­dent po ko­lei za­sia­da przed trze­ma mi­ska­mi – wjed­nej jest woda go­rą­ca, wdru­giej – zim­na, wtrze­ciej – let­nia. Stu­dent ma wło­żyć naj­pierw jed­ną rękę do wody zim­nej, dru­gą do wody go­rą­cej, po­trzy­mać je tam przez chwi­lę, po czym obie wło­żyć do wody let­niej. „Roz­ba­wio­ne zdu­mie­nie”, któ­re po­ja­wia się na twa­rzy stu­den­ta, mówi nam na­tych­miast, oco tu cho­dzi – oto dla tej ręki, któ­ra uprzed­nio tkwi­ła wwo­dzie zim­nej, let­nia woda jest znacz­nie cie­plej­sza niż dla ręki, któ­ra tkwi­ła wwo­dzie go­rą­cej. Ajed­nak obie ręce tkwią wtej chwi­li do­kład­nie wtej sa­mej mi­sce. Ito wła­śnie po­ka­zu­je owa de­mon­stra­cja. Ta sama rzecz – wtym wy­pad­ku woda otem­pe­ra­tu­rze po­ko­jo­wej – może nam się ja­wić na róż­ne spo­so­by, wza­leż­no­ści od na­tu­ry po­prze­dza­ją­ce­go ją zda­rze­nia.
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 Ry­ci­na 1.3. Za­sa­da kon­tra­stu
Roz­wią­za­nie jed­no­pro­cen­to­we.
 Małe, zgrab­ne na­rzę­dzie wpły­wu wpo­sta­ci za­sa­dy kon­tra­stu nie po­zo­sta­je, rzecz ja­sna, nie­zau­wa­żo­ne przez licz­nych prak­ty­ków wpły­wu spo­łecz­ne­go. Wiel­ką za­le­tą tej za­sa­dy jest nie tyl­ko to, że dzia­ła, ale ito, że dzia­ła wnie­zau­wa­żal­ny spo­sób (Tor­ma­la iPet­ty, 2007). Ci, któ­rzy za­sa­dę kon­tra­stu wy­ko­rzy­stu­ją, by nas do cze­goś na­mó­wić, mogą to czy­nić, wogó­le nie zdra­dza­jąc, że za­aran­żo­wa­li całą sy­tu­ację wła­śnie wtaki spo­sób, by nas na­mó­wić. Do­brym przy­kła­dem są skle­py odzie­żo­we. Za­łóż­my, że do ele­ganc­kie­go skle­pu wcho­dzi męż­czy­zna imówi już na wstę­pie, że chciał­by ku­pić trzy­czę­ścio­wy gar­ni­tur iswe­ter. Gdy­byś był sprze­daw­cą, wja­kiej ko­lej­no­ści po­ka­zy­wał­byś mu te rze­czy, aby go na­kło­nić do wy­da­nia jak naj­więk­szej sumy pie­nię­dzy? Skle­py odzie­żo­we in­stru­ują swój per­so­nel, aby naj­pierw po­ka­zy­wać rzecz naj­kosz­tow­niej­szą. Zdro­wy roz­są­dek może tu pod­po­wia­dać stra­te­gię od­wrot­ną – sko­ro czło­wiek wyda już po­kaź­ną sumę na kup­no gar­ni­tu­ru, dal­sze wy­da­wa­nie pie­nię­dzy na swe­ter może mu przy­cho­dzić zwiel­ką nie­chę­cią. Ajed­nak han­dlow­cy wie­dzą le­piej iza­cho­wu­ją się zgod­nie ztym, co dyk­tu­je za­sa­da kon­tra­stu. Naj­pierw na­le­ży sprze­dać gar­ni­tur, po­nie­waż gdy przyj­dzie do oglą­da­nia swe­trów, to ich ceny – na­wet fak­tycz­nie wy­so­kie – wy­da­dzą się niż­sze przez po­rów­na­nie zuprzed­nio roz­wa­ża­ny­mi ce­na­mi gar­ni­tu­rów. Wy­da­nie 90 do­la­rów na swe­ter może się wy­dać dość eks­tra­wa­ganc­kim po­my­słem, ale ra­czej nie ko­muś, kto wła­śnie wy­dał 475 do­la­rów na gar­ni­tur, bo prze­cież wpo­rów­na­niu ztą sumą, 90 do­la­rów to nie tak zno­wu wie­le. Ta sama za­sa­da sto­su­je się też do klien­ta, któ­ry chce do gar­ni­tu­ru do­ku­pić ja­kąś drob­niej­szą kon­fek­cję (ko­szu­la, pa­sek, buty). Prze­pro­wa­dzo­ne ba­da­nia po­twier­dza­ją, że dzia­ła tu wła­śnie za­sa­da kon­tra­stu.
 Tak więc zpunk­tu wi­dze­nia sprze­daw­cy znacz­nie ko­rzyst­niej­sze jest po­ka­zy­wa­nie naj­pierw droż­sze­go ar­ty­ku­łu, po­nie­waż wwy­pad­ku ko­lej­no­ści od­wrot­nej nie tyl­ko nie wy­ko­rzy­stu­je on za­sa­dy kon­tra­stu, ale wręcz ob­ra­ca ją prze­ciw so­bie. Po­ka­zu­jąc pro­dukt tani jako pierw­szy zko­lei, pro­dukt dro­gi zaś jako dru­gi, sprze­daw­ca do­pro­wa­dził­by do tego, że dru­gi ztych pro­duk­tów wy­da­wał­by się jesz­cze droż­szy – przez kon­trast znie­wy­so­ką ceną pierw­sze­go. Ma­ni­pu­lu­jąc ko­lej­no­ścią po­ka­zy­wa­nia pro­duk­tów owy­so­kiej ini­skiej ce­nie, moż­na do­pro­wa­dzić do tego, że cena okre­ślo­ne­go ar­ty­ku­łu bę­dzie się wy­da­wa­ła niż­sza bądź wyż­sza. Po­dob­nie jak ta sama tem­pe­ra­tu­ra wody może się wy­da­wać niż­sza lub wyż­sza wza­leż­no­ści od tem­pe­ra­tu­ry wody, wktó­rej na­sza ręka tkwi­ła po­przed­nio.
 Spryt­ne wy­ko­rzy­sty­wa­nie za­sa­dy kon­tra­stu oczy­wi­ście nie ogra­ni­cza się je­dy­nie do sprze­daw­ców odzie­ży. Na in­te­re­su­ją­cy przy­pa­dek wy­ko­rzy­sty­wa­nia tej za­sa­dy na­tra­fi­łem wpew­nej fir­mie zaj­mu­ją­cej się ob­ro­tem nie­ru­cho­mo­ścia­mi. Za­trud­ni­łem się wniej iaby na­brać nie­co prak­ty­ki, to­wa­rzy­szy­łem pew­ne­mu do­świad­czo­ne­mu pra­cow­ni­ko­wi fir­my, któ­ry wcza­sie week­en­dów trud­nił się po­ka­zy­wa­niem róż­nych do­mów po­ten­cjal­nym klien­tom. Pra­cow­nik ten – na­zwij­my go Phil – miał wpro­wa­dzić mnie war­ka­na sztu­ki sprze­da­wa­nia do­mów. Jed­ną zpierw­szych rze­czy, ja­kie za­uwa­ży­łem wpo­stę­po­wa­niu Phi­la, było to, że kie­dy przy­stę­po­wał do po­ka­zy­wa­nia ofert po­ten­cjal­nym na­byw­com, roz­po­czy­na! zwy­kle od za­wie­zie­nia ich do dwóch ko­lej­nych do­mów znaj­du­ją­cych się wkiep­skim sta­nie, aprzy tym ce­chu­ją­cych się wy­raź­nie za­wy­żo­ną ceną. Kie­dy za­py­ta­łem go, dla­cze­go tak robi, ro­ze­śmiał się iwy­tłu­ma­czył mi, że domy te nie są fak­tycz­nie do sprze­da­nia, lecz je­dy­nie do oglą­da­nia przez klien­tów. Obej­rzaw­szy na wpół zruj­no­wa­ny, aprzy tym dro­gi dom, klient na­bie­ra od­po­wied­nie­go na­sta­wie­nia do póź­niej oglą­da­nych pro­po­zy­cji – po pro­stu zre­gu­ły zy­sku­ją one przez po­rów­na­nie zdro­gą ru­iną oglą­da­ną na po­cząt­ku. Nie wszy­scy sprze­daw­cy fir­my, wktó­rej ter­mi­no­wa­łem, po­słu­gi­wa­li się tymi do­ma­mi. Phil czy­nił to, po­nie­waż, jak się wy­ra­ził, ba­wił go ten błysk woku klien­ta, kie­dy po­ka­zy­wał mu dom rze­czy­wi­ście prze­zna­czo­ny na sprze­daż. „Taki dom na­praw­dę wy­glą­dał wspa­nia­le po uprzed­nim obej­rze­niu jed­ne­go czy dwóch pa­skudztw!”.
 Rów­nież sprze­daw­cy sa­mo­cho­dów wy­ko­rzy­stu­ją za­sa­dę kon­tra­stu, szcze­gól­nie wte­dy, gdy ofe­ru­ją klien­to­wi róż­ne do­dat­ki do sa­mo­cho­du. Ofer­ty ta­kie są skła­da­ne zre­gu­ły po wy­ne­go­cjo­wa­niu za­sad­ni­czej ceny sa­mo­cho­du. Oczy­wi­ście po pod­ję­ciu de­cy­zji oza­ku­pie sa­mo­cho­du za wie­le ty­się­cy do­la­rów do­dat­ko­wa set­ka czy dwie za ra­dio wy­da­ją się dro­bia­zgiem. Po­dob­nie nie­wiel­kie wy­da­ją się sumy za ta­kie do­dat­ko­we przy­jem­no­ści, jak przy­ciem­nia­ne szy­by, bia­łe opo­ny czy co tam jesz­cze di­ler jest wsta­nie klien­to­wi za­pro­po­no­wać. Wy­traw­ny di­ler wszyst­kie te pro­po­zy­cje przed­sta­wia jed­nak nie rów­no­cze­śnie, lecz jed­ną po dru­giej – sztu­ka po­le­ga bo­wiem na tym, by cena każ­de­go na­stęp­ne­go do­dat­ku wy­glą­da­ła na nie­znacz­ną wpo­rów­na­niu zjuż usta­lo­ną ceną sa­mo­cho­du (wraz zpo­przed­ni­mi do­dat­ka­mi). Jak mogą za­świad­czyć we­te­ra­ni ku­po­wa­nia sa­mo­cho­dów, czę­sto oka­zu­je się, że zgóry za­pla­no­wa­na iroz­sąd­na cena sa­mo­cho­du ule­gła nie­ocze­ki­wa­ne­mu roz­dę­ciu wła­śnie zpo­wo­du tych róż­nych do­dat­ko­wych atrak­cji. Ipod­czas gdy klient stoi osłu­pia­ły zpod­pi­sa­ną umo­wą kup­na wręku, za­sta­na­wia­jąc się, jak wła­ści­wie do­szło do wy­da­nia przez nie­go tak wiel­kiej sumy, inie mo­gąc wi­nić ni­ko­go poza sobą sa­mym, do­świad­czo­ny di­ler przy­glą­da mu się zcie­niem uśmie­chu na ustach – uśmie­chu mi­strza dżiu-dżit­su.
  Ko­cha­ni Mamo iTato
 Nie pi­sa­łam do Was od cza­su mo­je­go wy­jaz­du na stu­dia ina­praw­dę jest mi przy­kro, że mo­głam być tak bez­myśl­na inic do Was nie na­pi­sać wcze­śniej. Te­raz jed­nak opo­wiem Wam owszyst­kim, co się umnie wy­da­rzy­ło, tyl­ko bar­dzo Was pro­szę – usiądź­cie przed prze­czy­ta­niem dal­szej czę­ści tego li­stu, do­brze?
 No, więc umnie już te­raz wszyst­ko jest na­praw­dę nie­źle. To pęk­nię­cie czasz­ki iwstrząs mó­zgu, któ­ry mia­łam, gdy wy­sko­czy­łam zokna aka­de­mi­ka – bo za­raz po moim przy­jeź­dzie wy­buchł tu­taj po­żar – już są pra­wie cał­kiem za­le­czo­ne. Wszpi­ta­lu by­łam tyl­ko dwa ty­go­dnie ite­raz wi­dzę już pra­wie cał­kiem nor­mal­nie, ate okrop­ne bóle gło­wy mie­wam już tyl­ko raz dzien­nie. Na szczę­ście ten po­żar aka­de­mi­ka imój skok zokna wi­dział na­le­wacz ze sta­cji ben­zy­no­wej, któ­ra znaj­du­je się obok aka­de­mi­ka. To wła­śnie on za­dzwo­nił po straż po­żar­ną ika­ret­kę po­go­to­wia. Od­wie­dzał mnie też wszpi­ta­lu, apo­nie­waż nie mia­łam gdzie miesz­kać, bo aka­de­mik się spa­lił, był tak miły, że za­pro­sił mnie do swo­je­go miesz­ka­nia ipo­zwo­lił mi tam miesz­kać. Wła­ści­wie jest to tyl­ko po­kój wsu­te­re­nie, ale za to bar­dzo faj­nie urzą­dzo­ny. On jest bar­dzo sym­pa­tycz­nym chłop­cem, bar­dzo się ko­cha­my iza­mie­rza­my się po­brać. Nie usta­li­li­śmy jesz­cze do­kład­nej daty ślu­bu, ale od­bę­dzie się na pew­no, za­nim moja cią­ża sta­nie się bar­dziej wi­docz­na.
 Tak, ko­cha­ni Ro­dzi­ce, spo­dzie­wam się dziec­ka! Wiem, jak bar­dzo chce­cie zo­stać dziad­ka­mi iświet­nie so­bie wy­obra­żam, jak cie­pło po­wi­ta­cie mo­je­go dzi­dziu­sia. Je­stem pew­na, że ob­da­rzy­cie go taką mi­ło­ścią, po­świę­ce­niem iczu­łą opie­ką, ja­ki­mi ob­da­rzy­li­ście mnie, kie­dy by­łam dziec­kiem. Po­wo­dem opóź­nie­nia daty na­sze­go ślu­bu jest to, że mój chło­pak cier­pi na drob­ną in­fek­cję, któ­rą zresz­tą się od nie­go za­ra­zi­łam, aktó­ra chwi­lo­wo unie­moż­li­wia nam po­myśl­nie przejść przez przed­mał­żeń­skie ba­da­nia krwi. Je­stem pew­na, że przyj­mie­cie mo­je­go chło­pa­ka do na­szej ro­dzi­ny zotwar­ty­mi ra­mio­na­mi. On jest bar­dzo faj­ny ichoć nie­spe­cjal­nie wy­kształ­co­ny, ma jed­nak na­praw­dę duże am­bi­cje.
 Te­raz, kie­dy już wszyst­ko wie­cie omoim obec­nym ży­ciu, chcia­łam Wam po­wie­dzieć, że nie było żad­ne­go po­ża­ru waka­de­mi­ku, nie mia­łam pęk­nię­cia czasz­ki ani wstrzą­su mó­zgu, nie by­łam wszpi­ta­lu, nie je­stem wcią­ży, nie je­stem za­rę­czo­na, ni­czym się nie za­ra­zi­łam, ani na­wet nie mam chło­pa­ka. Ale wtym se­me­strze do­sta­nę dwó­ję zfi­zy­ki itrzy zdwo­ma mi­nu­sa­mi zche­mii. Chcia­ła­bym więc, że­by­ście spoj­rze­li na te stop­nie zwła­ści­wej per­spek­ty­wy.
 Wa­sza ko­cha­ją­ca cór­ka 
 Zu­zia
 
 Ry­ci­na 1.4. Za­sa­da kon­tra­stu istu­dent­ka
Zuzi kiep­sko idzie che­mia, ale na pew­no do­sta­ła­by piąt­kę zpsy­cho­lo­gii.
  DO­NIE­SIE­NIA CZY­TEL­NI­KÓW
 Od pew­ne­go stu­den­ta zChi­ca­go
 Kie­dy cze­ka­łem na swój lot na lot­ni­sku O’Hare, by­łem świad­kiem, jak kasa bi­le­to­wa ogło­si­ła, że na ten lot wy­prze­da­no zbyt wie­le bi­le­tów. Ogło­sze­niu to­wa­rzy­szy­ła in­for­ma­cja, że pa­sa­że­ro­wie, któ­rzy zgo­dzą się na póź­niej­szy lot, otrzy­ma­ją wza­mian bon na 10000 do­la­rów. Tak wiel­ka suma mia­ła być oczy­wi­ście żar­tem iwie­le osób fak­tycz­nie się ro­ze­śmia­ło. Za­uwa­ży­łem jed­nak, że kie­dy przy­szło do ujaw­nie­nia rze­czy­wi­stej wiel­ko­ści re­kom­pen­sa­ty (bon owar­to­ści 200 do­la­rów), ża­den pa­sa­żer nie chciał się na nią zgo­dzić. Nie było ochot­ni­ków na bony, do­pó­ki ich war­tość nie zo­sta­ła pod­nie­sio­na – naj­pierw na 300, po­tem na 500 do­la­rów.
 Aku­rat czy­ta­łem wtym cza­sie Pań­ską książ­kę, co uświa­do­mi­ło mi, że choć sprze­daw­ca wy­wo­łał za­mie­rzo­ną we­so­łość klien­tów, to jed­nak całą spra­wę ze­psuł – do­kład­nie wzgo­dzie zre­gu­łą kon­tra­stu. Tak bo­wiem usta­wił per­spek­ty­wę, że wpo­rów­na­niu zdzie­się­cio­ma ty­sią­ca­mi do­la­rów, każ­de kil­ka­set do­la­rów re­kom­pen­sa­ty wy­da­wa­ło się ni­czym. Żart oka­zał się więc kosz­tow­ny dla li­nii lot­ni­czych – 300 do­la­rów dla każ­de­go ochot­ni­ka.
 Ko­men­tarz au­to­ra: Czy mamy ja­kieś po­my­sły, jak sprze­daw­ca bi­le­tów mógł­by wy­ko­rzy­stać za­sa­dę kon­tra­stu zpo­żyt­kiem dla sie­bie? Pew­nie le­piej było za­żar­to­wać, że re­kom­pen­sa­ta za zmia­nę lotu wy­nie­sie 5 do­la­rów, wpo­rów­na­niu zktó­ry­mi 200 wy­da­je się dużą sumą. Je­stem pe­wien, że po ta­kim żar­cie sprze­daw­ca miał­by iuśmie­chy pa­sa­że­rów, iochot­ni­ków na bony.
 
 POD­SU­MO­WA­NIE
 ►Eto­lo­go­wie, ba­da­cze za­cho­wa­nia zwie­rząt wich na­tu­ral­nym śro­do­wi­sku, za­uwa­ży­li, że uwie­lu ga­tun­ków wy­stę­pu­ją pew­ne sztyw­ne, me­cha­nicz­nie po­wta­rza­ne za­cho­wa­nia. Te utrwa­lo­ne wzor­ce za­cho­wa­nia są war­te uwa­gi zpo­wo­du swe­go po­do­bień­stwa do au­to­ma­tycz­nych wzor­ców re­ago­wa­nia ulu­dzi (na za­sa­dzie „klik, wrrr…”). Za­rów­no ulu­dzi, jak iuzwie­rząt wy­stę­pu­je ten­den­cja do wy­zwa­la­nia ca­łe­go cią­gu ta­kie­go me­cha­nicz­ne­go za­cho­wa­nia przez po­ja­wia­nie się woto­cze­niu tyl­ko jed­nej, okre­ślo­nej ce­chy. Zdol­ność do re­ago­wa­nia na taką ce­chę (wy­zwa­lacz) oka­zu­je się zwy­kle bar­dzo ko­rzyst­na dla or­ga­ni­zmu, umoż­li­wia bo­wiem na­tych­mia­sto­we wy­ko­na­nie ade­kwat­ne­go do sy­tu­acji dzia­ła­nia bez wda­wa­nia się wszcze­gó­ło­wą icza­so­chłon­ną ana­li­zę wszyst­kich do­stęp­nych in­for­ma­cji.
 ►Za­le­ty ta­kie­go cho­dze­nia na skró­ty wią­żą się ze sku­tecz­no­ścią ieko­no­mią dzia­łań – re­agu­jąc au­to­ma­tycz­nie na waż­ny wy­zwa­lacz, or­ga­nizm za­osz­czę­dza cen­ny czas, ener­gię iwła­sne za­so­by umy­sło­we, któ­re może wy­ko­rzy­stać do cze­go in­ne­go. Cho­dze­nie na skró­ty ma jed­nak iswo­je wady, po­nie­waż na­ra­ża or­ga­nizm na kosz­tow­ne po­mył­ki – re­ago­wa­nie na tyl­ko jed­ną ce­chę oto­cze­nia (na­wet je­że­li jest to wnor­mal­nych wa­run­kach ce­cha waż­na) zwięk­sza praw­do­po­do­bień­stwo po­peł­nie­nia błę­du, szcze­gól­nie przy re­ago­wa­niu au­to­ma­tycz­nym ibez­re­flek­syj­nym. Moż­li­wość po­peł­nie­nia błę­du zwięk­sza się do­dat­ko­wo, kie­dy ja­kaś inna jed­nost­ka pró­bu­je dla wła­snej ko­rzy­ści wzbu­dzić wor­ga­ni­zmie dany au­to­ma­tyzm (za po­mo­cą ce­lo­we­go ma­ni­pu­lo­wa­nia obec­no­ścią wy­zwa­la­czy).
 ►Wie­le pro­ce­sów ule­ga­nia wpły­wo­wi spo­łecz­ne­mu (kie­dy to czło­wiek zo­sta­je na­kło­nio­ny do tego, by ulec oso­bie wy­wie­ra­ją­cej wpływ) moż­na ro­zu­mieć wka­te­go­riach ludz­kiej skłon­no­ści do re­ago­wa­nia wspo­sób au­to­ma­tycz­ny, uprosz­czo­ny ibez­re­flek­syj­ny. Więk­szość przed­sta­wi­cie­li na­szej kul­tu­ry wy­kształ­ca wso­bie wcią­gu ży­cia pe­wien zbiór czyn­ni­ków wy­zwa­la­ją­cych ule­ga­nie wpły­wo­wi spo­łecz­ne­mu, to zna­czy zbiór pew­nych cech czy in­for­ma­cji, któ­rych po­ja­wie­nie się woto­cze­niu jest sy­gna­łem, że pod­da­nie się wpły­wo­wi bę­dzie dla czło­wie­ka do­bro­czyn­ne iko­rzyst­ne. Każ­dy ztych wy­zwa­la­czy ule­ga­nia może zo­stać wy­ko­rzy­sta­ny jako na­rzę­dzie wpły­wu ce­lem na­kło­nie­nia czło­wie­ka do ule­gło­ści tak­że wte­dy, gdy wca­le to nie słu­ży jego in­te­re­som.
 PY­TA­NIA
 Po­wtór­ka
 1. Na czym po­le­ga­ją utrwa­lo­ne wzor­ce za­cho­wań uzwie­rząt? Wy­ja­śnij, na czym po­le­ga ich po­do­bień­stwo do pew­nych ty­pów po­stę­po­wa­nia ulu­dzi, ana czym – róż­ni­ce mię­dzy au­to­ma­tycz­ny­mi za­cho­wa­nia­mi lu­dzi izwie­rząt.
 2. Na czym po­le­ga­ją ogrom­ne za­le­ty au­to­ma­tycz­ne­go re­ago­wa­nia ulu­dzi? Ja­kie nie­bez­pie­czeń­stwa się ztym wią­żą?
 3. Ja­kie są trzy skład­ni­ki na­rzę­dzi au­to­ma­tycz­ne­go wpły­wu spo­łecz­ne­go?
  [image: ]
 To­wa­rzy­stwo na Rzecz Zwal­cza­nia Perzu
 Nie­przy­jem­ny iszko­dli­wy perz może zo­stać zwal­czo­ny – ale je­dy­nie zpo­mo­cą za­an­ga­żo­wa­nych oby­wa­te­li – ta­kich jak Pan/Pani. Pana/Pani szczo­dry da­tek umoż­li­wi pro­wa­dze­nie ba­dań, ma­ją­cych na celu uwol­nie­nie na­sze­go świa­ta od pla­gi perzu. Za­chę­ca­my, aby się do nas przy­łą­czyć po­przez zło­że­nie dat­ku. Dla wy­go­dy za­łą­cza­my ko­per­tę za­adre­so­wa­ną do To­wa­rzy­stwa na Rzecz Zwal­cza­nia Perzu:
 Tak, chcę wspie­rać To­wa­rzy­stwo na Rzecz Zwal­cza­nia Perzu wwy­sił­kach ma­ją­cych na celu uwol­nie­nie nas od pla­gi perzu.
 Wza­łą­cze­niu prze­sy­łam swój da­tek wwy­so­ko­ści:
 □ $25□ $10□ $5□ $15 □$ …………
 Imię ina­zwi­sko …………………………………………………………………………
 Ad­res …………………………………………………………………………
 Mia­sto ……………………………………………… Stan …………………… Kod ……………………
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 To­wa­rzy­stwo na Rzecz Zwal­cza­nia Perzu 
Skr. pocz­to­wa 5-CG
 
 Ry­ci­na 1.5. Ulot­ka na­wo­łu­ją­ca do zło­że­nia dat­ku
 Py­ta­nia na my­śle­nie
 1. Wy­obraź so­bie, że je­steś ad­wo­ka­tem re­pre­zen­tu­ją­cym ko­bie­tę, któ­ra zła­ma­ła nogę wskle­pie iwno­si o100000 do­la­rów od­szko­do­wa­nia. Bio­rąc pod uwa­gę omó­wio­ną wtym roz­dzia­le za­sa­dę kon­tra­stu, co byś uczy­nił wtrak­cie pro­ce­su, aby suma ta wy­da­ła się sę­dziom od­szko­do­wa­niem zu­peł­nie roz­sąd­nym, ana­wet nie­wiel­kim?
 2. Za­miesz­czo­na na po­przed­niej stro­nie (ryc. 1.5) – ulot­ka na­wo­łu­ją­ca do udzia­łu wak­cji do­bro­czyn­nej – wy­da­je się cał­kiem zwy­czaj­na. Zwy­jąt­kiem ko­lej­no­ści, wja­kiej przed­sta­wio­ne zo­sta­ły róż­ne wiel­ko­ści moż­li­we­go dat­ku. Wy­ja­śnij dla­cze­go – wmyśl za­sa­dy kon­tra­stu – umiej­sco­wie­nie naj­mniej­szej sumy moż­li­we­go dat­ku po­mię­dzy dwie­ma więk­szy­mi su­ma­mi sta­no­wi sku­tecz­ną tak­ty­kę na­kła­nia­ją­cą do skła­da­nia częst­szych iwięk­szych dat­ków.
 3. Na ja­kie nie­bez­pie­czeń­stwa au­to­ma­tycz­ne­go re­ago­wa­nia na za­sa­dzie „klik, wrrr…” wska­zu­ją na­stę­pu­ją­ce cy­ta­ty?
 „Wszyst­ko po­win­no zo­stać uprosz­czo­ne tak bar­dzo, jak to tyl­ko moż­li­we, ale nie bar­dziej” (Al­bert Ein­ste­in).
 „Naj­trud­niej na­uczyć się tego, że na­wet głup­cy cza­sa­mi mają ra­cję” (Win­ston Chur­chill).
Rozdział 2

REGUŁA WZAJEMNOŚCI
Spła­caj każ­dy dług tak, jak­by sam Bóg wy­sta­wił ci ra­chu­nek.
 Ralph Wal­do Emer­son
 Pewien pro­fe­sor uni­wer­sy­te­tu wy­ko­nał przed laty małe do­świad­cze­nie – wy­słał kart­ki zbo­żo­na­ro­dze­nio­wy­mi ży­cze­nia­mi do gru­py ab­so­lut­nie nie­zna­nych so­bie osób. Choć spo­dzie­wał się ja­kiejś ich re­ak­cji, ta, któ­ra rze­czy­wi­ście na­stą­pi­ła, prze­szła jego ocze­ki­wa­nia. Oto ci zu­peł­nie obcy lu­dzie od­wza­jem­ni­li mu się, za­le­wa­jąc go falą swo­ich kar­tek świą­tecz­nych. Wdo­dat­ku wwięk­szo­ści nie pod­ję­li żad­nych kro­ków wcelu wy­ja­śnie­nia, dla­cze­go nie­zna­ny im osob­nik przy­słał do nich kart­kę. Po pro­stu, sko­ro do­sta­li ży­cze­nia, klik, od­wza­jem­ni­li się swo­ją kart­ką zży­cze­nia­mi, wrrr… (Kunz iWo­ol­cott, 1976).
 Ba­da­nie to do­ty­czy zpo­zo­ru nie­zbyt waż­nej spra­wy, ale ilu­stru­je dzia­ła­nie jed­ne­go znaj­sil­niej­szych na­rzę­dzi wpły­wu spo­łecz­ne­go – re­gu­ły wza­jem­no­ści. Re­gu­ła ta gło­si, że za­wsze po­win­ni­śmy się sta­rać od­po­wied­nio od­wdzię­czyć oso­bie, któ­ra nam wy­świad­czy­ła ja­kieś do­bro. Je­że­li zna­jo­ma odda nam przy­słu­gę, to my rów­nież po­win­ni­śmy jej przy­słu­gę od­dać; je­że­li przy­ja­ciel po­da­ru­je nam pre­zent na uro­dzi­ny, to my po­win­ni­śmy zja­wić się zpre­zen­tem na jego uro­dzi­nach; je­że­li ja­kaś para za­pro­si nas do sie­bie na przy­ję­cie, to imy po­win­ni­śmy ją za­pro­sić na jed­no zna­szych przy­jęć. Itak da­lej. Na mocy re­gu­ły wza­jem­no­ści je­ste­śmy więc zo­bo­wią­za­ni do przy­szłe­go re­wan­żo­wa­nia się za przy­słu­gi, pre­zen­ty, za­pro­sze­nia itym po­dob­ne do­bra, ja­kie sami otrzy­ma­li­śmy.
 Owo za­cią­ga­nie dłu­gu wmo­men­cie otrzy­my­wa­nia ja­kie­goś do­bra jest przy tym ty­po­we do tego stop­nia, że wwie­lu ję­zy­kach na­wet zwrot „był­bym bar­dzo zo­bo­wią­za­ny” stał się sy­no­ni­mem wy­ra­że­nia „z góry dzię­ku­ję”. Zo­bo­wią­za­nie do przy­szłej wza­jem­no­ści świet­nie uj­mu­je ja­poń­skie „dzię­ku­ję”, któ­re brzmi su­mi­ma­sen ido­słow­nie ozna­cza „na tym nie ko­niec”.
 Waż­nym aspek­tem re­gu­ły wza­jem­no­ści ito­wa­rzy­szą­ce­go jej po­czu­cia zo­bo­wią­za­nia jest po­wszech­ność ich wy­stę­po­wa­nia wróż­nych kul­tu­rach. Re­gu­ła ta jest roz­po­wszech­nio­na tak da­le­ce, że Alvin Gou­ld­ner (1960) iinni so­cjo­lo­go­wie stwier­dzi­li wwy­ni­ku roz­le­głych stu­diów, że zo­bo­wią­za­nie wza­jem­no­ści zna­ne jest wszyst­kim spo­łe­czeń­stwom ludz­kim10. Po­nad­to wob­rę­bie każ­de­go spo­łe­czeń­stwa re­gu­ła wza­jem­no­ści do­ty­czy wy­mia­ny wszel­kich ro­dza­jów dóbr. Wisto­cie moż­na są­dzić, że roz­wi­nię­ty sys­tem wza­jem­nych zo­bo­wią­zań, wy­pły­wa­ją­cych zfunk­cjo­no­wa­nia tej re­gu­ły, sta­no­wi spe­cy­ficz­ną ce­chę do­wol­nej kul­tu­ry two­rzo­nej przez lu­dzi. Wy­bit­ny ar­che­olog Ri­chard Le­akey upa­tru­je wre­gu­le wza­jem­no­ści wręcz isto­tę tego, co czy­ni nas ludź­mi. Twier­dzi, że je­ste­śmy ludź­mi dla­te­go wła­śnie, iż nasi przod­ko­wie na­uczy­li się dzie­lić żyw­no­ścią iumie­jęt­no­ścia­mi wra­mach „ho­no­ro­we­go łań­cu­cha zo­bo­wią­zań” (Le­akey iLe­win, 1978). An­tro­po­lo­go­wie kul­tu­ry wi­dzą ów łań­cuch zo­bo­wią­zań jako spe­cy­ficz­nie ludz­ki me­cha­nizm ad­ap­ta­cyj­ny, umoż­li­wia­ją­cy po­dział pra­cy, wy­mia­nę róż­nych dóbr iusług oraz stwo­rze­nie ta­kiej sie­ci współ­za­leż­no­ści, któ­ra wią­że po­szcze­gól­ne jed­nost­ki wwy­so­ce sku­tecz­ne ze­spo­ły (Ri­dley, 1997; Ti­ger iFox, 1989).
 Wła­śnie ukie­run­ko­wa­nie po­czu­cia zo­bo­wią­za­nia na przy­szłość ma de­cy­du­ją­ce zna­cze­nie dla po­wsta­nia owych spo­łecz­nych kon­se­kwen­cji, októ­rych pi­szą Ti­ger iFox. Sil­ne iroz­po­wszech­nio­ne po­czu­cie przy­szłe­go zo­bo­wią­za­nia za­de­cy­do­wa­ło za­pew­ne opo­ja­wie­niu się ogrom­nej róż­ni­cy wewo­lu­cji spo­łecz­nej na­sze­go ga­tun­ku, po­nie­waż ozna­cza­ło, że je­den czło­wiek mógł dać coś (na przy­kład po­ży­wie­nie, wła­sną ener­gię czy tro­skę) in­ne­mu czło­wie­ko­wi, ma­jąc pew­ność, że wisto­cie ni­cze­go nie tra­ci bez­pow­rot­nie. Tak więc po raz pierw­szy wewo­lu­cyj­nej hi­sto­rii osob­nik mógł wy­dat­ko­wać wła­sne za­so­by, nie zu­ba­ża­jąc sie­bie sa­me­go. Kon­se­kwen­cją tego było zmniej­sze­nie na­tu­ral­nych za­ha­mo­wań wo­bec trans­ak­cji roz­po­czy­na­ją­cych się od wy­dat­ko­wa­nia wła­snych za­so­bów na rzecz in­ne­go osob­ni­ka. Do­pro­wa­dzi­ło to do po­wsta­nia wy­ra­fi­no­wa­nych isko­or­dy­no­wa­nych sys­te­mów wza­jem­ne­go po­ma­ga­nia so­bie, wy­mia­ny da­rów, wza­jem­ne­go bro­nie­nia się czy wresz­cie han­dlu – oczy­wi­ście zogrom­nym po­żyt­kiem dla człon­ków spo­łecz­no­ści, któ­re po­tra­fi­ły roz­wi­nąć ta­kie sys­te­my. Zwa­żyw­szy oczy­wi­ste po­żyt­ki ad­ap­ta­cyj­ne wy­ni­ka­ją­ce zre­gu­ły wza­jem­no­ści, trud­no się dzi­wić, że re­gu­ła ta jest wnas nie­sły­cha­nie sil­nie wbu­do­wy­wa­na wpro­ce­sie so­cja­li­za­cji.
 Cho­ciaż po­czu­cie ob­li­ga­cji się­ga wprzy­szłość, od re­gu­ły tej są wy­jąt­ki. Szcze­gól­nie wprzy­pad­ku nie­wiel­kich przy­sług pra­gnie­nie od­pła­ce­nia się słab­nie zupły­wem cza­su (Bur­ger iin., 1997; Flynn, 2002). Je­że­li jed­nak ja­kaś przy­słu­ga czy dar są rze­czy­wi­ście war­te pa­mię­ci, ich od­dzia­ły­wa­nie może być za­dzi­wia­ją­co trwa­łe.
 Naj­bar­dziej prze­ko­nu­ją­cą ilu­stra­cją tego, jak sil­nie ida­le­ko wprzy­szłość się­gać mogą zo­bo­wią­za­nia wza­jem­no­ści, jest chy­ba zdu­mie­wa­ją­ca hi­sto­ria pew­nych 5000 do­la­rów, któ­re w1985 roku Etio­pia ofia­ro­wa­ła Mek­sy­ko­wi. Wowym cza­sie Etio­pia mo­gła zpo­wo­dze­niem ubie­gać się osmut­ne mia­no naj­cię­żej do­świad­czo­ne­go kra­ju świa­ta. Eko­no­mia tego kra­ju do­słow­nie le­ża­ła wgru­zach. Wie­lo­let­nie su­sze iwoj­ny do­mo­we do­pro­wa­dzi­ły do klę­ski gło­du. Ty­sią­ce miesz­kań­ców umie­ra­ło wsku­tek nie­do­ży­wie­nia icho­rób. Wtej sy­tu­acji nie był­bym za­sko­czo­ny, gdy­by to Mek­syk prze­ka­zał cięż­ko do­świad­czo­nej Etio­pii ja­kąś sumę wra­mach po­mo­cy hu­ma­ni­tar­nej. Ku swo­je­mu zdzi­wie­niu prze­czy­ta­łem wga­ze­cie, że kie­ru­nek wy­mia­ny był od­wrot­ny – to etiop­ski Czer­wo­ny Krzyż po­sta­no­wił prze­słać 5000 do­la­rów na rzecz ofiar trzę­sie­nia zie­mi wMek­sy­ku.
 Moją oso­bi­stą klę­ską – choć za­wo­do­wym bło­go­sła­wień­stwem – jest to, że za­wsze wte­dy, gdy coś mnie za­dzi­wi albo gdy cze­goś nie ro­zu­miem, czu­ję się zmu­szo­ny ba­dać spra­wę da­lej, żeby ją jed­nak po­jąć. Wtym wy­pad­ku uda­ło mi się uzy­skać dal­sze in­for­ma­cje, rzu­ca­ją­ce wię­cej świa­tła na tę hi­sto­rię, ato dzię­ki pew­ne­mu dzien­ni­ka­rzo­wi, któ­re­mu spra­wa wy­da­ła się rów­nie zdu­mie­wa­ją­ca. Dzien­ni­karz ów zwró­cił się do Etiop­czy­ków zproś­bą owy­ja­śnie­nie po­wo­dów ich de­cy­zji. Uzy­ska­na od­po­wiedź oka­za­ła się prze­ko­nu­ją­cą wy­kład­nią re­gu­ły wza­jem­no­ści. Oto po­mi­mo wła­snej ka­ta­stro­fal­nej sy­tu­acji Etio­pia zde­cy­do­wa­ła się wy­słać rze­czo­ną sumę Mek­sy­ko­wi, po­nie­waż kraj ten był wna­głej po­trze­bie (trzę­sie­nie zie­mi), awcze­śniej, wroku 1935, Mek­syk wy­słał po­moc hu­ma­ni­tar­ną Etio­pii, kie­dy to ona była wpo­trze­bie wsku­tek zbroj­nej in­wa­zji wło­skich fa­szy­stów (Ethio­pian Red Cross, 1985). Po tej in­for­ma­cji, choć nadal by­łem pod wra­że­niem tej hi­sto­rii, spra­wa sta­ła się zro­zu­mia­ła. Po­trze­ba od­wza­jem­nie­nia kie­dyś uzy­ska­nej po­mo­cy prze­zwy­cię­ża­ła dy­stans wprze­strze­ni icza­sie, róż­ni­ce mię­dzy­kul­tu­ro­we, głód iwła­sne po­trze­by ofia­ro­daw­ców. Krót­ko mó­wiąc, po­czu­cie zo­bo­wią­za­nia za­trium­fo­wa­ło – wpół wie­ku póź­niej iwnad­zwy­czaj nie­sprzy­ja­ją­cych oko­licz­no­ściach.
 Je­że­li się­ga­ją­ce pół­wie­cza po­czu­cie zo­bo­wią­za­nia mo­gło­by się wy­da­wać ko­muś ja­kąś spe­cy­ficz­ną ce­chą kul­tu­ry etiop­skiej, przyj­rzyj­my się roz­wią­za­niu in­nej za­gad­ki. Dwu­dzie­ste­go siód­me­go maja 2007 roku pe­wien wy­so­ki ran­gą urzęd­nik zWa­szyng­to­nu, Chri­stia­an Kro­ner, znie­ukry­wa­ną dumą po­in­for­mo­wał re­por­te­ra onie­zwy­kle szyb­kiej ispraw­nej re­ak­cji swe­go rzą­du na klę­skę hu­ra­ga­nu Ka­tri­na, któ­ry na­wie­dził Nowy Or­le­an ioko­li­ce. Urzęd­nik opi­sy­wał, jak to licz­ne trans­por­ty z„pom­pa­mi, stat­ka­mi, he­li­kop­te­ra­mi, in­ży­nie­ra­mi ipo­mo­cą hu­ma­ni­tar­ną” do­cie­ra­ją do re­gio­nów do­tknię­tych klę­ską ży­wio­ło­wą. Jak mógł tak twier­dzić wmo­men­cie, gdy Ame­ry­ka­nie wła­śnie się zo­rien­to­wa­li, że ich rząd fe­de­ral­ny wy­ka­zał się ospa­ło­ścią inie­by­wa­łym bra­kiem kom­pe­ten­cji wre­ago­wa­niu na tę klę­skę? Na przy­kład wowym cza­sie rzą­do­wy pro­gram po­mo­cy dla wła­ści­cie­li do­mów wLu­izja­nie nie zdą­żył jesz­cze do­trzeć do 80% po­trze­bu­ją­cych, choć od tra­ge­dii mi­nę­ło już 18 mie­się­cy. Może pan Kro­ner jest jesz­cze bar­dziej bez­wstyd­ny niż więk­szość po­li­ty­ków? Oka­zu­je się, że nie. Wrze­czy­wi­sto­ści jego duma iza­do­wo­le­nie zak­cji rzą­do­wej były cał­ko­wi­cie uza­sad­nio­ne, po­nie­waż nie był on urzęd­ni­kiem ame­ry­kań­skim, tyl­ko am­ba­sa­do­rem Ho­lan­dii, któ­rej rząd istot­nie bar­dzo się przy­słu­żył Ame­ry­ce wli­kwi­do­wa­niu skut­ków hu­ra­ga­nu Ka­tri­na.
 Dla­cze­go wła­śnie Ho­len­drzy? Swo­ją po­moc za­ofe­ro­wa­ło Ame­ry­ce wie­le kra­jów, ale ża­den nie za­re­ago­wał tak szyb­ko isku­tecz­nie jak Ho­lan­dia. Co wię­cej, am­ba­sa­dor Kro­ner za­pew­nił ofia­ry po­wo­dzi oza­mia­rze kon­ty­nu­owa­nia po­mo­cy na dłu­gą metę – „je­ste­śmy go­to­wi uczy­nić wszyst­ko, co wna­szej mocy, iwszyst­ko, cze­go po­trze­ba Lu­izja­nie”. Wy­ja­śnił tak­że po­wo­dy tej nad­zwy­czaj­nej chę­ci po­ma­ga­nia – Ho­lan­dia była to win­na No­we­mu Or­le­ano­wi, ito przez po­nad pół wie­ku. Wostat­nim dniu stycz­nia 1953 roku nie­zwy­kle sil­ny sztorm na Mo­rzu Pół­noc­nym do­pro­wa­dził do prze­rwa­nia tam iza­la­nia po­nad stu ty­się­cy hek­ta­rów, nisz­cząc nie­zli­czo­ne gro­ble idomy, za­bi­ja­jąc przy tym dwa ty­sią­ce Ho­len­drów. Rząd ho­len­der­ski nie­zwłocz­nie zwró­cił się opo­moc mię­dzy­na­ro­do­wą, któ­rą otrzy­mał wła­śnie zNo­we­go Or­le­anu. Do­pro­wa­dzi­ło to do wy­bu­do­wa­nia no­we­go sys­te­mu pomp, któ­ry do dziś chro­ni Ho­lan­dię przed po­now­ną ka­ta­stro­fą. Za­sta­na­wia tyl­ko fakt, dla­cze­go miesz­kań­cy No­we­go Or­le­anu nie otrzy­ma­li od wła­sne­go rzą­du po­mo­cy do­rów­nu­ją­cej ska­lą temu, co do­sta­li od rzą­du in­ne­go pań­stwa. Wy­glą­da na to, że ame­ry­kań­scy urzęd­ni­cy nie uwa­ża­li, że są co­kol­wiek win­ni no­wo­or­le­ań­czy­kom.
 Sko­ro tak, to ofi­cje­le ci mogą być pew­ni, że te­raz miesz­kań­cy No­we­go Or­le­anu czu­ją, że są nie­wie­le win­ni swo­je­mu rzą­do­wi – jako wy­bor­cy, wo­lon­ta­riu­sze, ofia­ro­daw­cy czy – co naj­gor­sze – jako sza­nu­ją­cy pra­wo oby­wa­te­le. Jak wy­ra­ził to po­eta W. H. Au­den, „Ja iświat wie­my to, cze­go się uczy każ­dy chło­pak, że ci, któ­rym wy­rzą­dza się zło, też po­stą­pią na opak”. Nie ma więc chy­ba nic dziw­ne­go wtym, że licz­ba za­bójstw wNo­wym Or­le­anie wzro­sła o30%, czy­niąc go mia­stem onaj­wyż­szej prze­stęp­czo­ści po­mi­mo sta­łych pa­tro­li Gwar­dii Na­ro­do­wej, po­li­cji sta­no­wej idwóch rocz­ni­ków ab­sol­wen­tów aka­de­mii po­li­cyj­nej. Ogól­nie rzecz bio­rąc, re­gu­ła wza­jem­no­ści spra­wia, że ta­kie żni­wa, jaki siew – czy na do­bre, czy na złe.
 ZA­SA­DY DZIA­ŁA­NIA RE­GU­ŁY
 Wob­li­czu tak ogrom­nych po­żyt­ków pły­ną­cych zre­gu­ły wza­jem­no­ści każ­de spo­łe­czeń­stwo do­kła­da oczy­wi­ście wszel­kich sta­rań, aby jej po­sza­no­wa­nie wpo­ić każ­de­mu ze swych człon­ków od za­ra­nia jego ży­cia. Wszy­scy by­li­śmy sta­ran­nie tre­no­wa­ni wza­kre­sie wpro­wa­dza­nia owej re­gu­ły we wła­sne czy­ny ikaż­dy znas wie, że ci, któ­rzy re­gu­ły nie prze­strze­ga­ją, na­ra­zić się mogą na wy­śmia­nie iinne sank­cje spo­łecz­ne. Ze wzglę­du na ogól­ny nie­smak bu­dzo­ny przez osob­ni­ków, któ­rzy bio­rą, sami nic wza­mian nie da­jąc, skłon­ni je­ste­śmy za­dać so­bie wie­le tru­du, by unik­nąć mia­na nie­wdzięcz­ni­ka, skąp­ca czy na­cią­ga­cza. Ów trud bywa jed­nak cza­sem wy­ko­rzy­sty­wa­ny przez na­cią­ga­czy eks­plo­atu­ją­cych na­szą wia­rę wre­gu­łę wza­jem­no­ści, aprzez to – inas sa­mych.
 Aby zro­zu­mieć, wjaki spo­sób re­gu­ła wza­jem­no­ści bywa wy­ko­rzy­sty­wa­na przez tych, któ­rzy zda­ją so­bie spra­wę zogrom­nej mocy tego na­rzę­dzia wpły­wu, przyj­rzyj­my się pew­ne­mu eks­pe­ry­men­to­wi prze­pro­wa­dzo­ne­mu przez psy­cho­lo­ga Den­ni­sa Re­ga­na (1971). Każ­da oso­ba pod­da­na temu eks­pe­ry­men­to­wi do­ko­ny­wa­ła wspól­nie zin­nym ba­da­nym ocen kil­ku dzieł sztu­ki – bo wła­śnie ocen es­te­tycz­nych rze­ko­mo do­ty­czył ów eks­pe­ry­ment. Dru­gi ba­da­ny osob­nik – na­zwij­my go Jó­zek – je­dy­nie uda­wał ba­da­ne­go, awrze­czy­wi­sto­ści był współ­pra­cow­ni­kiem dok­to­ra Re­ga­na, za­cho­wu­ją­cym się wza­pla­no­wa­ny prze­zeń spo­sób. Wwy­pad­ku po­ło­wy ba­da­nych osób Jó­zek od­da­wał im – nie­pro­szo­ny – drob­ną przy­słu­gę. Pod­czas krót­kiej prze­rwy wba­da­niu wy­cho­dził na kil­ka mi­nut, po czym wra­cał zdwie­ma bu­tel­ka­mi coca-coli, mó­wiąc: „Py­ta­łem go [eks­pe­ry­men­ta­to­ra], czy mogę so­bie przy­nieść bu­tel­kę coli, isię zgo­dził, więc przy oka­zji przy­nio­słem jed­ną dla cie­bie”. Wwy­pad­ku po­zo­sta­łych ba­da­nych Jó­zek co praw­da wy­cho­dził na prze­rwę, ale wra­cał zpu­sty­mi rę­ko­ma, aza­tem nie od­da­wał im żad­nej przy­słu­gi. Wszyst­kie po­zo­sta­łe ele­men­ty jego za­cho­wa­nia były jed­na­ko­we wobu wy­pad­kach.
 Pod ko­niec ba­da­nia, gdy wszyst­kie oce­ny dzieł sztu­ki były już do­ko­na­ne, aeks­pe­ry­men­ta­tor wy­szedł zpo­ko­ju, Jó­zek zwra­cał się do wła­ści­wej oso­by ba­da­nej zproś­bą, aby to ona od­da­ła mu te­raz przy­słu­gę. Zwie­rzał się, że sprze­da­je losy na lo­te­rię sa­mo­cho­do­wą iże gdy­by uda­ło mu się roz­pro­wa­dzić wię­cej lo­sów niż in­nym, to otrzy­mał­by na­gro­dę wwy­so­ko­ści 50 do­la­rów. Wkoń­cu py­tał ba­da­ną oso­bę, czy ta nie ze­chcia­ła­by ku­pić ja­kichś lo­sów (25 cen­tów za sztu­kę): „Każ­da licz­ba lo­sów mnie urzą­dza, choć oczy­wi­ście im wię­cej, tym le­piej”. Pod­sta­wo­wy po­miar do­ko­ny­wa­ny wtym eks­pe­ry­men­cie był bar­dzo pro­sty ipo­le­gał na zli­cza­niu lo­sów za­ku­pio­nych przez oso­by ba­da­ne. Bez dwóch zdań, Jó­zek oka­zał się znacz­nie sku­tecz­niej­szym sprze­daw­cą lo­sów wśród tych ba­da­nych, któ­rym uprzed­nio sam od­dał drob­ną przy­słu­gę. Naj­wy­raź­niej czu­jąc, że coś Józ­ko­wi za­wdzię­cza­ją, ku­pi­li oni dwu­krot­nie wię­cej lo­sów niż ci, któ­rym nie wy­świad­czył on przed­tem żad­nej przy­słu­gi. Choć opi­sa­ne ba­da­nie Re­ga­na jest bar­dzo pro­stą de­mon­stra­cją funk­cjo­no­wa­nia re­gu­ły wza­jem­no­ści, ilu­stru­je ono kil­ka waż­nych wła­ści­wo­ści tej re­gu­ły, co po­zwo­li zro­zu­mieć nam wdal­szych roz­wa­ża­niach, wjaki spo­sób może ona być wy­ko­rzy­sty­wa­na jako na­rzę­dzie wy­wie­ra­nia wpły­wu na in­nych.
 Prze­moż­na siła wza­jem­no­ści
 Jed­nym zpo­wo­dów, zja­kich wza­jem­ność sta­no­wi nie­zwy­kle sku­tecz­ne na­rzę­dzie wy­wie­ra­nia wpły­wu na in­nych, jest ogrom­na siła tej re­gu­ły. Jest ona tak wiel­ka, że to wła­śnie po­czu­cie zo­bo­wią­za­nia de­cy­du­je nie­raz ospeł­nia­niu ta­kich cu­dzych próśb, któ­re bez tego po­czu­cia zpew­no­ścią spo­tka­ły­by się zod­mo­wą. Ba­da­nie Re­ga­na do­star­cza pew­nych do­wo­dów na to, że po­czu­cie zo­bo­wią­za­nia może sil­niej wpły­wać na speł­nia­nie cu­dzych próśb niż inne czyn­ni­ki, od któ­rych ule­ga­nie proś­bom rów­nież za­le­ży. Oprócz roli re­gu­ły wza­jem­no­ści Re­ga­na in­te­re­so­wa­ła tak­że kwe­stia, czy lu­bie­nie oso­by pro­szą­cej przez pro­szo­ną wpły­wa na szan­sę speł­nie­nia proś­by. Wzwiąz­ku ztym po­pro­sił on swo­ich ba­da­nych owy­peł­nie­nie kil­ku skal po­zwa­la­ją­cych zmie­rzyć, jak da­le­ce lu­bi­li oni (bądź nie lu­bi­li) Józ­ka. Na­stęp­nie po­rów­ny­wał siłę lu­bie­nia zlicz­bą za­ku­pio­nych od Józ­ka lo­sów istwier­dził po­wią­za­nie tych dwóch spraw – im bar­dziej ba­da­ni lu­bi­li Józ­ka, tym wię­cej ku­po­wa­li od nie­go lo­sów. Oczy­wi­ście nie jest to za­leż­ność za­ska­ku­ją­ca, nie­trud­no bo­wiem zgad­nąć, że chęt­niej od­da­je­my przy­słu­gi lu­dziom, któ­rych lu­bi­my.
 In­te­re­su­ją­cy na­to­miast jest inny wy­nik uzy­ska­ny przez Re­ga­na: oto za­leż­ność mię­dzy lu­bie­niem Józ­ka awiel­ko­ścią od­da­nej mu przy­słu­gi cał­ko­wi­cie za­ni­ka­ła wśród tych ba­da­nych, któ­rzy do­sta­li od nie­go uprzed­nio bu­tel­kę coca-coli. Tak więc tym, któ­rzy za­wdzię­cza­li Józ­ko­wi drob­ną uprzej­mość, nie czy­ni­ło żad­nej róż­ni­cy, czy go lu­bi­li, czy nie. Po pro­stu po­czu­wa­li się do wdzięcz­no­ści ikie­dy na­stą­pi­ła po temu spo­sob­ność, oka­zy­wa­li ją. Ci, któ­rzy Józ­ka ra­czej nie lu­bi­li, ku­po­wa­li od nie­go do­kład­nie tyle samo lo­sów, co ci, któ­rzy go lu­bi­li. Re­gu­ła wza­jem­no­ści jest za­tem na tyle sil­na, że jej wzbu­dze­nie może cał­ko­wi­cie zni­we­lo­wać wpływ wy­wie­ra­ny przez inny czyn­nik, ja­kim jest lu­bie­nie oso­by pro­szą­cej przez pro­szo­ną.
 Po­myśl­my oskut­kach tego zja­wi­ska. Oto lu­dzie, któ­rych nie lu­bi­my –an­ty­pa­tycz­ni czy na­mol­ni sprze­daw­cy, nie­po­żą­da­ni zna­jo­mi, przed­sta­wi­cie­le dzi­wacz­nych czy nie­po­pu­lar­nych or­ga­ni­za­cji – rów­nież mogą do­pro­wa­dzić nas do ule­gło­ści, je­że­li tyl­ko uda im się wy­wo­łać wnas po­czu­cie zo­bo­wią­za­nia za po­mo­cą ja­kiejś drob­nej, od­da­nej nam przy­słu­gi. Roz­waż­my przy­kład wy­wo­dzą­cej się ze Wscho­du sek­ty Hare Krisz­na. Choć jej ko­rze­nie tkwią wKal­ku­cie, sek­ta ta zdo­by­ła wla­tach sie­dem­dzie­sią­tych XX wie­ku ogrom­ną po­pu­lar­ność ido­bra ma­te­rial­ne wSta­nach Zjed­no­czo­nych. Źró­dłem jej znacz­ne­go bo­gac­twa było wie­le róż­nych przed­się­wzięć, spo­śród któ­rych naj­bar­dziej wi­docz­na była pu­blicz­na zbiór­ka pie­nię­dzy od przy­pad­ko­wych prze­chod­niów. Wswo­im cza­sie pro­wa­dzą­cy zbiór­kę wy­znaw­cy Hare Krisz­na przed­sta­wia­li nie­za­po­mnia­ny wi­dok, gdy prze­mie­rza­li uli­ce ame­ry­kań­skich miast ze swo­imi ogo­lo­ny­mi gło­wa­mi, ubra­ni wcoś, co wy­glą­da­ło na bia­łe prze­ście­ra­dła, ob­wie­sze­ni pa­cior­ka­mi idzwo­necz­ka­mi, ryt­micz­nie po­dry­gu­ją­cy ipod­śpie­wu­ją­cy wrytm eg­zo­tycz­nych bęb­nów.
  DO­NIE­SIE­NIA CZY­TEL­NI­KÓW
 Od se­kre­tar­ki ze sta­nu Nowy Jork
 Pra­cu­ję jako se­kre­tar­ka wpew­nym przed­się­bior­stwie wRo­che­ster. Pew­ne­go dnia zo­sta­łam dłu­żej wbiu­rze, aby do­koń­czyć pew­ną waż­ną pra­cę. Wy­jeż­dża­jąc zpar­kin­gu, wje­cha­łam na lód isa­mo­chód utknął, buk­su­jąc wmiej­scu. Było póź­no, ciem­no izim­no, awszy­scy lu­dzie zmo­je­go biu­ra daw­no już wy­szli. Ale przy­szedł pra­cow­nik in­ne­go dzia­łu iwy­pchnął mój sa­mo­chód.
 Dwa ty­go­dnie póź­niej do­wie­dzia­łam się, że temu pra­cow­ni­ko­wi gro­zi na­ga­na za po­waż­ne na­ru­sze­nie za­sad fir­my (pra­cu­ję wdzia­le per­so­nal­nym). Choć nie mia­łam po­ję­cia, co to za czło­wiek, po­szłam się za nim wsta­wić do sze­fa. Do dziś po­czu­wam się do wdzięcz­no­ści wsto­sun­ku do tego czło­wie­ka, mimo że inne oso­by kwe­stio­no­wa­ły jego cha­rak­ter. Itak sta­nę­ła­bym wjego obro­nie.
 Ko­men­tarz au­to­ra: Tak jak weks­pe­ry­men­cie Re­ga­na, oso­bi­ste ce­chy tego męż­czy­zny oka­za­ły się dla tej Czy­tel­nicz­ki mniej waż­ne niż pro­sty fakt, że on jej wcze­śniej po­mógł.
 
 Choć tego ro­dza­ju styl by­cia zna­ko­mi­cie sprzy­jał ścią­ga­niu na sie­bie uwa­gi prze­chod­niów, nie był on jed­nak zbyt do­brym po­my­słem na za­chę­ce­nie lu­dzi do skła­da­nia dat­ków. Dla prze­cięt­ne­go Ame­ry­ka­ni­na wy­znaw­cy Hare Krisz­na wy­glą­da­li co naj­mniej dzi­wacz­nie iwca­le nie wzbu­dza­li ocho­ty, aby ich wspie­rać eko­no­micz­nie. Szyb­ko sta­ło się ja­sne, że sek­ta ma po­waż­ny pro­blem zpu­blic re­la­tions. Pro­sze­ni odat­ki lu­dzie nie lu­bi­li ani wy­glą­du, ani ubio­ru, ani za­cho­wa­nia pro­szą­cych, wzwiąz­ku zczym dat­ki były nie­licz­ne. Gdy­by sto­wa­rzy­sze­nie wy­znaw­ców Krisz­ny było przed­się­wzię­ciem ko­mer­cyj­nym, roz­wią­za­nie by­ło­by bar­dzo pro­ste –na­le­ża­ło­by zmie­nić swój wi­ze­ru­nek ioby­cza­je wtaki spo­sób, by spodo­bać się po­ten­cjal­nym ofia­ro­daw­com. Jed­nak­że ruch Hare Krisz­na to or­ga­ni­za­cja re­li­gij­na, aspo­sób ubie­ra­nia się ipo­stę­po­wa­nia wy­znaw­ców każ­dej re­li­gii jest przy­najm­niej czę­ścio­wo zwią­za­ny ztre­ścią wy­zna­wa­nej wia­ry – jest więc zna­tu­ry rze­czy mało po­dat­ny na zmia­nę. Przy­wód­cy sek­ty sta­nę­li przed po­waż­nym dy­le­ma­tem. Zjed­nej stro­ny za­sa­dy wy­zna­nia nie po­zwa­la­ły na zmia­nę sty­lu ubra­nia, fry­zu­ry iza­cho­wa­nia wy­znaw­ców, zdru­giej – te wła­śnie ele­men­ty od­strę­cza­ły prze­cięt­ne­go Ame­ry­ka­ni­na od wy­znaw­ców Krisz­ny, co pod­ci­na­ło byt eko­no­micz­ny sek­ty, opie­ra­ją­cy się wdu­żym stop­niu na do­bro­wol­nych dat­kach. Co na­le­ża­ło­by uczy­nić wta­kiej sy­tu­acji?
 Roz­wią­za­nie wy­my­ślo­ne przez przy­wód­ców sek­ty oka­za­ło się nie­zwy­kle bły­sko­tli­we wswej pro­sto­cie isku­tecz­no­ści. Zwró­ci­li się mia­no­wi­cie wstro­nę ta­kiej tak­ty­ki zbie­ra­nia fun­du­szy, któ­rej sku­tecz­ność nie za­le­ża­ła od sym­pa­tii wzbu­dza­nej wofia­ro­daw­cach, lecz od po­czu­cia zo­bo­wią­za­nia, ja­kie wzbu­dza­li wnich zbie­ra­ją­cy dat­ki po­przez umie­jęt­ne ma­ni­pu­lo­wa­nie re­gu­łą wza­jem­no­ści. Za­sto­so­wa­na tak­ty­ka po­le­ga­ła na tym, że za­nim ja­kiś czło­nek sek­ty zwró­cił się do prze­chod­nia oda­tek, inny – „bez­in­te­re­sow­nie” go ob­da­ro­wy­wał albo książ­ką Bha­ga­vad­gi­ta, albo mie­sięcz­ni­kiem sto­wa­rzy­sze­nia wy­znaw­ców Krisz­ny, czy wresz­cie – wnaj­bar­dziej eko­no­micz­nej wer­sji – kwia­tem. Bogu du­cha win­ny prze­cho­dzień, któ­re­mu znie­nac­ka przy­pię­to do ubra­nia czy wci­śnię­to do ręki kwiat, wżad­nym wy­pad­ku nie mógł go od­dać zpo­wro­tem. „Nie, nie. Pro­szę go za­trzy­mać – to nasz pre­zent dla pana” – ka­te­go­rycz­nie stwier­dzał czło­nek sek­ty. Do­pie­ro gdy spra­wa przy­ję­cia „pre­zen­tu” była już za­ła­twio­na, aprze­cho­dzień na do­bre sie­dział wpu­łap­ce po­czu­cia zo­bo­wią­za­nia, na­stę­po­wa­ła proś­ba oda­tek na rzecz sek­ty. Owa tak­ty­ka „z do­bro­czyń­cy – że­brak”, sto­so­wa­na wszcze­gól­no­ści na lot­ni­skach, oka­za­ła się nie­sły­cha­nym prze­bo­jem or­ga­ni­za­cji Hare Krisz­na, przy­no­sząc jej ogrom­ne sumy pie­nię­dzy, wy­da­ne na­stęp­nie na za­kup ibu­do­wę świą­tyń, do­mów ica­łych przed­się­biorstw na­le­żą­cych dziś do 321 ośrod­ków sek­ty wSta­nach ipoza ich gra­ni­ca­mi11.
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 Ry­ci­na 2.1. Hare Krisz­na
Or­ga­ni­za­cja Hare Krisz­na znaj­du­je wPol­sce wie­lu zwo­len­ni­ków, aza­ra­zem po­dat­ny grunt dla swo­ich od­dzia­ły­wań. Co­raz czę­ściej bę­dzie­my się spo­ty­kać zmniej lub bar­dziej sub­tel­ny­mi me­to­da­mi na­kła­nia­nia nas do wspar­cia fi­nan­so­we­go tej oraz in­nych grup.
 Choć obec­nie tak­ty­ka ta nie przy­no­si już wy­znaw­com Krisz­ny ta­kich suk­ce­sów, jak na po­cząt­ku, war­to za­uwa­żyć, że nie wy­ni­ka to wca­le zosła­bie­nia re­gu­ły wza­jem­no­ści. Po pro­stu każ­dy, kto już raz zo­stał na­bra­ny wten spo­sób, sta­ra się omi­jać wy­znaw­ców Krisz­ny na dwor­cach czy lot­ni­skach inie do­pu­ścić do tego, aby zo­stać przez nich „ob­da­ro­wa­nym”.
 Wkon­se­kwen­cji sek­ta Hare Krisz­na za­czę­ła do­świad­czać po­waż­nych trud­no­ści. Wsa­mej tyl­ko Ame­ry­ce Pół­noc­nej oko­ło 30% jej świą­tyń zo­sta­ło za­mknię­tych zpo­wo­dów eko­no­micz­nych, per­so­nel po­zo­sta­łych zaś spadł znie­gdy­siej­szych 5000 do oko­ło 800 osób.
 Inne ro­dza­je or­ga­ni­za­cji rów­nież na­uczy­ły się wy­ko­rzy­sty­wać siłę drob­nych pre­zen­tów do pro­wo­ko­wa­nia za­cho­wań, któ­re in­a­czej nie mia­ły­by miej­sca. Fir­my pro­wa­dzą­ce ba­da­nia an­kie­to­we wy­kry­ły, że licz­ba zwró­co­nych iwy­peł­nio­nych an­kiet jest znacz­nie wyż­sza, gdy to­wa­rzy­szy im od po­cząt­ku na­gro­da pie­nięż­na (srebr­na do­la­rów­ka lub czek na pięć do­la­rów), niż wów­czas, gdy na­gro­da po­ja­wia się do­pie­ro po wy­peł­nie­niu an­kie­ty (Sin­ger, Van Ho­ewyk iMa­her, 2000; War­ri­ner, Goy­der, Gjert-sen, Hor­ner iMcSpur­ren, 1996). Jed­no zba­dań wy­ka­za­ło, że wy­sła­nie „pre­zen­tu” wpo­sta­ci pię­cio­do­la­ro­we­go cze­ku jest dwu­krot­nie sku­tecz­niej­sze od obiet­ni­cy 50 do­la­rów wy­pła­ca­nych do­pie­ro po ode­sła­niu przez ba­da­nych wy­peł­nio­nej an­kie­ty na te­mat ubez­pie­czeń (Ja­mes iBol­ste­in, 1992). Po­dob­nie sprze­daw­cy żyw­no­ści prze­ko­na­li się, że da­wa­nie klien­tom bez­płat­ne­go drob­ne­go po­czę­stun­ku (ciast­ko, cu­kie­rek) to­wa­rzy­szą­ce­go ra­chun­ko­wi znacz­nie pod­no­si wy­so­kość zo­sta­wia­ne­go na­piw­ku (Stroh­metz, Rind, Fi­sher iLynn, 2002). Ogól­nie rzecz bio­rąc, klien­ci po za­ak­cep­to­wa­niu po­da­run­ku są bar­dziej skłon­ni do za­ku­pu to­wa­rów lub usług, któ­rych wprze­ciw­nym ra­zie by nie ku­pi­li (Gru­ner, 1996).
 Sta­ra za­sa­da „daję iza­bie­ram” jest do­brze zna­na dzie­ciom na dłu­go przed osią­gnię­ciem do­ro­sło­ści. Pew­na na­uczy­ciel­ka na­pi­sa­ła do mnie, że na kla­sów­ce zgra­ma­ty­ki je­den zjej pią­to­kla­si­stów na­pi­sał, iż cza­sem przy­szłym „ja daję” jest „ja za­bie­ram”. Ów mło­dy czło­wiek nie naj­le­piej znał się na gra­ma­tycz­nych re­gu­łach two­rze­nia cza­su przy­szłe­go, ale na pew­no świet­nie ro­zu­miał jed­ną znaj­waż­niej­szych re­guł ży­cia spo­łecz­ne­go.
 Po­li­ty­ka. Po­li­ty­ka sta­no­wi inną dzie­dzi­nę, wktó­rej jak na dło­ni wi­docz­ne jest funk­cjo­no­wa­nie re­gu­ły wza­jem­no­ści. Ito na każ­dym szcze­blu.
 ►Na szcze­blu naj­wyż­szym wy­bie­ra­ni re­pre­zen­tan­ci na­ro­du czę­sto an­ga­żu­ją się wwy­mia­nę usług, co czy­ni świat po­li­ty­ki nie­zbyt – naj­ła­god­niej mó­wiąc – zro­zu­mia­łym dla nor­mal­ne­go czło­wie­ka. Kie­dy jed­nak po­seł gło­su­je sprzecz­nie zli­nią swo­jej par­tii czy zwła­sny­mi po­glą­da­mi, może się za tym ukry­wać po pro­stu od­da­wa­nie przy­słu­gi in­ne­mu po­li­ty­ko­wi, wo­bec któ­re­go ma on ja­kieś zo­bo­wią­za­nia. Znaw­ców sce­ny po­li­tycz­nej zdu­mie­wa nie­raz ogrom­na licz­ba ustaw, ja­kie ame­ry­kań­skie­mu pre­zy­den­to­wi Lyn­do­no­wi John­so­no­wi uda­ło się prze­pro­wa­dzić przez Kon­gres wpo­cząt­ko­wym okre­sie spra­wo­wa­nia urzę­du. Za jego pro­jek­ta­mi gło­so­wa­li czę­sto na­wet kon­gres­me­ni po­wszech­nie zna­ni ze sprzecz­no­ści swo­ich po­glą­dów zle­gi­sla­cyj­ny­mi po­my­sła­mi John­so­na. Do­kład­niej­sze ana­li­zy prze­pro­wa­dzo­ne póź­niej przez po­li­to­lo­gów wy­ka­za­ły, że przy­czy­ną były nie tyle per­swa­zyj­ne ta­len­ty pre­zy­den­ta, ile duża licz­ba przy­sług, ja­kie od­dał on wie­lu człon­kom Kon­gre­su iSe­na­tu pod­czas swo­je­go wie­lo­let­nie­go prze­by­wa­nia wnaj­wyż­szych krę­gach wła­dzy. Po roz­po­czę­ciu pre­zy­den­tu­ry mniej lub bar­dziej wy­raź­nie za­żą­dał spła­ce­nia tych dłu­gów, co po­zwo­li­ło mu uzy­skać po­żą­da­ne re­zul­ta­ty przy wie­lu gło­so­wa­niach. Co cie­ka­we, wpo­dob­ny spo­sób moż­na wy­ja­śnić licz­ne po­raż­ki, ja­kie po­no­sił wgło­so­wa­niu zgła­sza­nych przez sie­bie ustaw inny ame­ry­kań­ski pre­zy­dent – Jim­my Car­ter (mimo że wy­wo­dził się zPar­tii De­mo­kra­tycz­nej, ade­mo­kra­ci mie­li wów­czas więk­szość za­rów­no wKon­gre­sie, jak iwSe­na­cie). Otóż Car­ter po­ja­wił się na wa­szyng­toń­skim Ka­pi­to­lu jako czło­wiek nowy, spo­za ukła­dów, co zresz­tą było jego głów­nym ar­gu­men­tem wy­bor­czym. Fakt, że nie był uwi­kła­ny wsta­re ukła­dy ini­ko­mu ni­cze­go nie za­wdzię­czał, za­pew­ne po­mógł mu wy­grać wy­bo­ry. Jed­nak­że to, że wzwiąz­ku ztym ijemu nikt ni­cze­go nie za­wdzię­czał, za­pew­ne przy­czy­ni­ło się do licz­nych po­ra­żek wgło­so­wa­niu zgła­sza­nych prze­zeń pro­jek­tów ustaw12.
 ►Na in­nym po­zio­mie świa­ta po­li­ty­ki prze­moż­na siła re­gu­ły wza­jem­no­ści sta­je się wi­docz­na dzię­ki usta­wo­wym za­bez­pie­cze­niom przed jej dzia­ła­niem. Par­tiom po­li­tycz­nym, wy­bie­ra­nym urzęd­ni­kom czy par­la­men­ta­rzy­stom nie wol­no przyj­mo­wać na swe kam­pa­nie wy­bor­cze sum prze­kra­cza­ją­cych okre­ślo­ną usta­wo­wo wy­so­kość. Ani od osób pry­wat­nych, ani od kor­po­ra­cji. Ato dla­te­go, aby po wy­gra­nych wy­bo­rach nie do­cho­dzi­ło do od­wdzię­cza­nia się owym oso­bom czy kor­po­ra­cjom. Tego ro­dza­ju za­bez­pie­cze­nia są jed­nak tyl­ko czę­ścio­wo sku­tecz­ne – tak czy owak, re­gu­ła wza­jem­no­ści jest waż­nym ele­men­tem związ­ków biz­ne­su zpo­li­ty­ką. Wy­star­czy przy­po­mnieć, że wie­le kor­po­ra­cji czy or­ga­ni­za­cji fi­nan­su­je wważ­nych wy­bo­rach kam­pa­nie obu głów­nych kan­dy­da­tów. Aje­że­li dla ko­goś nie sta­no­wi to jesz­cze wy­star­cza­ją­ce­go do­wo­du na fun­da­men­tal­ną rolę re­gu­ły wza­jem­no­ści wsto­sun­kach świa­ta po­li­ty­ki ibiz­ne­su, to moż­na przy­wo­łać jaw­nie bez­czel­ną wy­po­wiedź przed­się­bior­cy, Ro­ge­ra Tam­ra­za, pod­czas prze­słu­chań ko­mi­sji Kon­gre­su do­ty­czą­cych fi­nan­so­wa­nia kam­pa­nii wy­bor­czej. Za­py­ta­ny, czy czu­je się usa­tys­fak­cjo­no­wa­ny tym, co otrzy­mał wza­mian za swo­ją wpła­tę 300000 do­la­rów na fun­dusz wy­bor­czy, Tam­raz oświad­czył: „Tak bar­dzo, że na­stęp­nym ra­zem wpła­cę chy­ba 600000”.
 Tego ro­dza­ju szcze­rość jest jed­nak rzad­ko­ścią wpo­li­ty­ce. Zwy­kle daw­cy ibior­cy do­ta­cji zgod­nym chó­rem za­prze­cza­ją, ja­ko­by do­ta­cje, dar­mo­we obiad­ki czy wy­ciecz­ki mo­gły znie­kształ­cić opi­nie „trzeź­wych isu­mien­nych” urzęd­ni­ków ad­mi­ni­stra­cji pań­stwo­wej. Jak prze­ko­nu­je pre­zes jed­nej zor­ga­ni­za­cji zaj­mu­ją­cych się lob­bin­giem, nie ma po­wo­dów do nie­po­ko­ju, po­nie­waż „są oni [urzęd­ni­cy pań­stwo­wi] ludź­mi by­stry­mi idoj­rza­ły­mi, świet­ny­mi spe­cja­li­sta­mi wza­kre­sie swo­ich pro­fe­sji imają za sobą tre­ning skła­nia­ją­cy do wy­ostrzo­ne­go kry­ty­cy­zmu iczuj­no­ści” (Bar­ker, 1998). Nie in­ne­go zda­nia są oczy­wi­ście sami po­li­ty­cy. Re­gu­lar­nie ogła­sza­ją, jak to nie pod­da­ją się po­czu­ciu zo­bo­wią­za­nia do wza­jem­no­ści, prze­ży­wa­ne­mu przez wszyst­kich po­zo­sta­łych śmier­tel­ni­ków. Kon­gres­men zmo­je­go okrę­gu wy­bor­cze­go nie po­zo­sta­wi! cie­nia wąt­pli­wo­ści, opi­su­jąc swo­je zo­bo­wią­za­nia wsto­sun­ku do osób wspie­ra­ją­cych jego kam­pa­nię wy­bor­czą: „Mają ztego do­kład­nie tyle, co wszy­scy inni – nic” (Fo­ster, 1991).
 Pro­szę wy­ba­czyć, że – jako na­uko­wiec – po pro­stu się tu ro­ze­śmie­ję. Trzeź­wi isu­mien­ni na­ukow­cy wie­dzą le­piej. Jed­nym zpo­wo­dów jest to, że po­mi­mo ca­łej swo­jej trzeź­wo­ści isu­mien­no­ści sami na­ukow­cy oka­za­li się rów­nie po­dat­ni na re­gu­łę wza­jem­no­ści, jak wszy­scy inni. Przyj­rzyj­my się spo­rom wo­kół skut­ków ubocz­nych blo­ke­rów wap­nia, któ­re są jed­nym zro­dza­jów le­ków prze­ciw­dzia­ła­ją­cych cho­ro­bom ser­ca. Wjed­nym zba­dań stwier­dzo­no, że 100% ba­da­czy, któ­rych opu­bli­ko­wa­ne wy­ni­ki prze­ma­wia­ły za tym ty­pem le­ków, było wja­kiś spo­sób wspie­ra­nych przez fir­my far­ma­ceu­tycz­ne (za­trud­nie­nie, opła­ta kosz­tów ba­dań czy choć­by kosz­tów po­dró­ży). Na­to­miast spo­śród ba­da­czy kry­tycz­nych wo­bec tych le­ków tyl­ko 37% było fi­nan­so­wa­nych przez fir­my far­ma­ceu­tycz­ne (Stel­fox, Chua, O’Ro­ur­ke iDet­sky, 1998). Sko­ro na­wet na­ukow­cy po tre­nin­gu „skła­nia­ją­cym do wy­ostrzo­ne­go kry­ty­cy­zmu iczuj­no­ści” są po­dat­ni na ukry­te od­dzia­ły­wa­nia re­gu­ły wza­jem­no­ści, tym bar­dziej moż­na się tego spo­dzie­wać po po­li­ty­kach. Znaj­du­je to po­par­cie wfak­tach. Na przy­kład re­por­te­rzy As­so­cia­ted Press za­ob­ser­wo­wa­li, że kon­gres­me­ni, któ­rych kam­pa­nie wy­bor­cze wroku 2002 były wspie­ra­ne fi­nan­so­wo przez pew­ne gru­py na­ci­sku, sied­mio­krot­nie czę­ściej niż inni gło­so­wa­li za usta­wa­mi ko­rzyst­ny­mi dla tych grup. Wkon­se­kwen­cji gru­py te uzy­ska­ły od Kon­gre­su to, co chcia­ły, w83% przy­pad­ków (Sa­lant, 2003). Wy­bra­ni iza­przy­się­że­ni urzęd­ni­cy czę­sto mają skłon­ność do wi­dze­nia sie­bie jako lu­dzi, któ­rych nie obo­wią­zu­ją zwy­kłe re­gu­ły, po­cząw­szy od prze­pi­sów par­ko­wa­nia sa­mo­cho­dów. Jed­nak ze­zwa­la­nie im na próż­ność wtym wzglę­dzie jest wwy­pad­ku re­gu­ły wza­jem­no­ści nie tyl­ko śmiesz­ne – jest tak­że nie­bez­piecz­ne.
 Nie tak zno­wu dar­mo­wa prób­ka. Oczy­wi­ście przy­kła­dy wy­ko­rzy­sty­wa­nia re­gu­ły wza­jem­no­ści moż­na też zna­leźć wdzie­dzi­nie han­dlu. Roz­waż­my tu tyl­ko dwa do­brze zna­ne przy­kła­dy spo­śród wie­lu moż­li­wych. Pierw­szy to dar­mo­wa prób­ka – tech­ni­ka mar­ke­tin­go­wa sto­so­wa­na zdo­brym skut­kiem od nie­pa­mięt­nych cza­sów. Naj­czę­ściej sprze­daw­ca czy wy­twór­ca daje po­ten­cjal­ne­mu na­byw­cy nie­wiel­ką por­cję swo­je­go pro­duk­tu, tak aby ten mógł się prze­ko­nać, czy pro­dukt mu się po­do­ba, czy nie. To zro­zu­mia­łe. Jed­nak urok dar­mo­wej prób­ki po­le­ga na tym, że – jako dar­mo­wa wła­śnie – jest ona tak­że pre­zen­tem, któ­re­go otrzy­ma­nie ob­li­gu­je do wza­jem­no­ści. Ja­kiej wza­jem­no­ści? Ano wpo­sta­ci za­ku­pu wy­pró­bo­wy­wa­ne­go pro­duk­tu – jest to prze­cież wła­ści­wie je­dy­ny spo­sób, wjaki mo­że­my się zre­wan­żo­wać uprzej­me­mu sprze­daw­cy. Ito jest wła­śnie sztu­ka sub­tel­na ni­czym dżiu-dżit­su – otrzy­ma­li­śmy prób­kę pro­duk­tu wce­lach czy­sto in­for­ma­cyj­nych, ajed­no­cze­śnie ten nie­win­ny, ana­wet god­ny po­chwa­ły gest sprze­daw­cy wzbu­dził wnas nie­po­strze­że­nie po­tęż­ną siłę na­kła­nia­ją­cą do do­ko­na­nia za­ku­pu!
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