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WSTĉP

JuĪ	same	słowa	manipulacja	czy	wywieranie	wpływu	powodują	negatyw-
ne	 skojarzenia.	 Stajemy	 siĊ	 podejrzliwi	 i	 ostroĪni.	 Publikacje	 związane	
z	 tym	 tematem,	 traktujemy	 jako	podrĊczniki	 dla	 tych,	 którzy	gotowi	 są	
osiągnąć	wymierne	korzyĞci	 stosując	na	 swych	oiarach	niecne	psycho-
logiczne	sztuczki.	Robertowi	Cialdiniemu,	autorowi	pierwszej	obszernej	
monograii	 tego	 zjawiska,	 zarzucano,	 iĪ	 opublikował	 potĊĪne	 narzĊdzie	
dające	 moc	 ludziom	 pozbawionym	 skrupułów.	 Czy	 zrobiłby	 lepiej	 nie	
publikując	Wywierania wpływu na ludzi?

Jego	 intencją	było	uĞwiadomienie	swoich	czytelników,	 jakim	 techni-
kom	są	na	co	dzieĔ	poddawani,	a	tym	samym	umoĪliwienie	im	radzenia	
sobie	z	nimi.	Natomiast	to,	jak	zostaną	wykorzystane	zawarte	w	publikacji	
treĞci,	zaleĪy	wyłącznie	od	moralnoĞci	 i	zdrowego	rozsądku	osób,	które	
po	nią	siĊgają.

Po	Cialdinim	zgłĊbianiem	tego	fascynującego	i	obszernego	tematu	za-
jĊli	 siĊ	 inni	 badacze,	 dorzucając	 nowe	odkrycia	 do	długiej	 listy	 technik	
wywierania	wpływu,	bądĨ	znajdując	ich	zastosowanie	w	innych	obszarach	
Īycia	społecznego.	Moim	głównym	celem	podczas	pisania	tej	ksiąĪki	jest	
ukazanie	 specyiki	 działania	 najwaĪniejszych	 technik	 w	 róĪnych	 obsza-
rach,	w	których	siĊ	na	co	dzieĔ	poruszamy	i	przedstawienia	moĪliwie	naj-
szerszego	ich	spektrum.





ROZDZIAŁ 1

WYWIERANIE WPŁYWU NA LUDZI

MiĊdzy tym, co dzieje siĊ na Ğwiecie, a tym, co siĊ dziać powinno, 
zachodzi tak wielka róĪnica, iĪ ten, kto by rzeczywistoĞć zaniedby 
wał w imiĊ ideału rzeczywistoĞci, raczej zgubĊ własną by spowodo 
wał niĪ poprawĊ losu; człowiek bowiem, który by na kaĪdym kroku- 
rządził siĊ tylko zasadami dobra, przepaĞć musiałby w Ğrodowisku 
ludzi rządzących siĊ innymi zasadami. Stąd wynika dla ksiĊcia prag- 
nącego utrzymać siĊ na swym stanowisku koniecznoĞć stosowania 
w Īyciu nie tylko zasad dobrych, lecz uĪywania i dobrych, i złych, 
a to wedle okolicznoĞci.

N.	Machiavelli,	KsiąĪĊ

Przeglądając	ksiąĪki,	aby	zdobyć	informacje	na	ten	temat,	bądĨ	poszerzyć	
juĪ	posiadaną	wiedzĊ,	spotykamy	siĊ	głównie	z	dwoma	okreĞleniami:	ma-
nipulacją	i	wywieraniem	wpływu.	Czy	istnieją	miĊdzy	nimi	róĪnice?	Czy	
moĪna	uĪywać	ich	zamiennie,	czy	dotyczą	tego	samego?

MoĪna	powiedzieć,	 Īe	zjawisko	manipulacji	 jest	 tak	 stare,	 jak	 Ğwiat,	
a	pierwszym	znanym	powszechnie	manipulatorem	był	 juĪ	biblijny	wąĪ,	
który	uĪywając	podstĊpu,	i	znajomoĞci	ludzkiej	natury,	wraz	z	jej	słaboĞ-
ciami,	skłonił	pierwszą	kobietĊ	do	zerwania	zakazanego	owocu.	PoniewaĪ	
historia	ta	znana	jest	prawie	kaĪdemu,	nie	bĊdĊ	jej	przytaczać	i	odwołam	
siĊ	do	pamiĊci	Czytelnika.

Mitycznego	Odyseusza	nazywa	 siĊ	przebiegłym,	 sprytnym,	 czy	 inte-
ligentnym,	ale	gdyby	dobrze	przyjrzeć	siĊ	jego	czynom,	moĪna	wyraĨnie	

WYWIERANIE WPŁY-

WU A MANIPULACJA

WYWIERANIE	WPŁYWU	NA	LUDZI	 9
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zobaczyć,	iĪ	są	manipulacją,	podstĊpem	i	wywieraniem	wpływu	na	innych,	
w	celu	uzyskania	konkretnych	korzyĞci1.	Tu	pojawia	siĊ	pierwszy	 i	naj-
istotniejszy	składnik	manipulacji:	intencjonalnoĞć sprawcy.	Manipulato-
rowi	przyĞwieca	pewien	cel,	w	osiągniĊciu	którego	z	pełną	ĞwiadomoĞcią	
wykorzystuje	wiedzĊ	o	zachowaniach	ludzi.	Znaczenie	słowa	manipulacja	
„obejmuje	cały	ciąg	poczynaĔ	i	Ğrodków	prowadzących	do	tego,	aby	na	
drugiej	osobie	wymóc	przyzwolenie	na	coĞ”2.

Najbardziej	prymitywną	formą	manipulacji	jest	kłamstwo,	jednak	„lu-
dzie	dojrzali,	mając	do	dyspozycji	cały	arsenał	lepszych	manipulacji,	rzad-
ko	stosują	formĊ	zwykłego	kłamstwa.	JeĪeli	w	Ğwiecie	dorosłych	spoty-
kamy	proste	kłamstwo,	to	najczĊĞciej	tylko	wtedy,	gdy	spełnione	są	dwa	
podstawowe	 warunki	 «dobrego»	 kłamstwa:	 brzmi	 ono	 prawdopodobnie	
oraz	jest	absolutnie	niemoĪliwe	do	sprawdzenia	przez	odbiorcĊ”.3	Kłamie-
my,	Īeby	nie	sprawić	komuĞ	przykroĞci	[„Ten	prezent	od	ciebie	jest	prze-
piĊkny.	Skąd	wiedziałeĞ,	Īe	zawsze	chciałam	postawić	na	półce	plastiko-
wego,	róĪowego	słonia	z	pomaraĔczową	kokardką	i	pod	zjadliwie	zieloną	
palmą?”]	bądĨ	by	wypaĞć	lepiej	w	oczach	innych	[„NaprawdĊ	siĊ	starałem,	
ale	okolicznoĞci	Īyciowe	(tu	wymieniamy	jakie,	np.	pogrzeb	w	rodzinie,	
trudny	okres	w	pracy	związany	z	licznymi	nadgodzinami,	bądĨ	wyjazdem	
słuĪbowym,	itp.)	nie	pozwoliły	mi	na	zrobienie	tego,	o	co	mnie	prosiłaĞ”	
–	podczas	gdy	chodziło	o	zwykłe	lenistwo	lub	zapominalstwo].	Manipula-
cje	„z	tzw.	wyĪszej	półki”	są	nieco	bardziej	wyrainowane.	

Ogólnie	przyjmuje	siĊ,	Īe	manipulacja to „planowe i celowe działa-

nie, którego autor wywiera wpływ na inną osobĊ w taki sposób, aby 
nie zdawała sobie ona sprawy z tego, Īe podlega jakimkolwiek oddzia-

ływaniom, bądĨ by nie była Ğwiadoma siły lub konsekwencji tych od-

działywaĔ”4. Czyli	istotna	jest	intencjonalnoĞć	w	postĊpowaniu	manipu-
latora,	chĊć	uzyskania	okreĞlonych	efektów,	poprzez	zastosowanie	wobec	
nas	róĪnych	Ğrodków.

Według	deinicji	stworzonej	przez	psychologów	społecznych,	„wpływ 
społeczny to proces, w wyniku którego dochodzi do zmiany zachowa-

nia, opinii lub uczuć człowieka wskutek tego, co robią, myĞlą lub czują 
inni ludzie”.5	NajczĊĞciej	 zmian,	którym	podlegamy,	nie	uĞwiadamiamy	
sobie.	WaĪne	jest	równieĪ	to,	iĪ	osoba	wywierająca	wpływ	nie	zawsze	zdaje	
sobie	sprawĊ	ze	swojego	działania.	Zatem	intencjonalnoĞć,	w	przeciwieĔ-
stwie	do	manipulacji,	nie	jest	konieczna,	aby	doszło	do	wywarcia	wpływu.	

Kim	Barnes6	stworzyła	listĊ	czynników,	które	sprawiają,	iĪ	koĔczy	siĊ	
wywieranie	wpływu,	a	zaczyna	siĊ	manipulacja7:

	Ɣ wymyĞlamy	 lub	 zniekształcamy	 fakty	w	 celu	 uzasadnienia	własnego	
stanowiska;



	Ɣ dajemy	do	zrozumienia,	Īe	mamy	wspólne	cele,	podczas	gdy	w	rzeczy-
wistoĞci	wcale	tak	nie	jest;

	Ɣ obiecujemy	coĞ,	czego	nie	jesteĞmy	w	stanie	zrobić;
	Ɣ grozimy	 komuĞ,	 a	 w	 rzeczywistoĞci	 nie	 mamy	 do	 tego	 dostatecznej	

władzy;
	Ɣ sugerujemy,	Īe	inne	osoby	dysponujące	władzą	podejmą	działania,	nie	

mając	pewnoĞci,	Īe	tak	bĊdzie;
	Ɣ nie	ostrzegamy	innych	o	waĪnych	konsekwencjach	podjĊcia	lub	zanie-

chania	jakiegoĞ	działania;
	Ɣ roztaczamy	wizjĊ,	o	której	wiemy,	Īe	jest	nierzeczywista,	niemoĪliwa	

do	osiągniĊcia	lub	w	którą	sami	nie	wierzymy;
	Ɣ nieszczerze	schlebiamy	drugiej	osobie,	aby	zachĊcić	 ją	do	udzielenia	

nam	poparcia;
	Ɣ prosimy	rozmówcĊ	o	udzielenie	informacji,	a	nastĊpnie	wykorzystuje-

my	wiedzĊ,	aby	tĊ	osobĊ	skrzywdzić	lub	przysporzyć	jej	kłopotów;
	Ɣ zniekształcamy	 słowa	drugiej	 strony,	 jej	 intencjĊ	 lub	motywacjĊ	 pod	

pozorem	słuchania	i	próby	ich	zrozumienia;
	Ɣ okazujemy	fałszywą	empatiĊ,	podczas	gdy	w	rzeczywistoĞci	osądzamy	

daną	osobĊ;
	Ɣ zachĊcamy	do	otwartoĞci	 i	odsłaniania	 siĊ	bez	wzajemnoĞci	z	naszej	

strony;
	Ɣ wiedząc,	Īe	dana	osoba	moĪe	tak	o	sobie	myĞleć,	subtelnie	implikuje-

my,	Īe	jest	ona	zła,	myli	siĊ	lub	brak	jej	wiedzy;
	Ɣ odrzucamy	 wszelkie	 idee	 czy	 sugestie,	 które	 pochodzą	 z	 ust	 drugiej	

strony	w	odpowiedzi	na	nasze	propozycje,	do	momentu,	aĪ	usłyszymy	
„właĞciwą	odpowiedĨ”;

	Ɣ zachĊcamy	osobĊ	do	podjĊcia	działania,	tak	jakby	to	leĪało	w	zakresie	
jej	 obowiązków,	 a	 nastĊpnie	 powstrzymujemy	 ją	 od	 tego,	 uĪywając	
władzy,	kpin	lub	oĞmieszania.

Lista	jest	bardzo	długa,	myĞlĊ	jednak,	Īe	nie	wyczerpuje	wszystkich	za-
gadnieĔ,	 które	 pokazywałyby	 róĪnicĊ	 pomiĊdzy	 wywieraniem	 wpływu	
a	manipulacją.	Dorzuciłabym	jeszcze	jedno,	a	mianowicie	bardzo	czĊste	
wpĊdzanie	w	poczucie	winy,	kiedy	tak	naprawdĊ	nie	została	wyrządzona	
Īadna	powaĪna	szkoda,	ani	materialna	ani	moralna,	ale	„oiara”	oczekuje	
zadoĞćuczynienia	(najczĊĞciej	zupełnie	nieadekwatnego).

Nasze	zachowanie	moĪemy	zmieniać	naĞladując	kogoĞ	 (na	przykład,		
oglądamy	sobie	w	wolnym	czasie	kolorowe	czasopisma,	czytamy	o	sty-
lu	Īycia	znanych	i	powiedzmy,	Īe	lubianych	osób,	a	potem	przejmujemy	
jego	elementy	do	swojego	repertuaru	codziennych	zachowaĔ	nadających	
kształt	typowemu	dla	nas	sposobowi	bycia,	czy	w	rozmowie	ze	znajomymi	
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wygłaszamy	ich	opinie	jako	nasze),	kto	w	ogóle	o	nas	nie	słyszał.	NaĞla-

downictwo jest	jednym	z	najwyrazistszych	przypadków	wpływu	społecz-
nego,	obok	konformizmu	i	posłuszeĔstwa	wobec	autorytetu	8.

Konformizm to	 uleganie	 naciskowi	 ze	 strony	 innych.	 MoĪe	 być	 on	
prawdziwy,	zdarzają	siĊ	jednak	sytuacje,	kiedy	zachowanie	innych	subiek-
tywnie	odbieramy	jako	nacisk	i	dostosowujemy	siĊ	nie	do	rzeczywistych	
oczekiwaĔ	drugiej	strony,	ale	do	tego,	co	nam	siĊ	wydaje,	Īe	jest	od	nas	
wymagane.	Dzieje	 siĊ	 tak	 na	 przykład	w	 sytuacji,	 kiedy	 na	 dany	 temat	
mamy	własne	zdanie,	ale	wypowiadamy	coĞ	zgoła	odmiennego	w	momen-
cie,	gdy	wydaje	nam	siĊ,	 Īe	 tego	oczekuje	nasz	 rozmówca	 (który	moĪe	
tego	oczekiwać,	ale	wcale	nie	musi,	 a	wysyłane	przez	niego	sygnały	 są	
jedynie	naszą	subiektywną	nadinterpretacją).	

Takie	 postĊpowanie	 wynika	 najczĊĞciej	 z	 chĊci	 unikniĊcia	 róĪnych	
nieprzyjemnoĞci.	PoniewaĪ	 jednak	nikt	 z	nas	nie	 chce	być	konformistą,	
a	tym	bardziej	czuć	siĊ	nim,	dlatego	czĊsto	tłumaczymy	sobie	tego	typu	
zachowanie	 tym,	Īe	 racja	 leĪy	po	stronie	 innych,	poniewaĪ	mają	oni	od	
nas	wiĊkszą	wiedzĊ	i	umiejĊtnoĞci	w	danej	dziedzinie,	a	my	przyjmujemy		
„słuszny”	punkt	widzenia,	 albo	 tym,	 Īe	 taka	 jest	 norma	w	naszym	spo-
łeczeĔstwie,	 a	norm	naleĪy	przestrzegać.	 Jakby	nie	było,	przestrzeganie	
ustalonych	 zasad	 społecznych	 jest	 nam	 wpajane	 od	 początków	 naszego	
wchodzenia	w	tajniki	funkcjonowania	społecznego.

Jak	pisze	znany	antropolog	Eibl-Eibesfeldt:	„skłonnoĞć	do	konformi-
zmu	przejawia	siĊ	równieĪ	w	rozmaitych	modelach	grzecznoĞci.	W	okre-
Ğlonych	sytuacjach	nosi	siĊ	podobny	strój,	demonstrując	w	ten	sposób	po-
dobieĔstwo,	 za	 nietakt	 jest	 natomiast	 uznawane	 równie	 demonstracyjne	
odróĪnianie	siĊ	od	otoczenia.	Nawet	przy	stole	restauracyjnym	ludzie	są	
skłonni	zamawiać	to	samo,	choć	w	tym	przypadku	przymus	konformizmu	
nie	wystĊpuje	tak	jaskrawo”9.	Niewątpliwie	przejawia	siĊ	to	w	innej	for-
mie,	mianowicie	 jest	 przyjĊtym	konwenansem,	 aby	nie	 zamawiać	 droĪ-
szych	potraw,	niĪ	osoba	zamawiająca.	Zatem	nawet	jeĞli	nie	zamawiamy	
dokładnie	tych	samych	potraw,	są	one	do	siebie	zbliĪone	pod	wzglĊdem	
wartoĞci	oszacowanej	w	menu.

Do	posłuszeĔstwa wobec autorytetów jesteĞmy	przyuczani	praktycznie	
od	chwili	narodzin.	Pierwszymi	autorytetami	w	naszym	Īyciu	zostają	rodzice	
oraz	inni	doroĞli	w	bliskiej	rodzinie,	póĨniej	nauczyciele	w	szkole,	lekarze,	
naukowcy,	przełoĪeni	w	pracy,	czyli	ci,	z	których	zdaniem	musimy	siĊ	liczyć	
lub	którzy	dysponują	wiĊkszą	wiedzą	specjalistyczną	od	naszej.	Uczymy	siĊ	
wierzyć	ich	opiniom	i	przyjmować	je	jako	prawdĊ	objawioną.	Nie	zastana-
wiamy	siĊ,	czy	przekazują	nam	obiektywne	fakty,	czy	tylko	własne	przeko-
nania	i	interpretacje,	zresztą	czĊsto	tak	naprawdĊ	nie	mamy	moĪliwoĞci	ich	
zweryikowania,	bo	nie	mamy	dostĊpu	do	odpowiednich	informacji.



Najsłynniejszym	eksperymentem,	mającym	na	 celu	 zbadanie	 zjawiska	
ulegania	wpływowi	autorytetów,	był	eksperyment	amerykaĔskiego	psycho-
loga	Stanleya	Milgrama,	przeprowadzony	w	1974	roku.	Do	zgłĊbienia	tego	
właĞnie	obszaru	pchnĊła	go	chĊć	przyjrzenia	siĊ	i	wyjaĞnienia	zbrodniczych	
mechanizmów	funkcjonujących	w	faszystowskich	Niemczech	i	kierujących	
działaniem	ogromnej	iloĞci	ludzi	–	wszyscy	przesłuchiwani	po	wojnie	zbrod-
niarze	 nie	 wykazywali	 najmniejszych	 wyrzutów	 sumienia,	 tłumacząc	 siĊ	
tym,	Īe	„tylko”	wypełniali	rozkazy,	czyli	ulegali	wpływowi	autorytetów.10	
Stanowiło	to	dla	nich	wystarczający	argument	usprawiedliwiający	popełnio-
ne	przez	nich	bestialstwa.	Stawiali	zatem	posłuszne	wykonanie	 rozkazów	
nad	Īycie	milionów	istnieĔ	ludzkich.	Czy	wszyscy	oni	byli	niezrównowaĪo-
nymi	psychopatami	o	głĊboko	zaburzonej	osobowoĞci?	Być	moĪe.	Ale	moĪe	
zaistniało	coĞ	poza	nimi,	coĞ	co	sprawiło,	Īe	stali	siĊ	zbrodniarzami.

W	eksperymencie	Milgrama	uczestnicy	zostali	poinformowani,	Īe	bio-
rą	udział	w	badaniu	nad	uczeniem	siĊ,	które	miało	polegać	na	zapamiĊ-
tywaniu	par	róĪnych,	nie	związanych	ze	sobą	znaczeniowo	słów	[np.	but	
–	marchewka,	wiatr	–	noĪyczki,	krzesło	–	słonecznik].	Jedna	osoba	odgry-
wała	rolĊ	nauczyciela	(właĞciwy	badany),	a	druga	ucznia.	

Zadaniem	 „nauczyciela”	 było	 odpytywanie	 „ucznia”	 z	 zapamiĊta-
nych	przez	niego	par	słów	(czyli	na	hasło	„but”	prawidłową	reakcją	sta-
nowiło	udzielenie	szybkiej	odpowiedzi	„marchewka”)	 i	aplikowanie	mu	
wstrząsów	 elektrycznych,	 za	 pomocą	 specjalnej	 aparatury,	 kiedy	 podał	
nieprawidłową	odpowiedĨ,	bądĨ	nie	udzielił	jej	wcale.	W	aparacie	zosta-
ło	zamontowanych	trzydzieĞci	przycisków,	ustawionych	kolejno	co	15V,	
w	skali	od	0	do	450V.	

Osobom	badanym	[czyli	„nauczycielom”]	towarzyszył	badacz,	ubrany	
w	biały	kitel	[symbol	autorytetu,	o	specyicznym	działaniu,	o	którym	bĊ-
dzie	jeszcze	mowa	w	dalszej	czĊĞci	tej	ksiąĪki].	Karanie	„ucznia”	zaczy-
nało	siĊ	od	najsłabszego	moĪliwego	napiĊcia,	a	przy	kaĪdym	nastĊpnym	
popełnionym	błĊdzie	wzrastało	o	15V.	Przy	kaĪdym	zwiĊkszonym	szoku	
„uczeĔ”	wydawał	z	siebie	coraz	wiĊcej	oznak	bólu	(zaczynając	od	chrząk-
niĊć	i	jĊków),	aĪ	przy	napiĊciu	o	wysokoĞci	300V	krzyczał	juĪ	bardzo	głoĞ-
no,	Īe	ma	juĪ	doĞć,	nie	jest	w	stanie	dłuĪej	znieĞć	tego	bólu	i	chce,	Īeby	
natychmiast	przerwano	eksperyment.	„Nauczyciele”	spoglądali	wówczas	
bezradnie	w	stronĊ	towarzyszącego	im	badacza,	ten	jednak	zamiast	skrócić	
mĊki	 „ucznia”,	 kazał	 badanemu	 kontynuowanie	 aplikowania	 wstrząsów	
elektrycznych.	Przy	330V	„uczniowie”	przestawali	w	ogóle	udzielać	od-
powiedzi,	„nauczyciel”	nie	zaprzestał	 jednak	naciskania	kolejnych	guzi-
ków,	o	systematycznie	zwiĊkszającym	siĊ	przecieĪ	napiĊciu.

Trzeba	w	tym	miejscu		od	razu	zaznaczyć,	aby	wykluczyć	wszelkie	po-
dejrzenia,	iĪ	w	celu	wyjaĞnienia	przyczyn	dokonania	masowych	zbrodni,	
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równie	bestialsko	znĊcano	siĊ	nad	ludĨmi,	Īe	tak	naprawdĊ	„uczniowie”	
nie	otrzymywali	szoków	elektrycznych.	Byli	oni	bowiem	podstawionymi	
pomocnikami	 eksperymentatora,	 poinstruowanymi,	 jak	 mają	 siĊ	 zacho-
wywać,	by	wszystko	wyglądało	autentycznie	i	wiarygodnie,	a	wszystkie	
dĨwiĊki	puszczano	z	taĞmy.	W	związku	z	tym	cała	sytuacja	została	ode-
grana	 tak	 realistycznie,	 iĪ	 „nauczyciele”	 byli	 całkowicie	 przekonani,	 Īe	
właĞnie	w	tej	chwili	wyrządzają	innemu	człowiekowi	krzywdĊ,	choć	ni-
gdy	wczeĞniej	 nie	podejrzewaliby	 siebie	o	 coĞ	 takiego11.	 SiłĊ	 elektrycz-
nych	wstrząsów	mieli	okazjĊ	sami	odczuć,	gdyĪ	próbnie	otrzymali	wstrząs	
o		sile	45V,	z	baterii	umieszczonych	w	aparaturze.

Pierwszą	myĞlą	kaĪdego,	kto	słyszy	o	tym	eksperymencie,	jest	„ja	bym	
siĊ	tak	nigdy	nie	zachował,	nigdy	nie	potraktowałbym	nikogo	prądem,	ni-
gdy	nie	zadałbym	Īadnej	istocie	ludzkiej	bólu	–	musieli	wybrać	do	niego	
samych	zwyrodnialców	i	degeneratów,	albo	w	ogóle	przeprowadzili	go	na	
wiĊĨniach”.	A	otóĪ	niestety	dla	nas,	postrzegających	siĊ	jako	obywateli	bez	
skłonnoĞci	do	agresji	i	destrukcji,	nic	z	tego.

Sławny	psycholog	społeczny,	Elliot	Aronson,	pisze	o	tym	tak:	„kaĪde-
go	roku	na	wykładach	psychologii	społecznej	zadajĊ	to	pytanie	[jak	długo	
ty	byĞ	aplikował	wstrząsy]	studentom	i	kaĪdego	roku	ok.	99%	spoĞród	400	
zapytanych	stwierdza,	Īe	przestaliby	aplikować	impulsy,	gdyby	uczeĔ	za-
czął	walić	w	ĞcianĊ.	Przypuszczenia	moich	studentów	są	zgodne	z	wynika-
mi	ankiety,	jaką	przeprowadził	Milgram	wĞród	40	psychiatrów	w	pewnej	
wiodącej	uczelni	medycznej.	Psychiatrzy	ci	przewidywali,	Īe	wiĊkszoĞć	
badanych	przestałaby	stosować	impulsy	przy	150	woltach,	gdy	oiara	po	
raz	pierwszy	zaczyna	prosić,	by	ja	uwolnić.	Psychiatrzy	ci	przewidywali	
takĪe,	Īe	ok.	4%	badanych	nadal	stosowałoby	impulsy,	gdyby	oiara	prze-
stała	reagować	naciskaniem	przycisków	(przy	300	woltach)	i	Īe	mniej	niĪ	
1%	zaaplikowałoby	impuls	po	nastawieniu	generatora	na	najwiĊksze	na-
piĊcie”.12

A	 jak	 wyglądały	 wyniki	 przeprowadzonego	 eksperymentu?	AĪ	 65%	
przebadanych	 Amerykanów	 aplikowało	 najwyĪsze	 natĊĪenie	 impulsu	
elektrycznego,	czyli	450V.	Kiedy	w	podobnym	badaniu	nie	uczestniczył	
autorytet,	nakazujący	dalsze	stosowanie	szoków,	połowa	badanych	wyco-
fywała	siĊ	z	eksperymentu	przy	75V,	a	tylko	mniej	niĪ	10%	przekraczało	
150V.13	Osoby	biorące	udział	w	 tym	kontrowersyjnym	badaniu	nie	były	
ani	psychopatycznymi	przestĊpcami,	ani	agresywnymi	chuliganami	z	mar-
ginesu.	Zostały	wybrane	losowo	spoĞród	grupy	biznesmenów,	urzĊdników	
i	innych	społecznie	akceptowanych	grup.

Efekt	ulegania	autorytetom	u	nazistów	nie	osiągnąłby	tak	koszmarne-
go	zakresu,	gdyby	nie	specyiczny	sposób	wychowywania,	 jaki	obowią-
zywał	wówczas	w	dziewiĊtnastowiecznych	Niemczech.	Dzieci	od	chwili	


