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Manipulacja bez maski

* Nie ufaj nikomu
» Miej kontrole nad wszystkim
* Nie daj sie omotac
* Przetrwa tylko silniejszy i sprytniejszy
Znakomita i bez reszty absorbujaca... Obowigzkowy podrecznik przetrwania

w dwudziestym pierwszym Stuleciu.
Harry Reis, profesor psychologii, Uniwersytet w Rochester

Uzbrojeni w perswazje i niebezpieczni

Znany psycholog spoteczny, Robert Levine, stworzyt zaskakujacy i nieco przewrotny
podrecznik samoobrony przed manipulantami, ktorzy doskonale wiedza, jak wyzwoli¢
nasza wewnetrzng naiwnos¢. Ksiazka napisana cigtym i dowcipnym jezykiem uczy nas,
jak nie dac sie kupic i sprzedac. Opisuje ludzkie stabosci, na ktorych zeruja tabuny
nieuczciwych sprzedawcow i wszelkiej masci naciggaczy. Wskazuje mechanizmy
kontrolowania naszej wtasnej woli. Miej oczy szeroko otwarte i nigdy wiecej nie daj sie
nabrac. Nikomu.

Manipulacja to doskonata zabawa. Szczegdlnie dla tego, kto manipuluje. Wystarczy
siegnac po takie ksiazki, jak Ukryta perswazja czy Zakazana retoryka, by dowiedzie¢
sie wiecej 0 tym, jak sktoni¢ ludzi do okreslonych zachowan. Manipulacja jest bronia
i - jak kazda bron - moze okazac sig obosieczna. Czy przyszto Ci do gtowy, ze kto$
moze wptywac na Twoje zachowanie, podczas gdy Ty nawet tego nie zauwazasz

i dajesz sie wkrecac z przekonaniem, ze podejmujesz decyzje zgodnie z wtasng wolg?
Wiedzie¢ znaczy przezyé

¢ Czy warto ufaé ekspertom i specjalistom?

 Jak obezwtadniaja nas serdecznosc i zyczliwosc?

* W jaki sposdb unikac idiotycznej arytmetyki mentalnej?
* Do czego jest Ci potrzebne krytyczne myslenie?

¢ Gzy mozna uprawiaé uczciwa perswazjg?
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czyli strzez sie nieznajomych
przynoszacych nieoczekiwane prezenty

TADA YORI TAKAI MONO WA NAIL
[NIC NIE JEST TAK KOSZTOWNE JAK DARMOWE PREZENTY].

— Popularne japonskie przystowie

jestesmy najszczesliwsi, gdy dostajemy tak duzo i jednoczesnie daje-

my tak mato, jak to tylko mozliwe. Jednak to nieprawda. Badania
pokazuja, ze wigkszos$¢ z nas zazwyczaj kieruje si¢ poczuciem réwnosci
1 sprawiedliwos$ci. Gdy ktos robi co$ dla nas lub daje nam coS§, czujemy
si¢ w obowigzku zrobienia czego§ w zamian dla tej osoby. Przystuga moze
wywolac jedno z kilku uczué: wdziecznoS$é, poczucie przyzwoitosci i spo-
fecznej odpowiedzialnosci lub zwyczajne poczucie winy. Kazde z nich uru-
chamia jedng z najsilniejszych norm spotecznych, tj. regute wzajemnosci,
zgodnie z ktorg czujemy si¢ w obowigzku odwdzieczy( sie za to, co druga
osoba nam data, i to rzeczg o podobnej wartosci.

W swoich doniostych badaniach nad reguta wzajemnosci Alan Gouldner
odkryt, ze pojawia si¢ ona w kazdej kulturze'. ,Nie ma bardziej niezbed-
nego obowigzku od odwdzigczenia sie za zyczliwo$§¢” — napisal Cyceron.
»Nikt nie ufa osobie zapominajgcej o korzysciach”. Na przykiad, gdy
Kolumb dotart do Ameryki, spotkal ludzi, ktorzy byli pozbawieni jakiego-
kolwiek kontaktu kulturalnego z Europejczykami i ich przodkami przez
dziesiatki tysiecy lat, prawdopodobnie nawet od ery mezozoicznej. Jednak
nikt na pierwszych spotkaniach nie musiat by¢ pouczany o regule wzajem-
nosci. Jedng z pierwszych czynnos$ci Kolumba i Indian bylo wymienienie
si¢ prezentami. W kolonialnej Ameryce termin indiariski prezent przyjal

C zgsto wydaje sie, ze ludzie sg najbardziej chciwymi ze zwierzat, ze

' A.W. Gouldner, The Norm of Reciprocity: A Preliminary Statemen, ,,American
Sociological Review”, 1960, nr 25, s. 161 — 178.
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znaczenie prezentu, za ktéry w zamian oczekuje si¢ podobnego®. Do-
swiadczenie Kolumba jest bez konica powtarzane w spotkaniach mig-
dzykulturowych.

Wzajemnos$¢ jest jedng z najstarszych i najbardziej podstawowych
wskazowek w stosunkach miedzyludzkich. Stanowi ona podstawe prawie
kazdego rodzaju stosunkéw spotecznych, od sformalizowanych spotkan
biznesowych po subtelne wymiany zdan mi¢dzy kochankami. Bez niej nie
mielibySmy zadnej pewnosci, ze jezeli damy co$§ tym razem, to kto§ odda
nam za nastgpnym. A jezeli nie ma zaufania, to nie moze by¢ wymiany han-
dlowej. Biorgc pod uwage ewolucyjng warto$¢ handlu — pomigdzy poje-
dynczymi osobami, firmami czy rzgdami — nic dziwnego, ze prawo wza-
jemnosci stato si¢ tak mocno zakorzenione. Jest ono nazywane pamiecig
moralng ludzkosci.

Efekt wzajemnosci zostal po raz pierwszy doSwiadczalnie przedstawiony
w klasycznym badaniu Dennisa Regana, psychologa spolecznego. Badani
przez Regana ludzie pracowali w parach nad wymyslonym zadaniem, spraw-
dzajacym upodobania dotyczace sztuki. Jeden z uczestnikéw, nazwijmy go
Andy, byl optaconym aktorem, pracujagcym jako asystent Regana. Podczas
krotkiej przerwy w trakcie eksperymentu Andy wyszedl na kilka minut.
Do jednej czesci grupy (grupa z prezentami) Andy wroécit z dwiema colami,
wreczyl jedng badanemu, a drugg zatrzymatl dla siebie, wyjasniajac: ,,Zapy-
talem go [prowadzacego eksperyment], czy moge przynies¢ sobie cole,
1 zgodzit sie, wigc przyniosiem takze dla ciebie”. Do drugiej potowy bada-
nych (grupa kontrolna) Andy wrocit bez prezentu. W obu przypadkach
Andy poprosil pézniej badanego o wySwiadczenie mu przystugi. Powie-
dziat, ze sprzedaje losy na loteri¢ dla swojego liceum i zdobgdzie nagrode,
jezeli sprzeda najwiecej losow. Czy badany chciatby kupi¢ bilet lub kilka?
Andy sprzedat prawie dwa razy wigcej biletow osobie, ktorej wezeSniej dat
colg, co potwierdza dzialanie reguly wzajemnosci.

Jednak najbardziej zaskakujaca byla sila tego efektu. W innej czeSci
badania Regan zréznicowatl stopien wzbudzania sympatii przez aktora.
W tym badaniu recepcjonistka opuscita, zgodnie z poleceniem, pokéj, gdy
badany i Andy czekali na rozpoczecie ,eksperymentu”. Chwile p6Zniej
zadzwonil telefon i po kilku sygnatach Andy go odebrat. W polowie przy-
padkéw (stan sympatyczny) Andy odpowiednio i grzecznie odebrat telefon.
W drugiej polowie przypadkow (stan niesympatyczny) zachowywat sie

2 M. Ridley, The Origins of Virtue, Penguin, Nowy Jork 1996 (polskie wydanie:
M. Ridley, O pochodzeniu cnoty, Rebis, Poznan 2000).
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okropnie, odpowiadajgc: ,Nie ma tu sekretarki... Niech pani postucha,
ja tu nie pracuje na mitos¢ boska... Prosze zadzwoni¢ pdzniej...”. Andy
odkladat stuchawke bez pozegnania, najwyrazniej w trakcie rozmowy.
Powszechnie wiadomo, jak juz widzieliSmy, ze ludzie sg bardziej skionni
wyswiadczy¢ przystuge osobie, ktora lubig. Nie jest zaskakujace wigc, ze
Andy sprzedat wiecej losow, gdy zachowywal sie grzecznie. Jednak nie-
zwykte jest to, jak zbladlo znaczenie sympatycznosci Andy’ego w porow-
naniu z obdarowaniem badanego niezamawianym prezentem. Podczas
gdy darmowa cola prawie podwoila sprzedaz loséw, okropne zachowanie
(w poréwnaniu z mitym zachowaniem) obnizylo sprzedaz tylko o 20 procent.
Moéwigc wiecej — darmowa cola miata taki sam wplyw na sprzedaz biletow,
gdy Andy byl niegrzeczny, jak i wtedy, kiedy byl mity. Innymi stowy, gdy
potrzeba wzajemnosci byla wieksza, nie miato znaczenia, czy byl lubiany,
czy nie. Badani ,,zawdzigczali” mu co$, wigc placili. Wzajemnos¢ moze by¢
despotyczna silg i potrafi przyjmowa¢ rézne formy i rozmiary’.

Giri — wzajemno$¢ w stylu japohskim

W niektorych kulturach zasada wzajemnoSci ma jeszcze wigkszy wplyw na
ludzi. Zdatem sobie z tego sprawe przypadkiem kilka lat temu. Planowalem
spedzi¢ kilka miesiecy jako wizytujacy badacz na uniwersytecie w Sapporo,
w Japonii. Plany zwigzane z praca ulozyly si¢ wspaniale, ale kwestie doty-
czace codziennego zycia przerazaly mnie. W koncu bytem gaijin (japonskie
okreslenie obcokrajowca czy dostownie czlowieka z zewngtrz), zmierzajg-
cym w otchlan nie tyle obcego kraju, co absurdalnie kosztownego obcego
kraju. Na domiar catlej tej presji podrézowatem z mojg zong i matym synem.
Jak przetrwamy, nie znajac jezyka i nie bankrutujgc?

Ale moi przyszli gospodarze przybyli na ratunek z zadziwiajgcg uprzej-
moscig 1 skutecznos$cig. Najpierw znalezli nam nalezace do uniwersytetu
mieszkanie na caly nasz pobyt — ni mniej, ni wigcej, tylko za darmo.
Nastepnie urzadzili wsréd przyjaciét zbiorke i zgromadzili dla nas wiecej
mebli i akcesoriow do domu, niz bylo nam trzeba, tak abySmy mogli prze-
zy¢. Naszym jedynym wydatkiem okazala si¢ ekipa sprzatajgca (niebotycznie
droga, ale mieszkanie bylo bardzo czyste). Pamietajmy, ze te prezenty pocho-
dzily od os6b, ktorych nigdy wczesniej nie spotkalismy.

Zaraz po naszym przyjezdzie do Sapporo poszliSmy kupié prezenty
w ramach podzigkowania zonie dyrektora mojego wydzialu — kobiecie,
ktoéra jak nikt inny przyczynila si¢ do naszego bardzo hojnego wyposazenia.

3D.T. Regan, Effects of a Favor and Liking on Compliance, ,,Journal of Experi-
mental Social Psychology”, 1971, nr 7, s. 627 — 639.
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Jednak wszystko, co braliSmy pod uwagg, bylo szokujaco drogie. Przyjaciel
zaproponowal nam, ze skoro jesteSmy z Kalifornii, to mogliby$my poda-
rowac¢ naszym gospodarzom melona, popularny owoc typu kantalupy, ktory
jest czgsto dawany jako prezent. Jednak okazalo sie, ze przyzwoite zaczy-
najg si¢ od okoto 100 dolaréw za sztuke, a wspaniate okazy byly sprzeda-
wane w cenie od 500 dolaréw. Po kilku godzinach takich zniechgcajacych
zakupow zdecydowaliSmy si¢ na kwiaty — najtansza rzecz — na bardzo
prosty bukiet kwiatow.

Sprawdzilem japonskie wyrazenie: ,,To niewiele, ale prosze¢ przyjac ten
maly prezent” i tego wieczoru wreczyliSmy nasz skromny podarunek. Nasza
gospodyni wygladata na zaklopotana, a gdy zdata sobie sprawe, ze dajemy
jej prezent, byla wrecz zaszokowana.

»Prosze poczekac” — poprosila, po czym pobiegla poszukaé¢ meza. Usty-
szeliSmy dochodzacg z drugiego pokoju histeryczng rozmowe po japonsku.
NajwyrazZniej zrobiliSmy co$ nie tak. Ale co?

»Skagpiec” — wyszeptata do mnie zona. — ,,Méwitam ci, ze powinniSmy
wzigé roze”.

Po kilku minutach para uspokoila si¢ i wydawalo si¢, ze znaleZli roz-
wigzanie. Zaprowadzili nas do jadalni 1 przeprosili z calego serca, poniewaz
chcieli nam daé o wiele gorszy prezent w poréwnaniu z ofiarowanym przez
nas bukietem kwiatéw. Nastgpnie ukroili dla kazdego gruby kawalek bardzo
dobrze wygladajacego melona. ByliSmy bardzo zawstydzeni i zaczeliSmy
rownie wylewnie przepraszaé za nasze kwiaty. Po kilku minutach tych kon-
kurencyjnych przeprosin zamilklismy i zjedliSmy nasze melony.

Moja zona i ja wyszliSmy, zakladajac, ze kryzys zostal zazegnany. Ale
byliSmy w duzym bl¢dzie. Nastepnego ranka kto$ zapukal do naszych drzwi.
Nasza gospodyni, tym razem catkowicie opanowana, dumnie wregczyla nam
trzy zapakowane pudetka z prezentami. Pierwsze pudetko zawieralo zestaw
ksigzek dla mojego syna, drugie — waze¢ (niemozliwe, zeby to byla waza
za 150 dolaréw, ktorg widzieliSmy na zakupach, prawda?) i trzecie z naj-
wiekszym bukietem kwiatow, jaki widzialem od czasu bat micwy moje;j
kuzynki Teresy. P6Zniej nalegata, abySmy towarzyszyli jej podczas obiadu
w tadnej restauracji.

Przemyslmy to. Kobieta, ktorg ledwo znaliSmy — 1 z tego, co moge
powiedziel, nieszczegblnie zamozna — dala nam prezenty warte duzo
ponad sto dolaréw. Chcialbym wierzy¢, ze to dlatego, iz byliSmy tak roz-
koszng rodzing. Lecz teraz to jasne — to bylta kwestia kultury.

Zadzwonilem do mojego dwukulturowego przyjaciela, bytego nowojor-
czyka, Howarda, ktory mieszkal w Japonii przez wiele lat. Howard od razu
zrozumial sytuacje. Widocznie wkroczylem w jedng z najpotezniejszych,
ale delikatnie strzezonych norm kulturowych Japonczykow: zasade giri,
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czyli zobowigzania. Moj przyjaciel wyjasnil, ze zorientowana na grup¢ kul-
tura Japonczykow Kieruje si¢ zasadami obowigzku — obowigzku co do
rodziny, firmy, kraju, a nawet kulturalnych analfabetéw z innych krajow —
takich jak ja. Te reguly nie sg spisane, ale nie znajdziemy ani jednego doj-
rzatego Japonczyka, ktory ich nie rozumie. Niepewnos¢ co do czyjegos giri
jest powazng zniewagg, ktora pocigga za sobg najgorszg z japonskich kar:
wstyd i odrzucenie.

To konkretne giri, ktore stworzytem u moich gospodarzy, niosto ze
sobg podwojny zly urok. Po pierwsze dlatego, ze bytem goSciem z zagra-
nicy — w zasadzie goSciem na ich uniwersytecie — mieli wigc obowigzek
traktowania mnie z pierwszorzedng japonska goscinnoscig, ktora jest bardzo
mocno zakorzenionym standardem (moi gospodarze i ich koledzy spetniali
ten obowigzek z fasonem wiele razy podczas miesiecy spedzonych przez nas
w Japonii, za co jestem im dozgonnie wdzigczny).

Jednak bardziej zlozony problem, wywolany przez moéj prezent, byt
zwigzany ze statusem — najbardziej zapalnym punktem japonskiego pola
minowego, ktory gaijin musi omingé. Howard wyjasnit, ze skoro moj
gospodarz byl jednoczesnie dyrektorem mojego wydzialu, protokot dyk-
towal mu, ze to on i jego zona powinni publicznie pokazywac, ze dajg nam
wiecej, niz my dajemy im. Zawsze. ,Protokoél” to stowo, ktore zbyt stabo
oddaje sil¢ tej normy. Jezeli mialoby ono przypisany jaki$ dzwigk w jezyku
japonskim, to prawdopodobnie nie brzmiatoby jak Emily Post, lecz raczej
jak Tony Soprano dobijajacy si¢ do naszych drzwi. W Japonii protokoét
wymaga posluszenstwa.

Jakgkolwiek przystuge otrzymal moj gospodarz, proszong czy tez nie,
oczekiwano, ze bedzie odwzajemniona wielokrotnie. Nasz maty bukiet,
ktory miat by¢ zwyklym przejawem dobrej woli, stat si¢ ich brzemieniem.
Wiele mowi nam podwojne znaczenie japonskiego stowa ,,zobowigzanie” —
on, ktore oznacza takze ,diug”. (Te diugi sa tak czeste i wazne w japon-
skim spoteczenstwie, ze istniejg sklepy z prezentami z drugiej reki, ktore
sg sprzedawane po raz kolejny).

ByliSmy zalosnymi go§émi. Najpierw przysporzyliSmy naszym gospoda-
rzom skandalicznych probleméw z urzadzeniem nas w mieszkaniu. P6z-
niej, w ramach podziekowania, wpedziliSmy ich w powazny klopot, z kté-
rego wybrni¢cie kosztowalo ich wigcej, niz prawdopodobnie mogli sobie
pozwolié. Nic dziwnego, ze ich przodkowie zamkneli Japoni¢ na wieki dla
takich nieokrzesanych obcokrajowcéw jak moja rodzina’.

4 R.C. Christopher, The Japanese Mind, Charles E. Tuttle, Tokio 1983.
3 Japonia zamkneta dostep dla obcokrajowcéw do czasu przybycia komandora
Perry’ego w 1853 roku.
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»leraz masz dwie mozliwosci. Mozesz przedstawié staromodne amery-
kanskie uderzenie si¢ w piersi — sklon si¢ nisko i powiedz: »Nie jestem
wart po wielokro¢«. Oni sklonig si¢ jeszcze nizej. Jezeli sie nie poruszysz,
zakonczy to wtedy waszg wymiang. Lub...” — Howard uSmiechnat si¢ —
»mozesz zgrywac glupiego, hojnego gaijin — ktorym i tak jeste§ — i pod-
nie$¢ stawke kilkoma nastepnymi rundami prezentéw. Za kilka dni staniesz
si¢ milionerem”.

Howard oczywiscie zartowal z tg ostatnig propozycja (prawda, Howard?).
Ale biorgc pod uwage kwestie kulturows, mial absolutng racje. Przygoto-
walem grunt pod cos, co moglo sta si¢ najwigkszym kiermaszem mojego
zycia. Kontrolowalem swoich gospodarzy jak marionetki na sznurkach.
Pociagnij za ten sznurek, a odprezg sie. Pociagnij za inny i zaraz znajdg sie
na zewngtrz, kupujgc mi prezenty. Jak na ironie, ja — facet, ktory zazwyczaj
nie moze zapanowac nad psem — opracowalem ten plan, nie rozumiejgc
nawet tego, co robitem. Taki jest podstepny potencjat reguty wzajemnosci.

Darmowy obiad

Zasady wzajemnosSci nie sg spisane, dlatego mozemy by¢ nieSwiadomi tego,
kiedy maja miejsce. Za kazdym razem, gdy jesteSmy ich nieSwiadomi, zosta-
jemy narazeni na manipulacje. Wzajemnos¢ stala si¢ oczywiScie ulubionym
narzedziem profesjonalistow od perswazji.

Jedng z najpopularniejszych form manipulacji jest sprawianie, aby klient
przyjal darmowy prezent, ktérego nie chcial. Przyjrzymy si¢ jednej z naj-
ciekawszych amerykanskich historii sukcesu, Miedzynarodowemu Towa-
rzystwu Swiadomosci Kryszny, znanemu bardziej jako Ruch Hare Kryszna.
Ruch Kryszna ma stosunkowo mato znang, 450-letnig tradycj¢ w Indiach.
To si¢ jednak zmienilo w 1965 roku, gdy zostal przyprowadzony do Sta-
néw Zjednoczonych przez Swami Prabhupada, siedemdziesi¢cioletniego
wyznawce, ktory spedzil wigkszos¢ swojego dotychczasowego zycia jako
A.C. Bhaktivedanta, kierownik indyjskiej, odnoszacej sukcesy firmy far-
maceutycznej. Mimo ze Prabhupada przybyt do Stanéw Zjednoczonych,
nie majac ani pieniedzy, ani zwolennikéw, szybko zgromadzil jedne i dru-
gich, uzywajac swoich umiejetnosci. Dwa lata po zalozeniu pierwszej Swig-
tyni na wschodnim brzegu Nowego Jorku Prabhupada otworzyl drugg
w San Francisco. Do 1970 roku w Stanach Zjednoczonych powstato 21 cen-
trow Kryszna, a ruch rozprzestrzenit si¢ na tereny Japonii, Niemiec,
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Kanady, Anglii i Australii. W 1982 roku, w szczytowym okresie, liczba cen-
trow wzrosta do 50 w Stanach Zjednoczonych i do ponad 175 na $wiecie,
wraz z pasmem farm, restauracji wegetarianskich i innych biznes6w’.

Kryszna dziala w branzy religijnej. Ich finansowy sukces jest tak nie-
zwykly, poniewaz wywodzi si¢ przewaznie z malych wkiadow osob niewie-
rzacych — ofiary za ksiazki, pickne wydanie Bhagavad Gita i magazyn
»Back to Godhead” czy po prostu drobne datki. Krysznowcy zwracajg si¢
po datki do przechodniéw na ulicy, w centrach handlowych, na uczelnia-
nych kampusach i na lotnisku — w ich najbardziej niechlubnym miejscu.

Jednak warto zauwazy¢, jak zabiegali o te datki. Nawet w kolorowych
latach sze$¢dziesigtych tatwo bylo rozpoznaé krysznowcoéw. Ubierali sig
w jasne szafranowe togi, getry, Swicte dzwoneczki i koraliki. Wiekszo§¢
me¢zczyzn miala ogolong glowe (to bylo przed Michaelem Jordanem, kiedy
golenie gldéw ograniczalo si¢ do potrzeb medycznych). Krysznowcy zbierali
fundusze przewaznie w grupach, tanczac, §piewajac t¢ sama mantrg —
»Hare Kryszna, Hare Kryszna, Kryszna Kryszna, Hare Hare...” — podczas
ktorej wydawato si¢, ze godzinami znajdujg si¢ w stanie niebianskiej eks-
tazy. Krysznowcy ztamali prawie kazdg zasade perswazji. Brakowalo im
wiarygodnosci i zaufania. Otwarcie zabiegali o swoj wlasny interes. I co
najgorsze, byli kiepscy pod wzgledem atrakcyjnoSci i wzbudzania sympa-
tii; wickszo$¢ przechodniow posiadajgcych pienigdze uwazala krysznow-
cow za glosnych i dziwnych, a czasem wrecz odrazajacych. Na poczatku
byli tak nieatrakcyjni, ze wiele miast ustanowilo prawa, pdZniej zniesione,
zabraniajace im nagabywania w pewnych rejonach.

Biorac pod uwage calkowite poczatkowe niepowodzenie w zbieraniu
funduszy, przywddcy poprosili o pomoc profesjonalnych doradcéw do spraw
sprzedazy. Opracowano technike: przed poproszeniem przechodniow o pie-
nigdze osoba proszaca miata wrecza¢ im kwiatek lub — cz¢sciej — pod-
chodzita i przypinata jeden do kurtki. To pelne wdzi¢ku zachowanie z lat
szesCdziesigtych okazalo si¢ by¢ ciosem dla geniusza sprzedazy. Jezeli osoba
probowata zwroci¢ kwiat, krysznowcy zawsze odmawiali, méwigc mito:
» 10 nasz dar dla ciebie”. Dopiero gdy prezent zostal zaakceptowany, pro-
bowano sprzedac ksigzke lub magazyn. Wielu przechodniow, ktorzy otrzy-
mali darmowy prezent, uwazalo, ze o wiele fatwiej jest wreczy¢ datek uSmie-
chajagcemu sie¢ wyznawcy, niz czué si¢ winnym przy kazdej okazji, kiedy
poczujg won kwiatu. Ten chwyt uczynil z Ruchu Kryszna bogatg organizacje.

%J.G. Melton, Encyclopedic Handbook of Cults in America, wydanie poprawione
i uaktualnione, Garland Publishing, Nowy Jork 1993.
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Z czasem ludzie nieuchronnie zaczeli rozpoznawaé przekret z kwia-
tem. Wielu zaczeto cynicznie omija¢ nagabywaczy, a nastgpnie wyrzucac
swoje kwiaty do najblizszego kosza na $mieci. Niektorzy zaradni krysznowcy
sprytnie dostosowali sie do tego biegu wydarzen. Przez pewien czas w San
Diego — gdzie byla duza koncentracja personelu wojskowego i emerytow —
wyznawcy przyczepiali malg amerykanska flage do kurtek ludzi. Ciekawie
byto obserwowa¢ przechodnidéw zamierajacych, gdy zdawali sobie sprawe,
ze wlasnie omal nie wyrzucili amerykanskiej flagi do $mieci. Dopoki mieli
prezent, reguta wzajemnosci pozostawata aktywna.

Technika darmowego prezentu jest szeroko uzywana. Ostatnio, w ramach
malego eksperymentu, zdecydowatem si¢ zachowac mojg nieproszong poczte
przez dwa tygodnie. Prowadzitem badanie na poczatku grudnia, w szczy-
cie sezonu kupowania prezentéw. Wylaczajac ulotki wielkoSci gazet, moj
stos osiggnal ponad jard (trzydzie$ci osiem cali) wysokoSci. Wigkszos§¢
z tych kopert (zajmowaly one nieco ponizej trzydziestu jeden cali) zawie-
rala jeden lub wigcej niechcianych prezentéw — na przykiad pudetko kart
Swigtecznych od grupy weteranéw, karty z dzielami Claude’a Moneta od
stowarzyszenia Alzheimera, diugopis kulkowy od organizacji stuzacej upo-
§ledzonym, ksigzke od organizacji charytatywnej na rzecz mukowiscydozy,
mnostwo nalepek z adresami wielu organizacji, grosz od federacji na rzecz
niewidomych (,,Lisa chce, aby$ to Ty mial ten Swiecacy grosz”) i pieciocen-
towka od szkoty dla dzieci specjalnych (,Nasze uposledzone dzieci rozpacz-
liwie potrzebuja twoich pigciocentéwek”). Inne sposoby naklaniania uzywaty
podejscia ,,z przymruzeniem oka”, nasSmiewajgc si¢ ze swoich konkurentéw.
Jednym z moich ulubionych byto nagabywanie grupy walczacej z bieda na
$wiecie, skierowane przeciwko prezentom, ktore glosito duzymi literami na
przodzie koperty: ,,Nie zawiera: nalepek z adresami ani kalendarzy”.

Otworzmy gazete lub sprawdZmy tablice informacyjng, a znajdziemy
wiecej 0sOb czekajacych, aby da¢ nam prezent, z ktorym nie wiadomo, co
zrobi¢. Moze chcialbys darmowy weekend za wystuchanie przeméwienia
na temat kupowania nieruchomosci wakacyjnych lub darmowy kapelusz
albo walizke darmowych napojéw za jazde probng nowym samochodem?
»Robert V. Levine przynidst ten list ze sobg i otrzymat tylko za uczest-
nictwo 50-czesciowy komplet narzedzi, CALKOWICIE ZA DARMO” —
mozemy przeczyta¢ w typowym zaproszeniu. To nie sg bonusy, jakie dosta-
jemy za zakup, ale prezenty, ktoére otrzymujemy jedynie za rozwazenie
zakupu. Hej, masz tam milion przyjaciol.

Jednak, pomimo swego ewolucyjnego dziedzictwa, strategia darmowej
przystugi nie gwarantuje automatycznej sprzedazy. Obecna na rynku rywa-
lizacja zwigzana z rozdawaniem prezentow jest skierowana do cynicznych
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grup konsumentéw, ktérych poczatkows reakcjg na oferowany prezent jest
podejrzliwosé, chyba ze pochodzi on od kogos, komu ufajg. Jak w konicu
nauczyli si¢ krysznowcy, trudno jest przede wszystkim naklonié¢ nieufng
grupe docelowg do zaakceptowania prezentu. Ale wigkszym wyzwaniem
jest przekonanie ludzi, ze prezent byl ofiarowany w kazdym mozliwym celu,
tylko nie w celu manipulacji. Nie oznacza to, iz strategia darmowych pre-
zentOw maleje na znaczeniu. Jednak, aby byta skuteczna, marketingowcy
muszg by¢ o krok przed podejrzeniami ludzi.

Jednym z rozwigzan tego problemu jest kamuflaz. Na przyklad, przed-
stawiciele handlowi sprzedajacy bezposrednio odkurzacze mogg probowac
przekonaé nas, ze wySwiadczymy im przystuge, przyjmujac prezent. Przed-
stawicielka handlowa, ktérg spotkatem, przyszta do mojego domu (przy-
kiad cold-callingu) i zaproponowala zaprezentowanie swojej wspanialej
maszyny, sprzatajac moj dom za darmo. Z szacunkiem odrzucilem jej
hojna ofertg, powiedzialem jej, ze nie interesuje mnie nowy odkurzacz,
nie chcialem by¢ pasozytem. Byla na to przygotowana. ,,Wlasciwie to ptaca
mi za kazdg demonstracj¢” — powiedziata — ,,wigc wyswiadczylby mi
pan przystuge, pozwalajac mi wysprzata¢ swdj dom”. Zgodzilem si¢ z jej
prosbg (to miato miejsce przed moim treningiem w Cutco). Nastepne p6t
godziny spedzita na odkurzaniu jak szalona zakamarkéw domu, do kt6-
rych wczes$niej nie zagladalem. W migdzyczasie stawalem si¢ coraz bardziej
spiety, widzac, jak sprzata za darmo. Nie moglem jednak znalez¢ eleganc-
kiego sposobu, aby to zakonczy¢. Do czasu, gdy ta pracowita, skromna
przedstawicielka handlowa, samotna matka wychowujgca dwojke dzieci
w wieku moich wtasnych (to zaskakujace, jak wielu przedstawicieli han-
dlowych mowi mi, ze majg dzieci w tym samym wieku, co moje), wycig-
gnela broszury, moje poczucie winy rozwineto si¢ w petni. Nie kupitem
odkurzacza. Kupitem jednak jej najtanszy produkt, butelke wywabiacza
plam do dywanéw wartg 20 dolaréw, ktorego nigdy nie uzytem. Po tym
wszystkim, co zrobita, musiatem co$ kupi¢ (sprytnie zastosowala tez zasade
kontrastu — patrz nast¢pny rozdzial, zostawiajac brudny pasek na Srodku
kazdego pokoju, ,aby pokazac, jak dobrze dziala odkurzacz”).

Innym wyzwaniem dla oséb wykorzystujacych zasade wzajemnosci jest
uniknigcie stworzenia zbyt duzego do splacenia zobowigzania przez osoby,
do ktérych sie zwracajg. Moze to prowadzi¢ do probleméw z naklania-
niem, ktére mozna nazwac ,szczeling usprawiedliwienia”. W takim przy-
padku, zamiast odwzajemni¢ oferte naktaniajgcego, osoba przywoluje swoje
poczucie sprawiedliwosci poprzez racjonalizacje. Pracodawcy, na przyklad,
daja czasem znaczne podwyzki pracownikom, aby umocnic ich cigzka prace
1 co wazniejsze — zmotywowac ich do jeszcze cigzszej pracy. Faktycznie,
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badania pokazuja, ze jezeli podwyzka jest wystarczajaco duza, to wywoluje
chwilowe poczucie obowigzku podjecia dzialan majgcych na celu zadowole-
nie pracodawcy. Jednak w diugim okresie rzadko prowadzi ona do
zwiekszenia wydajnosci. Zamiast tego zacheca pracownikow do racjonali-
zacji powodow, dla ktorych zaslugujg na podwyzke. Mogg, na przyklad,
ttumaczy¢ sobie, ze ich praca jest trudniejsza, niz wczeSniej mysleli, czy
rozmysla¢ o tym, jak malo zarabiali w przesztosci. W wyniku tego, jezeli
podwyzka jest duza i szczelina usprawiedliwiania nie jest zatkana, poczat-
kowa przystuga moze odnie$¢ odwrotny skutek. Osoba naklaniajgca wy-
twarza nowe standardy roszczen u osdb, na ktére chce wywieraé wplyw,
nastepnie niezadowolenie i w koficu nizszg produktywnos¢ niz wczesnie;j.

Jezeli jednak strategia darmowego prezentu jest zastosowana umiej¢tnie
1 delikatnie, pozostaje bardzo pot¢znym Srodkiem manipulacji. ,,Pomimo
darmowego obiadu. To, co jest oferowane za darmo, jest niebezpieczne
1 zazwyczaj zawiera haczyk lub ukryty obowigzek. To, co ma wartos¢, jest
warte zaplaty. Placac za siebie, nie mamy poczucia wdzigcznoSci, winy, czy
wrazenia, ze zostaliSmy oszukani” — ostrzegaja Robert Greene i Joost Elffers
w swojej ksigzce 48 Praw Wiadzy. Jest to moze zbyt cyniczne, ale jak widac,
regula wzajemnosci stanowi sile, na ktora trzeba uwazaé’.

Dar czasu

Jedna z najbardziej subtelnych, ale najskuteczniejszych manipulacji reguty
wzajemnosci dotyczy daru czasu. Zyjemy w kulturze, w ktorej czas ozna-
cza pienigdz. W niezwyklym cudzie pomiaru ludzie przeliczyli najbar-
dziej wieloznaczng i beztadng jednostke, tj. czas, na jeden z najobiektyw-
niej wyskalowanych towarow, czyli pienigdz. Potrafi¢ powiedzied, ile dni,
godzin i minut mojego czasu jest rOwnowazne z wartoscig jakiegokolwiek
przedmiotu, tacznie z komputerem, na ktérym piszg. Czas jest towarem
ekonomicznym, dlatego mozna go kupié, sprzedaé, handlowa¢ nim i go
zmarnowac. Jezeli moj czas jest warty wigcej niz czas kogos innego, moze
okaza¢ si¢ dla mnie korzystne zaplacenie tej osobie za opieke nad moimi
dzieémi, posprzatanie mojego domu czy zrobienie zakupéw. W niektorych
krajach sg ludzie, ktérych praca polega na marnowaniu wiasnego czasu
dla ludzi, ktérych staé, aby zaptaci¢, by nie marnowac czasu wlasnego.
Jezeli, na przyktad, chcesz otrzymaé wiz¢ w Meksyku, zazwyczaj musisz
stang¢ w kolejce do konsulatu noc wczesniej, aby mie¢ dobrg pozycje, gdy
drzwi otworzg si¢ nast¢pnego ranka. Jednak dobrze sytuowani znajdg przed

" R. Greene, ]. Ellfers, The 48 Laws of Power, Viking, Nowy Jork 1998 (polskie
wydanie: R. Greene, J. Ellfers, 48 Praw Wtadzy, Jacek Santorski, Warszawa 2005).
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konsulatem profesjonalnych czekajacych do wynajecia (gestores), ktorzy za
odpowiednig ceng sg sklonni zajg¢ miejsce w kolejce przez noc. Mozna
nawet zatrudni¢ calg rodzing, aby czekala na czyim$ miejscu. Dostownie
kupujesz ich czas. W Stanach Zjednoczonych mozna wynaja¢ ludzi, by
zrobili za nas zakupy, zatatwili sprawy, odebrali dzieci ze szkoty — prak-
tycznie kazde zadanie, za ktore taniej jest kupié czyj$ czas, zamiast wyko-
rzystywac swoj.

Gdy czas jest pojmowany jako towar, staje si¢ on tatwg ofiarg reguly
wzajemnosci. Jezeli kto§ wzbudza w nas poczucie, ze podarowal nam swoj
czas, czujemy si¢ zobowigzani da¢ mu co$§ w zamian. Jesli jest to sytuacja
»sprzedazowa”, dawanie zazwyczaj oznacza kupowanie. W innym wypadku
klient zmarnowal czas sprzedajacego.

Dar czasu jest mniej przejrzysty niz namacalne towary, a przez to
chetniej przyjmowany. Sprzedawca mimochodem podchodzi do nas i pyta,
czy nie potrzebujemy pomocy. My ,tylko ogladamy” — by¢ moze, ale spo-
kojny sprzedawca i tak podaza za nami. Po chwili zadajemy mu pytanie,
ktore pozwala mu poswigci¢ nam wigcej uwagi, niz oczekiwaliSmy, poka-
zujac nam produkt za produktem. Gdy minie wystarczajaco duzo czasu,
regula wzajemnosci zadziata. ,,Naprawde powinienem co$§ kupi¢” — myslimy.
W innym wypadku wykorzystamy t¢ pomocng osobg. UkradliSmy jej czas.

Presja wzajemnoSci jest funkcjg postrzeganej warto$ci czasu innych
0sob. Czujemy si¢ bardziej zobowigzani, gdy zajeliSmy czas wlaSciciela lub
przedstawiciela handlowego pracujgcego za prowizje niz pracownika opta-
canego za godzine. Czas, znaczenie 1 warto$C sg silnie powigzane w naszej
kulturze. Im bardziej znaczaca osoba, tym bardziej cenny jest jej czas.
Wynika to gléwnie z prawa popytu i podazy. Istnieje wigkszy popyt na
czas waznych ludzi i dlatego jest on bardziej kosztowny. Zasada ta dziata
takze w drugg strong¢: im bardziej skapy jest czas ludzi, tym wazniejsi si¢
wydaja. Honorarium prawnika czy artysty jest powigkszane przez prosty
fakt, ze sg zajeci z duzym wyprzedzeniem. To prowadzi do jeszcze wiekszego
popytu na ich czas — i tak w koétko.

Dobry sprzedawca moze manipulowaé postrzegang warto$cig swojego
czasu, tworzgc pozory, ze jest na niego popyt. Daje do zrozumienia, iz
oderwat sie od waznej rozmowy telefonicznej, decydujacego spotkania
lub odwotal inne spotkanie, aby znalez¢ dla nas czas. Jezeli wrazenie rzad-
kosci jest przekazane przekonywajgco, musimy dzwigaé brzemig¢ reguly
wzajemnoscl.

Regula wzajemnosci jest rowniez wywolywana, gdy kto§ oszczedza nasz
czas. Jezeli osoba witajgca nas w restauracji pozwoli nam przesung¢ si¢ na
przdd kolejki lub konik z biletami oszczedzi nam czekania w kolejce po
bilet, to jest oczywiste, ze zastuguje na co$s w zamian. Gdy mieszkalem
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w Brazylii kilka lat temu, poznalem, az nazbyt dobrze, grupe paraprofesjo-
nalistow, znanych jako despachantes, ktorzy dzialajg jak poSrednicy pomiedzy
obywatelami majacymi pienigdze a niekonczacg si¢ biurokracjg. Na przy-
ktad, aby zdoby¢ wize wyjazdows, musialem czekac w kilku kolejkach w paru
budynkach. Caty proces zajalby trzy tygodnie. Jednak despachante zalatwit
mi wiz¢ w dwa dni, a ja nie stalem w zadnej kolejce. Podobnie, gdy chcemy
odnowi¢ budynek w Nowym Jorku, prawdopodobnie zatrudnimy trafnie
nazwanego ,wystannika”, aby oszczedzil nam czasu i czekania w kolejkach
po otrzymanie pozwolenia na budowe¢. Honorarium despachante’a czy wy-
stannika zalezy od tego, ile czasu nam zaoszczedzs.

Gdy bytem szkolony, aby sprzedawac noze Cutco, uczono nas taktyk
opdzniajgcych. Przypomnijmy sobie, jak przy pierwszym kontakcie zacheca-
liSmy przyjaznych nam rekomendowanych potencjalnych klientéw, aby
pozwolili odwiedza¢ swoje domy, mowigc im, ze tak naprawde nie dotyczy
to sprzedazy i dostajemy zaplate za przeprowadzenie prezentacji. Jednak
przyjezdzajac do rekomendowanego klienta, uswiadamialiSmy mu, ze czu-
jemy si¢ odpowiedzialni za pokazanie wszystkiego w naszym katalogu.
Ustaliwszy to, mozemy przediuzac nasza prezentacje tak diugo, jak to tylko
mozliwe. Z czasem wyjasniamy, ze dostajemy wynagrodzenie w zaleznoSci
od prowizji, a do tego mozemy wygraé nagrody i stypendia za sprzedaz.
ZaprezentowaliSmy wigc, ile czasu mogg zaoszcze¢dzi¢ naszym klientom pod-
czas przygotowywania positkow nasze ostre jak brzytwa, ergonomicznie
skonstruowane narzedzia. Innymi stowy: 1) daliSmy im tyle naszego czasu,
ile mogli przyjaé; 2) uswiadomiliSmy im, jak nasz czas jest cenny — to nasz
sposob zarabiania na zycie; 3) wyjasniliSmy im, ze robimy to, aby zaosz-
czedzi¢ ich czas. Jezeli na koncu prezentacji jest jasne, iz nasz klient nie
zamierza kupi¢ jednego z najdrozszych zestawow, wykorzystamy jego poczu-
cie sprawiedliwosci, oferujgc kompromis: moze rozwazy zakup ktoregos
z mniej kosztownych, pojedynczych przedmiotéw — moze naszg obieraczke
do warzyw (tylko 21 dolaréw) lub przyrzad do ciecia pizzy (26 dolaréw).
Do tego momentu mieliSmy nadzieje, ze kierowany wzrastajgcym poczu-
ciem winy klient mysli, iz naprawde powinien co$ kupié®.

Niszczaca zyczliwosé

Innym prezentem, ktory mozna wzigé pod lupe, jest zyczliwo$¢. Zauwazy-
fem, jak zrecznie mozna uzy¢ zyczliwosci jako formy manipulacji, akurat
w pokoju goScinnym mojej sgsiadki Nancy. Byla to ,impreza przy swiecach”,

¥ Dalsza dyskusje na temat czasu i kontroli mozna znalezé w mojej ksiazce:
R. Levine, A Geography of Time, Basic Books, Nowy Jork 1997.
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kolejne wydarzenie w stylu ,, Tupperware”. Nancy, nasza ,gospodyni”,
zaprosita dziewiecioro z nas na prezentacje, prowadzong przez osoby repre-
zentujgce firme sprzedajgcg Swiece 1 akcesoria do Swiec — produkt zapowia-
dany w ulotce firmy jako ,ostatni przystepny luksus”. Swiece, jak zapew-
niala nas firma, byly tak wysokiej jakosci, ze ,,s3 uzywane w Bialym Domu
i operach mydlanych”.

Uroczystosci byly prowadzone przez dwoje ,,konsultantow” z firmy,
ktorzy fachowo opanowali triad¢ wiarygodnosci. Oboje byli atrakcyjni
1 ujmujacy i — jak nam powiedzieli — zargczeni. Kobieta, ktorg nazwe
Barbie, byta bardzo petna zycia; po prostu kochala spotyka¢ nowych przyja-
ciot podczas tych przyjec i uwielbiala Swiece. Jej narzeczony — nazwijmy
go Ken — zostal mianowany ekspertem od wszystkich technicznych pytan.
Gdy wyjasnial, jak rézne olejki i zapachy dzialajg na zachowanie sie cie-
pla i wosku, brzmiat tak, jakby odkryl czwarte prawo termodynamiki.

Wszyscy z dziewieciorga gosSci byli przyjaciélmi zaproszonymi przez
Nancy. Poza Kenem okazatem sie jedynym mezczyzng w pokoju. Sytuacja
ta wywotlala na poczatku wiele skonsternowanych spojrzen. Nie wiem, co
inni mysleli o mojej obecnosci, ale ja nie mogtbym si¢ czu¢ bardziej zakto-
potany, gdyby to byla impreza poSwigcona tamponom Tampax. Na szczg-
Scie moja wyjatkowos¢ szybko stracila swojg tajemniczoS¢, po czym bylem
praktycznie ignorowany. Juz po kilku pierwszych minutach Ken i Barbie
zwracali sie do nas per ,wy, kobiety”.

Ken 1 Barbie poinformowali nas, ze ich §wiece sg o wiele bardziej bez-
pieczne niz te, ktore kupujemy ze sklepowych pétek. Co okoto pietnaScie
minut jedno z nich opisywato histori¢ wypadku spowodowanego przez tan-
szg marke. Na przyktad Barbie powiedziala, jak ona i Ken przygotowywali
przyjecie, gdy gos¢ wybiegl z tazienki, krzyczac, ze Swieca wotywna (jedna
z tych klockowatych) staneta w ogniu. ,,O, Ken” — kontynuowata bliska tez
Barbie — ,opowiedz reszte”. Ken dokonczyt historie: wszedt do tazienki
1 rzeczywiScie zobaczyl, ze Swieca pali si¢ jak pochodnia i zapalila takze
serwetke znajdujaca sie pod nig. Od razu zwrdcil uwage, ze Swieca nie
byta oczywiscie jedng z ich §wiec. NajwyrazZniej byla to tania podrdbka
z apteki. Podczas, gdy to odkrywal, wbieglta gospodyni wieczoru i jej syn.
Gospodyni najwyrazniej spanikowala i jak szalona chciata zdmuchng¢
swiece. Ken zrobil pauzg przed kontynuowaniem swojej opowiesci. Nastep-
nie znizyl glos i wyjasnil nam bardzo stanowczo, ile mial szcz¢Scia, ze
powstrzymal kobiete w pore, poniewaz dmuchanie na $wiece, ktora wym-
knetla si¢ spod kontroli, moze spowodowac, ze goracy olej poleci wszedzie.
Gdyby kobieta wypuscila powietrze, zauwazyl Ken, goracy olej polecialby
prosto na twarz jej dziecka. Nie wiem, jak u innych w pokoju, ale do tego
momentu poziom mojego estrogenu osiggnat niebotyczny poziom.
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Opowiedzieli tez inng historie¢ o klientce, ktora prawie zniszczyla swoj
debowy stot woskiem $wiecy, zdmuchujac jg zbyt gwaltownie. Powiedziano
nam, ze wielu klientéw narzeka na ten problem. Idealne rozwigzanie?
Zdmuchiwaczka do $wiec. Kosztuje tylko 23,95 dolaréw (,,Catkiem niezta
okazja, skoro moze zapobiec zniszczeniu twoich mebli!”).

Wszystko podczas tego wieczoru emanowalo wiedza, zaufaniem,
a ponadto zyczliwoscig. Ken 1 Barbie byli entuzjastycznymi, znajacymi si¢
na rzeczy, przyzwoitymi, pogodnymi ludZmi — ludZmi jak my wszyscy.
OczywisScie wiedzieliSmy, ze zarabiajg pienigdze. Cigzko bylo jednak nie
wierzy¢, ze naprawdg chcieli by¢ z nami w tamtym pokoju. Wydawato sig,
ze odkryli te wspaniate Swiece na przyjeciu takim jak to, na ktorym znaj-
dowaliSmy sie tego wieczoru, i tak sie nimi zainspirowali, ze chcieli dzieli¢
si¢ tymi dobrymi wiadomosciami z mozliwie duzg liczbg godnych tej wie-
dzy ludzi. Wydawalo si¢, ze Ken i Barbie nie sg prawdziwymi przedstawi-
cielami handlowymi. Wygladali bardziej jak przyjaciele doradzajacy przyja-
ciotom. Byli naszymi ekspertami od $wiec. Przed zakonczeniem przyjecia
wszyscy — Igcznie z Kenem i Barbie — wymieniliSmy si¢ numerami tele-
fonéw. Granica pomiedzy interesem a przyjemnoscig stala si¢ strasznie nie-
wyrazna. Czy byli to przedstawiciele handlowi, czy przyjaciele? Czy bylo
to wydarzenie zwigzane ze sprzedazg, czy tez przyjecie?

Ale prawdziwa presja sprzedazy nie miala wiele wspolnego z produk-
tem. O$mieszyla poczucie winy i obowigzku spotecznego. Nancy wyraznie
wlozyla troske i pienigdze w ten wieczor. Byly napoje — wino, kawa, wymy-
§lna woda mineralna — 1 uczta z przepigknych cieptych i zimnych przy-
stawek. Wszystko mowilo: ,Odprez sig, jeste§ w domu, wsrdd przyjaciot
majgcych wyrafinowany gust”.

Szybko dowiedzieliSmy si¢, jak mozemy i powinniSmy odwdzieczy¢ sie
Nancy za goScinno$¢. Gdy Barbie rozpoczgta prezentacje, jednym z jej
pierwszych tematoéw byly warunki otrzymywania darmowych podarunkow
i duzych znizek przez gospodynie, jezeli na ich przyjeciach zostanie sprze-
dany towar za 200 dolaréw. W razie gdyby kto$§ nie pojal sugestii, Barbie
dodata, ze jest to ,ta sama umowa, jakg ma Nancy”. Informacja zostala
powtorzona w broszurze ze Swiecami, w opisie umowy z gospodynig, napi-
sanym pogrubiong czcionka. I po raz kolejny wspomniana przez Barbie na
zakonczenie prezentacji. I powtdrnie w broszurze Candle Care Tips, ktorg
zabrali$my do domoéw. Nawet tak nieczuly i nieokrzesany typ jak ja zrozu-
mial, ze kazdy, kto nie wyda przynajmniej dwudziestu kilku dolaréw (jedna
dziesigta z dwustu), bedzie pasozytem.

ZostaliSmy ustawieni tak, aby czu¢ si¢ zobowigzanymi w stosunku do
Kena i Barbie. To byta oczywiscie ich praca, ale wida¢ byto, jak ciezko
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1 troskliwie pracowali, aby przemienic¢ pokoj goScinny Nancy w atrakcyjng
wystawe Swiec. Przygotowali takze bardzo szczegétows i zabawng prezenta-
cje. Spedzili z nami caty wieczor. Wkrotce brali §lub. A Barbie, zeby byto
wiadomo, miala pare nastolatkow, ktorych utrzymywata. Nie kazalibySmy
im pracowac za friko, czyz nie?

Ken i Barbie dali nam darmowe rzeczy. Za kazdym razem, gdy gos¢
zadal lub odpowiedzial na pytanie, dostawat maty bilecik, jak dzieci w trak-
cie zabaw w wesolym miasteczku, ktéry pdZniej wymienia si¢ na nagrody.
Przykiadowo, w pewnym momencie podekscytowana Barbie oznajmita,
ze styszala, iz §wiece sg nazywane ,,uniwersalnym prezentem”. Nastepnie
zapytala nas: ,,Jakie swigto byloby dobrym czasem na podarowanie Swiec?”.
Jedna kobieta powiedziata: ,,Boze Narodzenie” — i od razu dostata bilecik.
Inna odpowiedziata: ,,Wielkanoc” — i tez dostata bilecik. Inna wymyslita
swieto Czwartego Lipca, co tak podekscytowato Barbie, ze data kobiecie dwa
bileciki (przyszto mi woéwczas na mysl swigto Hanukka, za ktére mogibym
dostaé caly stos biletow). Nastepnie, na zakonczenie wieczoru, numery
z naszych biletow zostaly wylosowane z kapelusza i zwycigzcy dostali dar-
mowe Swiece. Prawie kazdy je dostat. Dodaj te prezenty do naszego rachunku.

Ostatecznie zobowigzanie zostalo wykorzystane do zasiania przysziego
zobowigzania. Ken i Barbie dostownie rozpoczeli swoja prezentacje prosbg
o nowe gospodynie do kolejnych przyje¢ ze swiecami. Kusili nagrodami —
mozesz ,wygrac prezenty” (jakim znowu cudem?), tak jak Nancy wygrata
tamtego wieczoru, dzigki urzadzeniu spotkania dla swoich znajomych. Lecz
takze grozili nam zawstydzeniem — nieustannie przypominajgc, ze Nancy
nie dostanie tych wszystkich prezentéw, ktore jej przystuguja, jezeli nikt
z nas nie zglosi si¢, aby by¢ kolejng gospodynig przyjecia. Jezeli cholby
jedna osoba z nas si¢ zgltosi, Ken i Barbie bedg musieli odgrywac ekspertow
w nowym pokoju goscinnym wypelnionym nowymi ufnymi klientami. Jezeli
zglosi si¢ wigcej niz jedna osoba, krag klientow, a takze potencjalnych gos-
podyn, wzrosnie wykladniczo.

Dobry policjant

Efekt odwzajemnienia zyczliwosci mozna wzmocnié poprzez skontrasto-
wanie jej ze skapstwem. Przykladem moze by¢ uktad ,,dobry policjant — zty
policjant”.

Jednym z najniezwyklejszych tekstow o kontroli umystu, na jaki si¢ nat-
knalem, jest podrecznik do przestuchan CIA z 1963 roku, zatytutowany
KUBARK Counterintelligence Interrogation, ostatnio udostepniony dzieki
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Ustawie o0 Wolnosci Informacji’. Podrecznik zostal napisany po to, aby
nauczy¢ pracownikow ,nierepresyjnych” technik uzyskiwania zeznan
1 informacji wywiadowczych od zatrzymanych, ktérzy nie chcg wspotpra-
cowac. To, co czyni KUBARK tak przerazajacym, jest fakt, ze nie odnosi
sie do szokow elektrycznych, gumowych wezy czy innych metod torturo-
wania. To stuprocentowa, stosowana psychologia spoleczna'’.

Podrecznik KUBARK uczy godnej uwagi wersji dobrego i ztego poli-
cjanta, zwanej »technikg Mutta i Jeffa”. Jeden przestuchujacy przyjmuje
postawe ,brutalnego, rozgniewanego, apodyktycznego”, podczas gdy jego
partner gra role przyjaznego, dobrego czlowieka. Przedstawienie zaczyna
si¢ od ciskania gromow przez rozzloszczonego przestuchujacego, ktory prze-
krzykuje wszystko, co méwi przestuchiwany, przerywa jego odpowiedzi,
uderza pigScig w stol. Oskarza przestuchiwanego o inne przestgpstwa —
»jakiekolwiek przestepstwa, szczegélnie takie, ktore sg ohydne i poniza-
jace” — instruuje podrecznik. Z1ly policjant ,daje jasno do zrozumienia,
ze uwaza przesluchiwanego za najbardziej nikczemng osobe¢ na ziemi”.

W trakcie ciskania gromow mity przestuchujacy stara si¢ wygladaé na
przerazonego swoim kolegg. W pewnym momencie, majac najwyrazniej
dos¢, wtraca sie. ,,Zaczekaj chwile, Jim. Spokojnie” — podpowiada mu pod-
recznik. Zly przestuchujacy reaguje na to wybuchem. ,,Krzyczy: »Zamknij
si¢! Poradze sobie, juz tamatem takich dupkow, ztamig i tego, to pewnex«.
Wyraza swojg odraze, plujac na podloge lub zatykajac nos czy robigc inny
ordynarny gest” — poucza podrecznik.

Ostatecznie, wsciekly, z zaczerwieniong twarzg, zly przestuchujacy wy-
chodzi. Krzyczy do przestuchiwanego, ze wychodzi tylko cos$ si¢ napic,
a kiedy wrocli, to: ,,Lepiej, zebys byt gotowy do méwienia”. Jak tylko drzwi
sie zatrzaskujg, drugi przestuchujacy mowi przestuchiwanemu, jak jest mu
przykro. Wyjasnia, co sugeruje podrecznik, ze ,nie lubi pracowaé z takimi
ludZmi, ale nie ma wyboru, ze tacy brutale mogliby by¢ cicho i da¢ drugiemu
szanse opowiedzenia swojej wersji wydarzen, itd.”. W tym momencie prze-
stluchujacy ma nadzieje, ze przestuchiwany bedzie tak wdzigczny, ze zrobi
w zamian wszystko, o co si¢ go poprosi.

? Central Intelligence Agency, KUBARK Counterintelligence Interrogation, publika-
cja CIA z 1963 r., otrzymana dzieki Freedom of Information Act z 1997 roku.

19 Istnieje powdd, dla ktérego podrecznik KUBARK czyta si¢ bardziej jak dzieta
psychologéw spotecznych niz Iana Fleminga czy Toma Clancy’ego. W duzej mierze
bazuje on na poprzednim raporcie CIA, Brainwashing: A Guide to the Literature,
ktéry byt przygotowany przez wyraznie zorientowang na nauke grupe Society for
the Investigation of Human Ecology.
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Podrecznik opisuje rowniez wersje tej techniki, w ktorej przestuchujacy
pracuje sam: ,Po kilku napietych, wrogich przestuchaniach przestuchiwany
jest wprowadzany do innego lub przemeblowanego pokoju z wygodnymi
meblami, papierosami i tak dalej. Przestuchujacy prosi przestuchiwanego,
aby usiad! i wyjasnia, ze jest mu przykro, ze z powodu uporu przestuchi-
wanego zostal zmuszony do uzycia takich technik. Teraz wszystko bedzie
inaczej. Pogadamy jak me¢zczyzna z mezczyzng”. W tym momencie oczy-
wiscie przychodzi kolej przestuchiwanego na odwdzieczenie sie.

Co ciekawe, prawie te same techniki zostaly zastosowane podczas pro-
graméw prania moézgu prowadzonych w koreanskich obozach wi¢zniow
wojennych. Byly wiezien wojenny opisuje to w swoim raporcie:

Wszedlem do pokoju. Byl tam mezczyzna, oficer... poprosil, abym usiadt,
okazat si¢ bardzo przyjazny... Byto wspaniale. Czulem si¢ prawie tak, jakby
to przyjaciel tam siedzial. Musialem przerywac co jakis czas, aby zdac sobie
sprawe, ze ten czlowiek nie byl moim przyjacielem... Odniostem wrazenie,
ze nie moge by¢ dla niego niegrzeczny... To bylo dla mnie o wiele trudniej-
sze — czutem, jakbym mial obowigzek porozmawiania z nim, powdd i uza-
sadnienie, tak jak mam teraz, rozmawiajac z toba.

Podrecznik CIA dodaje, ze ,technika Mutta i Jeffa” jest najbardziej sku-
teczna w przypadku kobiet, nastolatkow i niesmiatych mezczyzn''. Och.

Bomba ,miftosna”

»Najbardziej niezgl¢biong zasadg ludzkiej natury jest zabieganie o bycie
docenianym” — zauwaza wielki psycholog Wiliam James. Juz widzieli-
$my, jak jednostki zmniejszajg swoja czujnos¢ wobec ludzi, ktorych lubis.
Jednak jeszcze tatwiej ulegamy ludziom, ktorzy lubig nas. Nie ma silniej-
szego afrodyzjaku niz bycie lubianym, szanowanym, kochanym! To uczu-
cie, ktoremu trudno si¢ oprzec. Niestety, czasem powinniSmy mu si¢ oprzec.

Najlepsi eksperci od perswazji wykorzystuja zasad¢ lubienia, celujac
w obu kierunkach. JesteSmy zache¢cani, aby ich lubi¢ i aby wierzy¢, ze oni
lubig nas w zamian. Zestawienie tych dwoch standw jest uproszczone dzigki
normie wzajemnos$ci — a konkretniej jest to znane jako regula wzajem-
nego lubienia si¢: gdy ludzie nas lubig, jesteSmy sktonni odwzajemnic to
uczucie. Przedstawiciele handlowi i sprzedawcy sg dobrzy w wykorzystywa-
niu tej reguly. ,,Czujesz si¢ niechciany? Potrzebujesz przyjaciela, aby z nim
porozmawial?” — zapytal mnie doswiadczony sprzedawca samochodow,

! Central Intelligence Agency, op. cit., s. 72 — 73.
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z ktorym przeprowadzatem wywiad. ,,Po prostu odwiedZ gietde samocho-
dowsg. Jest wypelniona ludZmi, ktorzy chcg by¢ twoimi przyjaciéimi.
W zasadzie bedg oni walczy¢ miedzy sobg o ten przywilej”.

Regute wzajemnego lubienia sie najefektywniej wykorzystujg sekty. Gdy
rozpoczalem badanie sekt, podzielalem powszechny stereotyp, ze w wigk-
szoSci przypadkow przylaczajgcy si¢ do nich ludzie sg psychologicznymi
odmiencami lub fanatykami religijnymi. OczywiScie wielu, ktorzy stajg si¢
aktywnymi dzialaczami sekt, przychodzi z udzialem swoich osobistych
stabosci i niecodziennymi sklonnoSciami religijnymi. Odkrytem, ze jezeli
istnieje jakies uogdlnienie powodu, dla ktorego ludzie przylaczajg si¢ do
takich organizacji, to jest nim pociag do tego, co wydaje sie by¢ kochajaca
sie spotecznoscig, wielkg rodzing. Wzajemne nazywanie sie cztonkow kultu
rodzinnymi okreSleniami — brat, siostra, ojciec — nie jest zbiegiem oko-
licznos$ci. Nawet grupy, ktore z czasem staja si¢ niszczace, rozpoczynaja
swoj apel od poziomu emocjonalnego: obiecujg akceptacje i mitosc. Reli-
gijna ideologia jest prawie zawsze zachowywana na p6zniej. Chociaz skrajna
kontrola umystu moze by¢ koncowym rezultatem, akceptacja emocjonalna
jest poczgtkiem.

Prawdopodobnie najbardziej jawnie wykorzystujacymi zasade lubie-
nia, wedlug moich obserwacji, s3 munisci. Do czasu ostatnich komplikacji,
Kosciét Zjednoczeniowy pastora Suna Myunga Moona byl jedng z odno-
szgcych najwicksze sukcesy sekt dwudziestego wieku (lub postepowych
ruchéw religijnych, w zaleznosci od punktu widzenia)'>. Termin Zjedno-
czenie odnosi si¢ do wizji Moona na temat idealnego §wiata, w ktorym
wszystkie inne religie sg obalone i wchlonigte przez jedng religiec — Ko-
§ciét Zjednoczeniowy. W okresie swojego rozkwitu, od lat 70. do dos¢
niedawna, liczba cztonkéw Kosciota Zjednoczeniowego na Swiecie, wedlug
réznych szacunkow, wahata si¢ pomi¢dzy kilkoma setkami tysigcy a trzema
milionami ludzi. Organizacja zgromadzita ogromne bogactwo. Obecnie
Kosciol posiada wielkie imperium, oparte na wilasnoSci, wigczajac w to
gazete , Washington Times”, UPI (United Press International), Uniwer-
sytet Bridgeport, Hotel ,,New York” (ktorym munisci zarzadzajg jako fran-
szyza Ramada Inn). Nie tak dawno temu wydali miliardy dolaréw na wybu-
dowanie fabryki samochodéw w Chinach.

12 Cztonkowstwo w Kosciele Zjednoczeniowym ucierpiato z powodu kilku zenu-
jacych incydentéw w ostatnich latach. Najbardziej niszczacym bylo ujawnienie psy-
chologicznych patologii Moona i jego rodziny przez byla synowa Nansook Hong
w jej ksigzce z 1998 roku In the Shadow of the Moons: My Life in the Rewerend Sun
Myung Moon’s Family, Little, Brown, Boston 1998.
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Wiekszo§¢ bogactwa zgromadzonego przez Moona i jego bliskie oto-
czenie zostala wytworzona przez oddanych cztonkoéw chetnych do pracy
przez calg dobe, czesto w mobilnych grupach zbierajacych fundusze, ktére
sprzedawaly niewielkie specjaly — jak kwiaty czy herbatke z Zen-szenia.
Wyznawcy nie otrzymywali zadnej finansowej nagrody za swojg prace.
Stawali si¢ osobnikami podobnymi do zombie, znanymi ze swojego total-
nego poswiecenia dla cztowieka, ktorego nazywali Prawdziwym Ojcem, dla
nauk jego Kosciola Zjednoczonego. MuniSci sg czgsto opisywani przez osoby
z zewnatrz jako magnetofony bezmysSlnie recytujace doktryny Prawdzi-
wego Ojca.

Kosciét Zjednoczeniowy osiggnal sukces, bedgc tym, co socjolog i znawca
sekt opisat jako: ,jedng z najbardziej pomyslowych, wyszukanych i skutecz-
nych organizacji nawracajacych, jaka kiedykolwiek wymyslono”'. Ale dla
wiekszosci rekrutdw przylaczenie si¢ mialo niewiele wspdlnego z ideolo-
gig Moona czy w ogoéle z religig. Zamiast tego wigkszos¢ bylych czlonkow
opisala sekwencj¢ wydarzen, ktora brzmiata bardziej jak sekwencja tech-
nik uwodzenia. Szczegoly roznig si¢ w zaleznoSci od czasu i miejsca. Jednak
ogélnie dzielg si¢ na trzy kroki: poderwanie, pierwszg randke i bombe
»milosng”.

Etap 1.: Podryw

Wyznawcy spedzajg duzo czasu, chodzac po miejscach publicznych, zarza-
dzajac organizacjami fasadowymi i zabierajac autostopowiczOw w poszu-
kiwaniu nowych, obiecujacych rekrutéw. ,,Hej, wygladasz na zagubionego.
Moge ci pomdc?” lub ,,Cze$¢! Skad jestes?... O rany! Chiopak mojej kuzynki
(wspollokatorka siostry, babcia ze strony matki) pochodzi z Pasadeny
(Patagonii, Plymouth, Anglii)”"*. Kampusy uniwersyteckie byly (i nadal sg)
szczegOlnie waznym celem. Po paru przyjacielskich rozmowach, podczas
ktorych odkryjesz, ze przyjaznie nastawiony nieznajomy ma z Tobg wiele
wspoOlnego, nastepuje zazwyczaj zaproszenie na kolacje¢ lub wyktad — albo
1 na to, i na to. Gordon Neufield miat dwadzieScia trzy lata, gdy wyjechal
z ojczystej Kanady na zaplanowang dwutygodniowa wycieczke do Kali-
fornii. ,,Juz na drugi dzien, podczas zwiedzania Ghiardelli Square w San
Francisco, podeszio do mnie dwoch mtodych mezczyzn, ktorzy ogdlnikowo
obiecali mi darmowg kolacj¢ z grupg przyjaznych ludzi. Nie powiedzieli,

37, Lofland, Becoming a Word-Saver Revisited, [w:] J.T. Richardson (red.), Con-
version Careers, Sage, Beverly Hills, Kalifornia 1978.

4 Eileen Barker, The Making of a Moonie: Choice or Brainwashing?, Basil Blac-
kwell, Oxford, Wielka Brytania 1984, s. 95.
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ze jest to Koscidt Zjednoczeniowy pastora Sun Myung Moona. Nie powie-
dzieli nawet, ze to grupa religijna. Totez poszedlem” — przypomina sobie'”.
Neufeld byl przez dziesieé lat aktywnym cztonkiem tego Kosciola, zanim
odszedt.

Niektorzy byli cztonkowie przypominajg sobie podryw brzmiacy dokla-
dnie jak scena w barze. Na przyktad jedno z centrum munistow specjali-
zowalo si¢ w wysylaniu pon¢tnych kobiet do profesoréw na uniwersytetach
w okolicy. Po chwili niewinnego flirtu profesor byl zapraszany na spot-
kanie grupy zwanej United Science'®. (Pewnego razu to podejscie zostalo
zastosowane do celow politycznego lobbingu na Kapitolu, gdy Moon przy-
dzielit po trzy atrakcyjne kobiety do kazdego amerykanskiego senatora.
»Niech majg z nimi dobre ukiady” — stwierdzil Moon w 1973 roku. —
»Jedna bedzie od kampanii wyborczych, druga od dyplomacji, a trzecia od
imprez”)"’.

Rekrutujacy nie tylko byli mili, ale wydawalo si¢, ze sg zwyklymi, sympa-
tycznymi ludZzmi. Organizacja fasadowa, jakg reprezentowali, zawsze twier-
dzita, iz dziala dla jakich$ szlachetnych celow. Mozesz zosta zaproszony
na spotkanie z cztonkami International One Word Crusade lub Creative
Community Project. ,,Co robi ta grupa?” — zapytamy. ,Zajmujemy si¢
dzie¢mi”. ,,Robimy projekty dla starszych ludzi”. ,,Pracujemy na rzecz sro-
dowiska”. ,,Prébujemy oczys$ci¢ miasto”. Nie zapisywales si¢ do sekty. Przy-
Iaczates si¢, poniewaz to byli wspaniali ludzie. I zazwyczaj byli. Ironig
w przypadku sekt jest to, ze najbardziej szalone grupy czesto skiadajg sie
z najbardziej troskliwych ludzi'®.

'S K.G. Neufield, Moon Madness Remembered, patrz: wywiad z autorem,
30.09.1999.

16 Lofland, op. cit., s. 225.

" H.V. Martin, The Truth about the Moonies, News and Aetna, ,Napa Sentinel”,
21.12.1999.

18 Skoro pastor Moon oferowal ziemie obiecana, dlaczego rekruci dali sie zwiesé
co do tozsamosci 0sob reprezentujacych jego Kosciot? Craig Maxim, byly jego czlo-
nek, ktory jest obecnie aktywnym krytykiem tej organizacji, zauwazyl, ze ,tajemnica
1 oszustwo sg niemalze moralng konieczno$cig munistow”. Jest to znane w Kosciele
jako ,,niebianskie oszustwo”. Czlonkowie majg wierzy¢, ze ludzie sa niestusznie
uprzedzeni do imienia Moona. Nowo przybylym méwiono, ze nie otwarliby si¢
na nauki Prawdziwego Ojca, gdyby zbyt wczesnie dowiedzieli sig, Ze to on. Sam Moon
nauczal wagi niebianskiego oszustwa: ,,Mowienie klamstwa staje si¢ grzechem,
jezeli mowisz to, aby wykorzystac kogos, ale jezeli klamiesz w dobrej sprawie, nie jest
to grzech. Nawet Bog czesto ktamie; mozna to zauwazy¢ w historii” — wyjasnial.
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Etap 2.: Pierwsza randka

Nowi czlonkowie przyjezdzaja na kolacje, aby spotkac piecdziesigt lub wig-
cej przyjaznie nastawionych, usmiechajacych sie osob, biegajacych praco-
wicie w kotko, wypelniajac rézne obowigzki i, co najbardziej niezwykle,
najwyrazniej wspaniale si¢ bawigcych. Towarzyska atmosfera, jak wspo-
mina obserwator, ,emanowala przyjaznoscig i troskliwoscig”. Jeste§ przypi-
sany do ,kumpla”, ktéry nigdy ci¢ nie zostawi. Podczas gdy jesz, jedna
osoba po drugiej zatrzymuje sig, by si¢ przedstawic i porozmawiac. ,, Wydaje
sie, ze przemieszczajg si¢, jak czlonkinie stowarzyszenia studentek w naj-
goretszym okresie” — zauwazyla jedna z kobiet. Inna skomentowata:
» 10 z pewnoscig wspaniate uczucie, gdy jestes obstugiwany, kiedy ktos
zwraca na ciebie tyle uwagi i sprawia, ze czujesz si¢ wazny”".

Z czasem, gdy wieczOr zbliza si¢ ku koncowi, mozesz uslysze¢ mato
precyzyjne poczatki ogélnej filozofii — jak bardzo wszyscy obecni sg zwig-
zani takimi zasadami jak: dzielenie si¢, milo$¢ i pracowanie dla dobra
spoteczenstwa i1 ludzkosci. Lecz prawdziwym celem kolacji jest zabranie
osoby na rekolekcje. Allen Tate Wood byl turysta odwiedzajacym Uniwer-
sytet Kalifornijski w Berkeley, gdy w latach 70. zgodzit sie uczestniczy¢
w kolacji. Skonczyl, spedzajac tam szesC lat i zajmujgc wysoka pozycje
w Kosciele. ,,Celem zaproszenia osoby [na kolacj¢] jest zabranie jej do cen-
trum treningowego i poddanie rezimowi szkolenia przez siedem, dwadzie-
§cia jeden lub czterdziesci dni. Gdy szkolenie dobiegnie kofica, osoba ta
bedzie przez nastepne siedem lat pracowac po szesnascie godzin na dobeg”
— méwi®.

Etap 3.: Bomba ,mifosna”

Wyjezdzasz wigc na weekend pelny gier i wydarzen towarzyskich, by¢ moze
jest to ,ob6z kempingowy” lub ,,wypad na farme¢” w poinocnej Kalifornii.
Jest tam okoto stu ludzi, z ktorych potowa to cztonkowie KosSciota. Twoj
grafik jest wypelniony od 7:30 rano do 23:00 w nocy. Nowy kolega jest
przypisany, aby si¢ Tobg zajmowac, podazac za kazdym Twoim krokiem,
towarzyszy¢ Ci nawet do lazienki. Stajesz si¢ ,,duchowym dzieckiem” tego
czlonka sekty. Dzien jest wypelniony wspdlnymi inicjatywami: §piewem
koScielnym, wiwatowaniem, tanczeniem, Spiewaniem, grami, ¢wiczeniami,
wspolnym jedzeniem, wykladami. Seks jest zabroniony, ale ciagle jeste$
Sciskany i poklepywany przez cztonkow przeciwnej pici. Wiele z tego, co

1 Lofland, op. cit., s. 226.
 Moonies, program dokumentalny KRON-TV, San Francisco, 5.05.1997.
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widzisz, wydaje si¢ glupie, lecz jest przepelnione pozytywnym uczuciem.
Antropolog Geri-Ann Galanti uczeszczala na weekendowe rekolekcje jako
tajny agent w ramach projektu badawczego. ,,Przytlaczajacg reakcja na
doswiadczenie zebrane podczas tego weekendu bylo to, ze dobrze si¢ bawi-
tam. To wygladato jak powtérne bycie dzieckiem. Wigkszo$¢ czasu spe-
dzonego na wykladach uptynela na jedzeniu, graniu i §piewaniu piosenek.
Nic dziwnego, ze nazywa si¢ to kempingiem. Milo bylo znowu by¢ dzieckiem,
bez jakichkolwiek obowigzkow poza dobrg zabawg i nauczeniem si¢ cze-
go§” — przypomina sobie?’.

W tym momencie muni§ci wykorzystuja swojg najsilniejsza bron, tj.
»bombe mitosng”. ,,Milo§¢ jest wazniejsza niz prawda” — mowig rekru-
tujacy. Zadaniem szkoleniowca jest bycie ,,dawca szczescia”. Przywodcy
grup, ktorym brakuje entuzjazmu, dostajg surowg nagane. Jak pozniej zeznat
jeden z rekrutujgcych:

Musisz naprawde kocha¢ ludzi. Musisz ,,zbombardowa¢ ich mitoscig”. [My]
mamy grupe okoto dwunastu ludzi, ktérzy sg najlepszymi ,,bombami mito$ci”
na calym swiecie. Czasem, gdy mialem problemy z jednym z moich gosci,
ktory odpowiednio nie reagowal, mogtem poprosi¢ jednego i przychodzit.
Ich umiejetno$é nie tkwila w tym, co mowili, ale w ich mitosci do innych.
Ostatecznie serce danej osoby mieklo™.

Przez caty weekend czlonkowie podchodzg do Ciebie ,,spontanicznie”
1 prawig komplementy: ,,Wiesz, jeste$ jedng z najbardziej otwartych osob,
jakie spotkatem”, ,Kazdy mowi o tym, jak bardzo Ci¢ lubi”, ,,Potrzebu-
jemy ludzi takich jak ty”. Kiedy uczestniczysz w rozmowie, cala grupa bije
brawa. Nie jest wazne, co powiesz, oni zaleja Ci¢ pochwalami. ,,Za kaz-
dym razem, gdy zadawatem teologiczne pytanie” — przypomina sobie jeden
kandydat — ,,przywodcy mojej grupy byli zadowoleni i pod wrazeniem,
wydawalo sig, ze si¢ ze mng zgadzaja, a nastepnie otaczali mnie duzg dawka
mitosci — i by¢ moze moéwili co$ o tym, ze jednos$¢ i mitos¢ Boga sg naj-
wazniejsze. Miatem dziwne, chaotyczne uczucie — nie wiedzialem, czy
naprawd¢ mnie styszeli, czy nie, ale bylem §wiadomy uwaznych spojrzen
i aprobaty wyrazonej u$émiechem””. Przynajmniej raz podczas weekendu
grupa zaspiewa ,spontanicznie” piosenke skierowang do Ciebie:

2! G.-A. Galanti, Reflections on ,,Brainwashing”, [w:] M. Langone (red.), Recovery
from Cults: Help for Victims of Psychological and Spirituals Abuse, W.W. Norton,
Nowy Jork 1994, s. 85 — 103.

2 Barker, op. cit., s. 173 — 174.

2 Lofland, op. cit., s. 229.
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Kochamy cig, Zach [czy Andy, Ben, czy ktokolwiek],
Kochamy cig¢ bardziej niz kogokolwiek,

Nie chcemy, aby$ nas zostawial —

I nie chodzi nam ,,na niby”!

Trenerzy spotykaja si¢ podczas weekendu, aby zaplanowac strategie
»bombardowania mitoscig”. Celujg w najczulsze punkty rekruta: potrzebe
bycia uzytecznym, przynaleznosci i bycia kochanym. Jeden z goSci przywo-
luje ustyszang przypadkiem sesj¢, odbywajacg si¢ bardzo wczesnie w nie-
dzielny poranek: ,,Uslyszatem okrzyk: »Musimy sprosta¢ ich wszystkim
potrzebomc. I to bylo to, co starali si¢ zrobié. Cokolwiek chcialem — poza
prywatnoscig i jakimkolwiek odstepstwem od planu — byto mi natychmiast
dostarczone, i to z wielkg troska. Ciagle si¢ do mnie usmiechano, $ciskano
mnie i poklepywano. Sprawiano, ze czutem si¢ bardzo wyjatkowy i bardzo
chciany”?.

Rekruci reagowali na te bombardowania checig sprawienia w zamian
przyjemnosci. ,Jednak szybko uczysz sig, ze jedyng drogg do zadowolenia
innych jest dopasowanie si¢” — zauwaza inny byty czlonek. ,,Wiele razy
ulegasz malym aktom zgody, nie zdajac sobie z tego sprawy. Gdy si¢
powstrzymujesz, masz poczucie winy i méwig Ci, ze che¢ bycia samym
jest oznaka strachu i alienacji®”. Z czasem rekruci oddaja catkowita kon-
trole nad swoim zyciem KoSciotowi.

Ostatecznie rekruci sg poddawani znacznym, rozbudowanym naukom
Kosciota Zjednoczenia. Sg to zasady, ktorych uczg si¢ recytowac jak nagra-
nia z magnetofonu. Jednak nie dzieje si¢ to dopoty, dopdki emocjonalne
wiegzi nie zostang nawigzane. Gdy rozpoczyna sie przerabianie mysli, polega
ono w duzej mierze na tych wieziach. Byly czlonek sekty, Craig Maxim,
wyjasnia mi, jak wyklady wykorzystujg dobrze zorganizowany skiad uczest-
nikow wspierajacych munistow:

Na przyktad, poproszono mnie raz o pomoc na wykladzie i gdy poszediem,
znajdowat sie tam tylko jeden prawdziwy rekrut. Rozejrzatem sie wokoét stotu,
bylo tam szeSciu czy siedmiu innych munistéw, rozpoznatem wszystkich
z nich, ale oni siedzieli podczas wyktadu, jakby byli nowymi rekrutami. Ani
razu nie slyszalem, aby ktéry$ z nich mowit, ze sa czlonkami, ale po wykla-
dzie wypowiadali si¢ w nastepujgcy sposob: ,,Czyz ten wyklad nie byt fascy-
nujacy? Niech pomysle, cztery elementy podstawy...”. Zadawali pytania do
wyktadu tak, jakby nie znali na nie odpowiedzi, cho¢ wiedzialem, ze znaja®.

24 Ibidem.

2 1.1. Yamamoto, The Puppet Master: An Inquiry into Sun Myung Moon and the
Unification Chuch, Intervarsity Press, Downers Grove, Illinois 1977.

26 Craig Maxim, mailowy wywiad z autorem, 30.09.1999.
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Ostatecznie, cala konwersja ma na celu doprowadzenie do zaakcepto-
wania opinii kolegéw. Nie chodzi tu tylko o nowych kolegéw-munistow,
ale — gdy to tylko mozliwe — o kolegow, z ktorymi rozpoczeto si¢ week-
end. Jedna byla cztonkini munistéw, ktorg nazwe Wendy, przypomina sobie
swojg decyzje przylgczenia si¢ do nich. Rozpoczeto si¢ od typowego bom-
bardowania mitoscia. ,,Traktowano mnie z duzg przychylnoscia: chwalono
na spotkaniach za moje wspaniale prezentacje, traktowano jak kogo$ z klasy
robotniczej, kto zdotal zdoby¢ wyzsze wyksztalcenie, a teraz mial zamiar
zrezygnowac z »latwego zarobku« w zamian za zycie oddanej politycznej
dziataczki”. Jednak mimo tego, ze Wendy cieszyla si¢ pochwalami, wierzyla,
iz tym, co ostatecznie spowodowalo jej pozostanie w sekcie, byla akceptacja
znajomych: ,,Pomy$latam sobie, ze to wszystko bylo dosy¢ dziwne i prawdo-
podobnie nie przylaczylabym sie, gdybym nie wiedziata, iz dwoje moich
najlepszych przyjaciét przechodzi przez to samo. Oczekuje si¢ po nich i wie-
rzy, ze wstgpig. Oboje byli dojrzalymi i rozsgdnymi ludZmi, ktérych szano-
walam, wigc pomyslatam, ze to musi by¢ w porzadku i jest warte sprobo-
wania”. To byl spoleczny dowod stusznosci.

Kochanie i lubienie — to magiczne napoje sekty. Niewielu gosci rozu-
mialo cokolwiek z filozofii religii Zjednoczenia pod koniec weekendu, ale
wiedzieli, ze sg wsrod szczeSliwych, przyjaznie nastawionych ludzi, kto-
rzy naprawdge ich lubig i chca, aby zostali i dowiedzieli si¢ wiecej. Czego
tu nie lubi¢? Gdy antropolog Geri-Ann Galanti opuszczala obdz, do kto-
rego weszla dwa dni wczesniej jako cyniczny naukowiec, byfa zaskoczona
tym, jak jej obrona si¢ zawalila. ,,Najbardziej znaczaca byla uwaga, jaka
przedstawitam kolezance, ktéra odbierala mnie z obozu: »Swietnie si¢ bawi-
tam. Przypomnij mi, co zlego jest w munistach«”?’.

Wierzyciel

Jezeli chodzi o wykorzystywanie reguly wzajemnosci, s3 pewne typy oso-
bowosci, na ktore szczegdlnie trzeba uwazac. To jednostki, ktore probujg
sprawic, aby inni czuli si¢ wobec nich zobowigzani. Wigkszo$¢ zycia spe-
dzajg na podwojnym zadaniu gromadzenia os6b zobowigzanych i unikania
bycia dluznym. Sg uzaleznieni od przewagi, jaka dajg im ludzie, ktorzy sg
im co$ winni. Sg pewni, ze wiedza, iz mogg zdecydowac o wypelnieniu zobo-
wigzania. Jest to psychologiczny odpowiednik tego, co ekonomisci nazywaja
natogowym ,wierzycielem”. Idries Shah, pisarz sufi, zauwaza: ,,Czlowiek
przyjmujacy pienigdze moze by¢ zachtanny na pienigdze albo nie. Lecz

%7 Galanti, op. cit., s. 100.
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czlowiek, ktory nie bierze nic, jest podejrzany o pozbawienie swojej duszy
dyscypliny. Ludzie méwigcy: »Nie biore nic«, moga zosta¢ posadzenie

o kradziez wolnej woli swoich ofiar

9328

Oto szesé¢ charakterystyk definiujacych typ wierzyciela™:

Wierzyciele sg wielkimi orgdownikami zasady, ze ludzie nie tylko
majg obowigzek zwrdcenia przystugi, ale powinni oddac¢ wigcej, niz
otrzymali.

Wierzyciele bardzo si¢ staraja, aby zosta¢ po dominujgcej stronie
rownania wzajemno$ci. Wierzyciele nie lubig by¢ po stronie otrzy-
mujacego, chyba ze mogg szybko sptaci¢ diug, kiedy beda chcieli.
Wierzyciele czujg si¢ nieswojo, gdy dlug jest sptacony, i natychmiast
szukajg sposobow, aby inne osoby byly im znéw diuzne.

Nawet gdy inni starajg si¢ splaci¢ dlug, wierzyciele starajg sig, aby
wygladato to tak, jakby nie bylo wystarczajace. Istnieje stara historia
o stereotypowe] zydowskiej matce, ktéra daje synowi na prezent dwie
koszule. Za pierwszym razem, gdy on ubiera jedng z nich, patrzy na
niego smutno i mowi: ,Druga ci si¢ nie podobata?”. Wierzyciele
uzywaja tego podejscia, aby utrzymac przewage.

Wierzyciele sg podejrzliwi w kwestii prezentow i przystug. Majg si¢
na bacznosci przed staniem sie ofiarg reguty wzajemnosci. Wierzy-
ciele poparliby obserwacj¢ ksiecia de la Rechefoucauld z 1678 roku:
» 10, co wydaje si¢ by¢ hojnoScig, cz¢sto jest niczym innym, jak
ukrytg ambicjg”.

I najwazniejsze, wierzyciele zadajg sobie wiele trudu, aby wykorzysta¢
regute wzajemnosci do maksimum. Gdy dajg innym, zazwyczaj ocze-
kuja, ze pozniej otrzymajg wiecej w zamian. Dla wierzycieli hojnos¢
jest manipulacjg.

»Wierzyciel jest gorszy od wiasciciela niewolnikow” — napisal Victor
Hugo. — ,,Pan posiada tylko czltowieka, ale wierzyciel zajmuje godnos¢
1 moze nig zarzadzac.”

Jezeli zbyt dlugo zadajemy si¢ z natr¢tnymi akwizytorami, oszustami
1 kanciarzami — tak jak ja, piszac niniejszg ksigzke — tatwo jest zaczaé
postrzega¢ kazdego, kto proponuje nam prezent lub jest zyczliwy, jako

281, Shah, The Dermis Probe, Cape, Londyn 1970.

2 M.S. Greenberg, D.R. Westcott, Indebtedness as a Mediator of Reactions to Aid,
[w:] J.D. Fisher, A. Nadler i B.M. DePaulo (red.), New Directions in Helping, tom 1,
Academic Press, Nowy Jork 1983, s. 85 — 112; oraz R. Eisenberger, N. Cotterell,
J. Marvel, Reciprocation Ideology, ,Journal of Personality and Social Psychology”,
1987, nr 53, s. 743 — 750.
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kogos w rodzaju wierzyciela czy dziwaka, chcgcego obja¢ nad nami kon-
trole. Czesto wydaje sig, jak mowi malijskie przystowie, ze ,nie daje si¢
prezentu bez powodu”. Warto jednak pamietaé, iz reguta wzajemnosci roz-
wingla si¢, poniewaz najczgsciej stuzy spoteczenstwu bardzo dobrze. Sed-
nem tej zasady nie jest obelzywa sila i manipulacja, ale unikniecie nie-
rownosci 1 wykorzystania. Zazwyczaj ma to mniej wspolnego z podtymi
wierzycielami niz z radg Kubusia Puchatka: ,,Gdy kto$ robi co$ milego dla
ciebie, powiniene$ zrobi¢ co$ milego dla tej osoby w zamian. To si¢ nazywa
przyjazn”. Regula wzajemnosci stala si¢ powszechng sita napedzajaca nasze
dzialania, poniewaz zazwyczaj pocigga za sobg sprawiedliwosc.

Na przyklad japonski nacisk na giri powstal ze spotecznych i srodowi-
skowych warunkow, ktorych wymagal komunitaryzm. Japonia skiada si¢
z matych, odizolowanych wysp, od dawna znanych z ograniczonych zaso-
bow i tloku (juz czterysta lat temu zageszczenie ludnosci w Japonii byto
dwa razy wigksze, niz obecnie w Stanach Zjednoczonych). Biorac pod uwage
te ograniczenia, obopdlna wspodipraca i zaufanie stato si¢ koniecznoscig dla
przezycia Japonczykow. Zasada giri pomogla zaaranzowac reguty wspotzycia
licznej ludnosci w taki sposob, aby ludzie nie chodzili sobie po gtowie™.
Podobnie w Chinach, innym kraju od dawna zmagajacym si¢ z ograniczo-
nymi zasobami, istnieje system zasad znany jako guanxixue (wymawiany
»guan-shee-shwe”), oznaczajacy »czynienie przystug ludziom”. Guanxixue
okresla zasady wymiany prezentow, przystug, a nawet bukietow kwiatow.
Celem jest kultywowanie stosunkow miedzy ludZmi, tworzenie sieci wza-
jemne;j zaleznosci i ostatecznie sprostanie potrzebom i pragnieniom wszyst-
kich w codziennym zyciu®'.

Reguta wzajemnosci nie tylko pozwala na prowadzenie handlu i doko-
nywanie transakcji w dobrej wierze; kladzie takze fundamenty dla opartych
na wspolpracy, prospotecznych, nieegoistycznych stosunkéw miedzyludz-
kich. Przypomina nam o zréwnowazeniu dawania i brania, czyli o dziele-
niu si¢. W najlepszym przypadku regula zawiera zaréwno hojnoSc¢ i zapewnia
psychologiczng pewnos$¢, ze nasza hojnos¢ bedzie zwrdcona po pewnym
czasie. Wierzyciele wsrod nas sg sporadycznymi wykolejeficami, szalenicami
w systemie. Jak powiedzial Zygmunt Freud: ,,Czasem dobre cygaro jest po
prostu dobrym cygarem”; i najczesciej gest zyczliwosci jest po prostu gestem
zyczliwoSci.

39 E.0. Reischauer, The Japanese, Harvard University Press, Cambridge, Mas-
sachusetts 1981.

31 M.M. Yang, Gifis, Favors, and Banquets: The Art of Social Relationships in China,
Cornell University Press, Ithaca, Nowy Jork 1994.
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Warto zauwazy¢, ze nasi sprzymierzency sg o wiele mniej sktonni do
naduzywania zasady wzajemnosci. Podczas badan nad dawaniem prezen-
tow na calym $wiecie antropolog Marshall Salins zauwazy! niesamowity,
powszechny trend: im blizsza wieZ pomiedzy osobg dajgcg a otrzymujaca,
tym mniej skrupulatnie egzekwowana jest reguta wzajemnosci. W pewne;j
rodzinie istniala ,,uogdélniona wzajemno$¢” (nazwana tak przez Salinsa),
ktora oznaczala, ze nikt nie liczyl tego, kto co czy ile dal ostatnim razem
pozostalym czlonkom rodziny. Innymi slowy, nie istniata tam zasadniczo
zadna presja wzajemnosci. Salins odkryl tez, ze prezenty wymieniane mig-
dzy plemionami podlegaty catkiem innej zasadzie. Wymiana migdzy rywa-
lami charakteryzowala si¢ ,negatywna wzajemnos$cig” — to inna nazwa na
kradziez — w przypadku ktorej ludzie probuja zdoby¢ wigcej, niz oddali
na poczatku. Prawdziwa wzajemnos$¢ — warto$¢ za warto§¢ — pojawiala
si¢ tylko pomiedzy niepowigzanymi sprzymierzencami. W ich wioskach
lub plemionach oczekiwano doktadnosci w odwzajemnianiu prezentow’>.

Z natury dawanie i branie nie jest manipulacja. Wyzwaniem jest odroz-
nienie manipulatoréw od tych z dobrymi intencjami, plemion wrogéw od
sprzymierzencow. Niestety, w naszych wiasnych nowoczesnych wioskach
moze si¢ to staé bardzo skomplikowane.

32 Ridley, op. cit., s. 119.





