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Wst!p

Nie umiemy ze sobą rozmawia#, dyskutowa#. Nie umiemy 
siebie nawzajem s$ucha#. A%przynajmniej wi!kszo&# z%nas 
tego nie potra'  bez wykonania dodatkowego wysi$ku. Je(eli 
ponad dekada dzia$alno&ci w%internecie pe$na popularyzacji 
nauki i%polemiki z%tezami antynaukowymi mnie czego& na-
uczy$a, to w$a&nie tego. Dlaczego tak si! dzieje?

Nie umiem wskaza# jednej przyczyny. Prawdopodobnie 
nikt nie potra' . Lista jest d$uga i%mo(na o%niej z%pewno&cią 
rozprawia#. Moim zdaniem nie ulega wątpliwo&ci, (e znaj-
dą si! na niej: dezinformacja, manipulacja, wszechobecne 
k$amstwo oraz, jednocze&nie, brak zrozumienia, (e nie ka(dy 
przypadek mijania si! z%prawdą automatycznie k$amstwem si! 
staje. Kombinacja tych czynników sprawia, (e kiedy stykamy 
si! z%opinią, z%którą si! nie zgadzamy, bardzo cz!sto naszym 
pierwszym odruchem jest jej odrzucenie (bez przeanalizo-
wania), niekiedy po$ączone z%atakiem na osob!, która taką 
opini! wyg$asza. Bycie agresywnym i%g$uchym na argumenty 
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nie jest z%pewno&cią wysoko na li&cie przymiotów dobrego 
rozmówcy. Je(eli do równania dorzucimy podatny na b$!-
dy poznawcze mózg, który tym wszystkim zarządza, mamy 
przepis na &wiat, w%którym podzia$y b!dą coraz g$!bsze, dys-
kusje coraz mniej merytoryczne, a%obiektywna prawda coraz 
mniej istotna. Mo(e si! oszukuj! (ta%ksią(ka poka(e, (e to za-
wsze jest mo(liwe), ale nie jest to &wiat, w%którym chcia$bym 
funkcjonowa#. A%na pewno nie jest to &wiat, którego chcia$-
bym dla swoich dzieci.

W tym miejscu powinno pa&# stwierdzenie, (e dlatego 
napisa$em t! ksią(k!. Ale nie chc! nikogo zwodzi#. Lektura 
nawet najlepszego opracowania na ten temat niewiele zmieni. 
Bo aby zmiana mog$a w%ogóle zaj&#, potrzebny jest aktywny 
wysi$ek. Aktywny wysi$ek w%wielu obszarach naszego (ycia. 
Wysi$ek, do którego sami musimy si! zmusi#. Nikt tego za nas 
nie zrobi. Ksią(ka, którą trzymasz w%r!kach, mo(e w%tym co 
najwy(ej pomóc. Mo(e pokaza#, w%jakich obszarach (i%dla-
czego) warto nad sobą popracowa#. Mo(e uzmys$owi, (e 
w%ogóle mamy nad czym pracowa#. Mo(e podpowie, gdzie 
poszukiwa# odpowiedzi. Bo, to wa(na kwestia, ona zestawu 
uniwersalnych odpowiedzi nie zawiera. Pokazuje kierunek, 
ale dok$adną drog! ka(dy musi wyznaczy# sam. Jako jed-
nostki bardzo si! od siebie ró(nimy, dlatego udawanie, (e 
jest jedno proste rozwiązanie z$o(onego problemu, by$oby ni-
czym innym jak czystą demagogią i%k$amstwem. Jednocze-
&nie po ponad dekadzie zmaga) z%dezinformacją i%kontaktów 
z%jej o' arami czuj!, (e mog! podzieli# si! kilkoma istotny-
mi przemy&leniami. Mog! zwróci# uwag! na pewne cechy 
naszych umys$ów, które otwierają drog! manipulatorom 



i%utrudniają%nam dyskusj! z%lud*mi, którzy si! z%nami nie 
zgadzają. B!dąc &wiadomymi tych mechanizmów, zwi!ksza-
my naszą szans! na zmian! zdania, a%to cz!sto b!dzie otwie-
ra$o nam drzwi do wyj&cia z%b$!du.

Je&li wi!c, Drogi Czytelniku i%Droga Czytelniczko, prze-
czytacie t! ksią(k!, mo(e staniecie si! bardziej wyrozumiali 
w%swojej polemice, bardziej kompetentni w%dyskusji i%bardziej 
&wiadomi tego, jaką rol! k$amstwo mo(e odgrywa# w%co-
dziennym (yciu. Wreszcie%– wiedząc, co umo(liwia mani-
pulatorom i%dezinformatorom manipulacj! i%dezinformacj!, 
b!dziecie skuteczniejsi w%ich obalaniu i%rzadziej dacie si! im 
zwie&#.

Nie stworzymy &wiata pozbawionego k$amstwa. Nie wiem 
nawet, czy powinni&my próbowa#. Ale wiedza o%tym, jak 
i%dlaczego mijamy si! z%prawdą, mo(e nam si! w%codziennym 
(yciu przyda#. Wszak wszyscy TO robimy…
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R,-.-/01 23

Kto nakrad$ wi!cej?

Pomys$ przyszed$ mi do g$owy w%czasie rodzinnego obiadu. 
Jedli&my makaron z%krewetkami, ale moja g$owa uk$ada$a ju( 
zdania, które pó*niej spisa$em w%tym rozdziale. Zastanawia$em 
si!, jak powinienem go rozpoczą#. Od dawna wiedzia$em, (e 
je(eli mam cho# w%cz!&ci zrealizowa# moje plany i%marzenia 
z%nim związane, to musz! w%uniwersalny sposób przekona# 
ka(dego z%Szanownych Czytelników do bardzo niekomfor-
towej my&li, a%mianowicie tego, i( jeste&my du(o, du(o mniej 
logiczni, ni( nam si! wydaje. Fakt, (e wielu z%nas nie zdaje 
sobie sprawy z%tego, jak bardzo przeceniamy naszą zdolno&# 
do%ch$odnej i%obiektywnej oceny sytuacji, jest kluczowy dla zro-
zumienia, jak $atwo mo(na nami manipulowa#. Bo musz! to 
jasno powiedzie#%– ludzie, którzy dali si! zwie&# pó$prawdom, 
fake newsom czy pseudonaukowym stwierdzeniom, w%przy-
t$aczającej wi!kszo&ci nie są w%(aden sposób genetycznie do 
tego wybitnie predysponowani. Kto& zwyczajnie wykorzysta$ 
pewne uniwersalne cechy (celowo nie u(ywam s$owa „wady”) 
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naszych umys$ów. Za& przekonanie o%tym, (e w%naszych osą-
dach i%decyzjach kierujemy si! logiką, otwiera moim zdaniem 
furtk! takim manipulatorom i%demagogom zdecydowanie naj-
cz!&ciej. Zapewne czytając to zdanie, niejedna osoba pomy&li: 

„Oczywi&cie, (e tak jest%– na szcz!&cie mnie to nie dotyczy…”. 
Przeprowad*my wi!c pewien eksperyment my&lowy.

Za$ó(my, (e w$a&nie wzi!li&cie do ust porcj! makaro-
nu z%krewetkami. Prze(uwacie ją i%po$ykacie. Nic nie budzi 
w%Was nawet krzty zdziwienia, niepokoju czy dyskomfortu. 
Tak wygląda czynno&# nazywana jedzeniem. A%teraz wyobra*-
cie sobie, (e po prze(uciu wypluwacie pokarm na jaki& osobny 
i%czysty talerzyk i%teraz macie zje&# t! papk!. Natychmiast, bez 
czekania, (eby jakie& bakterie si! tam nie zal!g$y. Czy b!dzie 
to tak samo neutralne? A%mo(e jednak wizja skonsumowa-
nia tego czego& b!dzie sprawia$a Wam dyskomfort? Je&li tak, 
to musimy chyba przyzna#, (e jest to przynajmniej odrobin! 
wyzute z%logiki. Wszak w%pierwszym wariancie dok$adnie t! 
samą, cz!&ciowo homogenizowaną mieszanin! dania i%w$a-
snej &liny bez wahania po$kn!li&cie. Czy kto& niewzruszenie 
kierujący si! logiką powinien odczuwa# emocjonalną ró(ni-
c! pomi!dzy tymi scenariuszami?

***

Niewiele rzeczy irytuje mnie w%dyskusji publicznej bardziej 
ni( potwornie cz!sto u(ywany b$ąd argumentacyjny nazywany 
z%$aciny ad hominem tu quoque%– co&, co mogliby&my po pol-
sku nazwa# „odwo$aniem do hipokryzji”. To wielce skuteczna 
technika odwracania uwagi. Polega na odrzuceniu czyjego& 
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sądu moralnego opierającego si! na tym, (e autor tego( sądu 
sam nie jest doskona$y i%w%przesz$o&ci post!powa$ podobnie. 
Gdy w%studiu znajdą si! politycy dwóch przeciwnych frakcji, 
tylko czeka#, a( na argument jednego: „Zmarnotrawili&cie 
miliony na kolei!”, drugi odpowie: „Nie powinni&cie si! tak 
spieszy# z%wytykaniem nam b$!dów, skoro gdy wy rządzili&cie, 
to wi!ksze pieniądze by$y mitr!(one przy budowie autostrad!”. 
Oczywi&cie to nie kontrargument, tylko atak na osob!, który 
ma odwróci# uwag! od niewygodnej kwestii i%wywo$a# u%wi-
dzów albo s$uchaczy wra(enie, (e wątpliwa moralno&# oskar-
(yciela uniemo(liwia mu stawianie jakichkolwiek zarzutów. 
My&l!, (e zgodzimy si!, i( czyja& niespójno&# nie obala normy 
moralnej, którą formu$uje%– skrajny i%brutalny przyk$ad móg$-
by wskazywa# jakiego& morderc!, który mówi, (e nie powinno 
si! zabija# innych ludzi. Czy fakt, (e zdanie takie pada z%ust 
kogo& o%wi!cej ni( wątpliwej moralno&ci z%automatu sprawia, 
(e nie powinno by# ono akceptowane? Czy dla zasady nale(y 
nie zgodzi# si! z%mordercą? Mam nadziej!, (e nikt nie b!dzie 
mia$ wątpliwo&ci, (e odpowied* brzmi „nie”.

Dlaczego wi!c w%tym przerysowanym przyk$adzie nie 
mamy problemu z%oddzieleniem przekazu od osoby mówią-
cej, a%w%przypadku debaty publicznej tego typu zagrywki od-
noszą cz!sto zamierzone skutki? Niestety kluczowe jest nie 
to, (e kto& stosuje jakie& techniki manipulacji czy zwodniczej 
argumentacji, ale raczej%– czy robi to umiej!tnie. Nawet do-
skona$a, wr!cz akademicka, znajomo&# wszystkich sztuczek 
nie zastąpi czujno&ci w%ich wy$apywaniu w%codziennej ko-
munikacji. Wiem, (e takie otwarcie rozdzia$u po&wi!conego 
technikom manipulacji mo(e wydawa# si! dziwne. Uwa(am 
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jednak, po pierwsze, (e pisząc ksią(k! o%mijaniu si! z%praw-
dą, nie powinienem Drogich Czytelników oszukiwa#, a%po 
drugie, (e $atwiej b!dzie takie zagrywki wychwyci#, kiedy 
b!dziemy wiedzieli, czego szuka#; na co uwa(a#.

***

Zawsze zastanawia$o mnie, dlaczego politycy i%politycznie%za-
anga(owane media cz!sto starają si! poda# fa$szywą liczb! 
uczestników jakiej& manifestacji%– zani(ając ją, je(eli jest ona 
wyrazem sprzeciwu, albo zawy(ając, je&li jest to wyraz popar-
cia ich polityki. Jednym z%powodów jest oczywi&cie fakt, (e 
w%wi!kszo&ci przypadków nie ma mo(liwo&ci uzyskania do-
k$adnej odpowiedzi. Owszem, mo(na polega# na szacunkach 
policji, ale, jak sama nazwa wskazuje, są to tylko szacunki. 
Du(o bardziej zastanawiające jest to, co mo(e ugra# polityk 
albo dzia$acz spo$eczny, który wrzuca zdj!cie rzekomej pikiety 
wygenerowane przez AI%– $atwo jest wszak zorientowa# si!, (e 
Brytyjczycy raczej nie b!dą masowo protestowali przeciwko 
polityce swojego rządu pod wie(ą Ei4  a, niosąc na transparen-
tach has$a pe$ne literówek. Wydawa# by si! mog$o, i( kolpor-
tując takie zdj!cia jako dowód s$uszno&ci swoich s$ów i%postaw, 
mo(na tylko obna(y# swoją $atwowierno&# i%niekompetencj!. 
Prawda jest jednak taka, (e i%jedno, i%drugie dzia$anie, mimo i( 
cz!sto w%sposób oczywisty mija si! z%prawdą, pozwala zbudo-
wa# polityczny i%ideologiczny kapita$. Jednym z%powodów jest 
to, (e sprawdzenie danego przekazu wymaga od jego odbiorcy 
dodatkowego wysi$ku, a%nasze mózgi są domy&lnie oszcz!dne 
w%zu(ywaniu zasobów. 5atwo wi!c przychodzi nam zaufanie 
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informacjom, zw$aszcza tym, z%którymi si! zgadzamy. Du(o 
wa(niejsze jest jednak to, i( przyjmując takie informacje za 
prawdziwe, mo(emy da# si! zmanipulowa# poprzez tak zwa-
ny społeczny dowód słuszności. Jest to mechanizm, w%któ-
rym ludzie (szczególnie w%sytuacjach niepewno&ci) kierują si! 
zachowaniem innych, uznając je za w$a&ciwe. Przecie( skoro 
wiele innych osób co& robi, kogo& popiera lub przeciw czemu& 
protestuje, to ich zachowanie lub pogląd muszą by# s$uszne. 
A( tyle osób nie mo(e si! przecie( myli#!

Prawda jest jednak niewra(liwa na wyniki g$osowa). 
Wi!kszo&# te( mo(e nie mie# s$uszno&ci. Gdyby&my jednog$o-
&nie przeg$osowali, (e od dzi& liczba pi wynosi dok$adnie%3,2, 
matematyka nie ugi!$aby si! naszej woli i%ka(dy pomiar sto-
sunku obwodu ko$a do jego &rednicy uporczywie odbiega$-
by od tego ustalenia.

Spo$eczny dowód s$uszno&ci nie skupia si! jednak na 
prawdzie, ale na g$!boko zakorzenionym psychologicznym 
odruchu. Odruchu, który wynika z%naszej natury i%dą(enia 
do bycia akceptowanym w%grupie, o%co $atwiej, gdy z%wolą 
grupy si! zgadzamy i%gdy nasze poglądy są spójne z%poglą-
dami grupy. Ulegamy mu szczególnie wtedy, gdy sami nie 
mamy wystarczającej wiedzy lub jasno&ci odno&nie do sytu-
acji%– wówczas opinie wi!kszo&ci stają si! dla nas wskazówką, 
co jest normalne lub poprawne. Szczególnie cz!sto, i%mo(-
na by rzec bezwstydnie, eksploatują to reklama i%marketing.

Cz!sto spotkamy si! ze stwierdzeniami typu: „99% klien-
tów poleca produkt X” lub (e „najwi!cej osób wybiera ofer-
t!%Y”. Takie komunikaty sugerują odbiorcy, (e skoro masa 
ludzi zdecydowa$a si! na t! opcj!, to rzeczywi&cie musi ona 
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by# najlepsza, albo przynajmniej dobra. Analizy pokazują, 
(e pozytywne recenzje online (stanowiące wspó$czesny spo-
$eczny dowód s$uszno&ci) wyra*nie zwi!kszają zaintereso-
wanie danym produktem, a%im wi!cej pochlebnych opinii, 
tym wi!ksza szansa na ukszta$towanie pozytywnej posta-
wy odbiorców. Analogicznie: przewaga negatywnych opinii 
zmniejsza zainteresowanie produktem. My&l!, (e ka(dy bez 
problemu przypomni sobie sytuacj!, w%której podejrzanie 
du(o negatywnych ocen sprawi$o, (e w%ostatniej chwili zre-
zygnowa$ z%zakupu jakiego& przedmiotu. Ja prywatnie jestem 
na to szczególnie podatny przy wyborze aplikacji, jakie in-
staluj! w%telefonie. Nie raz i%nie dwa zrezygnowa$em z%jakiej&, 
gdy widzia$em, (e inni u(ytkownicy wyjątkowo nisko ją oce-
niają, mimo i( nie mia$em (adnej alternatywy, a%wyjątkowo 
potrzebowa$em na przyk$ad zmierzy# temperatur! barwową 
&wiat$a s$onecznego w%czasie nagra) na zewnątrz. Wola$em 
polega# na w$asnej intuicji, ni( zdecydowa# si! na s$abej ja-
ko&ci produkt. To samo w%sobie nie jest naganne, ale ta ocena 
produktu nie by$a moja%– zaufa$em u&rednionej opinii grupy.

Podobnie w%kampaniach politycznych publikowanie wyni-
ków sonda(y (pokazujących wysokie poparcie dla kandydata 
lub postulatu) ma przyciągną# niezdecydowanych do (rze-
komo) zwyci!skiego obozu. Dlatego bardzo cz!sto mniejsze 
partie polityczne nie zyskują poparcia, mimo i( w%swoich%pro-
gramach proponują lepsze rozwiązania wielu spo$ecznych 
 problemów1. Cz!&# elektoratu mo(e odrzuci# opcj! g$osowania 

1 Oczywi&cie pisząc „lepsze”, mam na my&li te sytuacje, gdy mo(na to po-
prze# obiektywnymi wyliczeniami opartymi na ugruntowanej wiedzy 
naukowej.
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na takie stronnictwa tylko dlatego, (e ma$o osób zag$osowa-
$o na nie w%ostatnich wyborach lub deklaruje, (e zrobi tak 
w%tych nadchodzących. I%to mimo faktu, (e si! z%ich postula-
tami zgadza!

Bardzo problematyczne jest wzmocnienie tego efektu 
przez media spo$eczno&ciowe. Posty z%wi!kszą liczbą polubie) 
czy udost!pnie) wydają si! nam bardziej wiarygodne i%war-
to&ciowe, cho# przecie( ta popularno&# mo(e by# wynikiem 
przypadku, sterowania algorytmami lub inwestycji ' nanso-
wych (wcią( mo(na lajki kupowa#). Niestety w%dobie post-
prawdy i%powszechnej dezinformacji mechanizm ten bywa 
nadu(ywany: fa$szywe informacje celowo rozpowszechnia 
si! tak, by wsz!dzie by$o ich pe$no, co u%cz!&ci niezoriento-
wanych odbiorców rodzi wra(enie, (e skoro wszyscy o%tym 
mówią, to musi by# co& na rzeczy.

Ponad pó$ wieku temu s$ynny eksperyment psychologa 
Solomona Ascha unaoczni$, jak silna potra'  by# presja gru-
py. Przed uczestnikami badania postawiono banalne zadanie: 
mieli porówna# d$ugo&# pojedynczej linii z%trzema innymi 
liniami i%wskaza#, która z%tej triady ma d$ugo&# najbardziej 
zbli(oną do linii wzorcowej. Gdy ochotnicy robili to indywi-
dualnie, praktycznie nikt nie pope$nia$ b$!du.

Problemy zacz!$y si! dopiero, gdy zadanie wykonywano 
w%grupie, która oprócz prawdziwych uczestników badania 
z$o(ona by$a z%pozorantów umówionych, by celowo udziela# 
b$!dnych odpowiedzi. Okaza$o si!, (e gdy ca$a grupa zgod-
nie wskazywa$a b$!dną lini!, pojedynczy badany cz!sto wola$ 
przy$ączy# si! do oczywistej pomy$ki, ni( ryzykowa# wy$ama-
nie si! z%t$umu. Blisko trzy czwarte uczestników eksperymentu 
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przynajmniej raz uleg$o takiej grupowej presji i%wskaza$o ewi-
dentnie z$ą odpowied*! Wiele osób przyznawa$o pó*niej, (e 
czu$o silny dyskomfort na my&l o%wy$amaniu si! z%grupy, i%wo-
la$o dla „&wi!tego spokoju” dopasowa# si! do b$!dnej decy-
zji wi!kszo&ci. Sam Asch t$umaczy$ t! uleg$o&# l!kiem przed 
odrzuceniem i%pragnieniem akceptacji ze strony grupy, czyli 
mechanizmem znanym jako konformizm normatywny.

Nadzieją napawa fakt, (e eksperyment wykaza$, i( wystar-
czy$ drobny wy$om w%jednolitym froncie grupy, by magia pre-
sji wi!kszo&ci prys$a. Gdy cho# jedna osoba wy$amywa$a si! 
i%g$o&no podawa$a prawid$ową odpowied*, badani nabierali 
odwagi, by równie( trzyma# si! w$asnego zdania. Je&li jed-
nak ów „buntownik” w%po$owie testu zmieni$ front i%znów 
podporządkowa$ si! reszcie, zachowanie uczestników zwy-
kle wraca$o do poprzedniego wzorca, to jest poddawania si! 
woli grupy i%wskazywania b$!dnych odpowiedzi. Tak silny jest 
w$a&nie wp$yw jednomy&lnej wi!kszo&ci%– nawet w%tak banal-
nej kwestii jak ocena d$ugo&ci linii potra'  on zachwia# naszą 
pewno&cią siebie i%sk$oni# nas, by zwątpi# we w$asne oczy.

Spo$eczny dowód s$uszno&ci sam w%sobie jest wi!c po-
t!(nym narz!dziem wp$ywu, a%$atwo jego si$! spot!gowa# 
mo(e dodatkowo odwołanie do autorytetu. Co&, co wiemy 
intuicyjnie, na&wietli$y badania sprzed ponad 70 lat. Zespó$ 
Carla Hovlanda wykaza$, (e wi!cej osób jest sk$onnych zmie-
ni# zdanie na temat budowy atomowych $odzi podwodnych 
pod wp$ywem opinii przypisywanej ekspertowi w%dziedzinie 
' zyki atomowej ni( pod wp$ywem artyku$u w%nienaukowym 
czasopi&mie (to%akurat budujące%– umiemy oceni#, czy kto& 
jest autorytetem w%dziedzinie). Co w%tym ciekawego? Ano to, 
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(e w%obu przypadkach badani czytali ten sam tekst. Czasami 
skala podatno&ci na autorytet jest niepokojąca, jak%w%przy-
padku eksperymentu Charlesa Ho6 inga z%1966%roku, w%któ-
rym dwadzie&cia jeden z%dwudziestu dwóch piel!gniarek 
przysta$o na zaaplikowanie pacjentom zbyt du(ych dawek 
leku tylko na podstawie telefonicznych polece) od nieznane-
go im m!(czyzny podającego si! za lekarza z%ich szpitala.%I%to 
pomimo faktu, (e w%tej placówce telefoniczna ordynacja le-
ków by$a zabroniona!

Ciekawie mechanizm ulegania autorytetom t$umaczy$ 
psycholog Stanley Milgram. Wed$ug niego w%obecno&ci silne-
go autorytetu ludzie przestają czu# si! w%pe$ni odpowiedzialni 
za swoje dzia$ania. Zdejmują z%siebie obowiązek analizy tego, 
jakie mogą one przynie&# konsekwencje%– jak mówi$em, na-
sze mózgi nie lubią same z%siebie si! przem!cza#. Mo(na by 
rzec, (e w%obecno&ci kogo&, kto „wie lepiej” (a%przynajmniej 
tak nam si! wydaje), zaczynamy traktowa# siebie jak „na-
rz!dzia”, a%nie podejmujące autonomiczne decyzje istoty. Na 
podatno&# wp$ywu autorytetów szczególnie nara(eni jeste-
&my w%sytuacjach nowych, z$o(onych lub kryzysowych, gdy 
nie czujemy si! pewnie%– wtedy bardziej polegamy na wska-
zówkach „eksperta”. Celowo u(ywam tu cudzys$owu, ponie-
wa( bardzo cz!sto albo nie jeste&my w%stanie sprawdzi# tej 
„ekspercko&ci”, albo nawet nie próbujemy jej zwery' kowa#. 
Stąd bardzo cz!sto oszu&ci i%manipulatorzy wi!kszy nacisk 
ni( na stworzenie przekonującej historii k$adą na zbudowa-
nie obrazu osoby kompetentnej do udzielania odpowiedzi 
i%wskazówek. Idealny przyk$ad stanowią próby telefonicz-
nych wy$udze), w%których jeste&my straszeni wizją w$amania 
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na konto bankowe. Oszu&ci bardzo du(o czasu sp!dzają na 
rozmowie z%o' arami, poruszając temat bezpiecze)stwa w%in-
ternecie%– tego, jakich zachowa) unika#, jakich stron nie 
odwiedza#, jakich danych nie udost!pnia#. Z%jednej strony 
ma to sprawi# wra(enie, (e rzeczywi&cie zale(y im na bez-
piecze)stwie pieni!dzy o' ary, z%drugiej, mówiąc o%VPN-ach 
i%certy' katach bezpiecze)stwa, w%oczach osób mniej zorien-
towanych budują obraz kogo&, kto zna si! na tych kwestiach, 
a%wi!c i%kogo&, kogo nale(y pos$ucha#.

Odwo$anie do autorytetu jest jedną z%najpopularniejszych 
technik perswazyjnych. Nikogo nie dziwią aktorzy odgrywa-
jący ' zjoterapeutów polecający suplementy diety na bolące 
stawy. W%polityce i%propagandzie powo$ywanie si! na opinie 
znanych profesorów ma uwiarygodni# nawet wątpliwe tezy. 
W%sektach lider kreuje si! na nieomylny autorytet, cz!sto wy-
brany przez „wy(szą si$!”; wyznawcy przyjmują jego narracj! 
bez dowodów. Manipulatorzy ch!tnie wykorzystują te( same 
insygnia autorytetu: tytu$y naukowe, mundury, bia$e kitle, 
certy' katy na &cianie. Mo(e pod&wiadomie czuli to ci, któ-
rzy wymy&lili korony i%ber$a rządzących. Niewykluczone, (e 
to dlatego wcią( w%niektórych zawodach nosimy niekoniecz-
nie wygodne garnitury albo mundury. Badania przytoczone 
przez Roberta Cialdiniego wykaza$y, (e piesi na ulicy znacz-
nie ch!tniej przechodzili na czerwonym &wietle za elegancko 
ubranym m!(czyzną (kojarzonym z%wy(szym statusem) ni( 
za ubo(ej wyglądającym przechodniem%– sam strój sugerują-
cy autorytet potra' $ podnie&# trzykrotnie poziom na&ladow-
nictwa nielegalnego zachowania! Eksperyment Bickmana 
z%1974%roku z%kolei pokaza$, (e jeste&my bardziej sk$onni 
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wykona# polecenia obcej osoby, gdy ma ona na sobie mun-
dur. Ciekawe jest to, (e poza rozkazem podniesienia torby 
czy przej&cia na drugą stron! znaku w%tym eksperymencie 
testowano, czy kto& wykona polecenie op$acenia cudzego par-
kometru. Okaza$o si!, (e gdy takiej o' ary oczekiwa$ mundu-
rowy, wiele osób po prostu to robi$o.

W debacie publicznej wykorzystuje si! cz!sto ten mecha-
nizm do obalania czyich& stwierdze). Pytanie „Czy ma pan 
tytu$ profesora w%tej dziedzinie?” ma odwróci# uwag! od tre-
&ci argumentu, nie tyle dyskredytując jego jako&#, co podwa-
(ając samą mo(liwo&#, (e kto&, kto nie jest ekspertem, mo(e 
w%jakiej& dziedzinie mie# racj!.

***

W 1960%roku izraelski Mosad pojma$ w%Argentynie ukrywa-
jącego si! tam Adolfa Eichmanna, niemieckiego zbrodnia-
rza wojennego odpowiedzialnego za &mier# tysi!cy 7ydów, 
i%przetransportowa$ do Izraela celem osądzenia. W%czasie 
procesu Eichmann utrzymywa$, (e by$ tylko trybikiem w%ma-
szynie i%tak naprawd! nie mo(na go sądzi#, bo jako wojsko-
wy musia$ wykonywa# rozkazy. Ostatecznie zosta$ skazany 
na &mier#. Egzekucj! wykonano w%1962%roku.

Linia obrony nazisty nie by$a niczym nowym. Wielu przed 
nim i%po nim w%podobnych sytuacjach twierdzi$o, (e tylko wy-
konywali cudze polecenia, a%wi!c nie mogą ponosi# za swo-
je czyny odpowiedzialno&ci. Wydaje mi si!, (e nie sk$ami!, 
zak$adając, (e wi!kszo&# z%nas, zapytana o%taką hipotetycz-
ną sytuacj!, stwierdzi$aby, i( nie wykona zleconej egzekucji 


