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Ojcu.
Najbardziej honorowemu, stownemu,

godnemu zaufania i odwaznemu mezczyznie,
jakiego znam.

Dziekuje, Tato.




Wstep

Montaigne

Mogliby$my powiedzieé, ze to podrecznik poswiecony, byé moze, najwazniej-
szej w naszej historii umiejetnoSci: tworzeniu czego$ wiekszego od nas samych.
UmiejetnoSci, ktéra w ogromnej mierze wykreowala nasz gatunek, ale nie miala
szansy przygotowaé nas na $wiat, w ktérym dzi$ funkcjonujemy. Swiat, w ktérym
dyskutujemy nie o tym, jak zinterpretowaé fakty, ale o tym, jakie te fakty wlasciwie
sa. Swiat, w ktérym bez trudu znajdziemy dowolna opinie na dowolny temat.

Od czasu do czasu i my jednak musimy podjaé¢ decyzje albo zajaé stanowisko
w jakiej$ sprawie.

Komu wiec mozemy zaufaé, kiedy wszystko wydaje sie wzgledne?

Jak ufamy, kiedy nie jeste$my w stanie wszystkiego sprawdzié¢?

Po czym poznajemy, ze kto$ jest godny zaufania?

Jak sami mozemy sta¢ sie kim$ takim?

Jak mamy zbudowa¢ zaufanie, nawet wbrew faktom?

Jak nie uchodzié¢ za naiwnych?

Jak zaufanie odzyskac¢?

Jak w ogdle... uzywaé zaufania?

Jeszcze jedna sprawa. Brak zaufania bywa szkodliwy — nawet w niskim natezeniu.
To sytuacja, kiedy podejrzewamy, iz co$, czym podzieliliémy sie z drugg osobg, nie jest
u niej bezpieczne. Sadzimy, iz wykorzysta to, by zbudowaé swoja pozycje w oczach
kogo$ innego, a nas wyzyskaé albo zrobi¢ nam przykro$¢, kiedy emocje ja ponio-
sa. Brak zaufania w relacji jest o wiele bardziej destruktywny, niz nam sie wydaje.
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Relacja bez zaufania jest jak telefon bez zasiegu. A co robimy, kiedy telefon
nie ma zasiegu? Gramy w gry.

Jesli nie darzymy innych zaufaniem, zaczynamy uzywac strategii, ktére ochronia
nasze prawdziwe intencje, wiemy bowiem, ze szczero$¢, moze zosta¢ wykorzystana
przeciwko nam. Zaczynamy wiec méwié¢ nieprawde:

- Czemu nie pracujesz?

— Nie lubie szefa... Mam nadzieje, Ze mu nie powiesz...

- OczywiScie, ze nie! Ale teraz musze juz i$¢, jestem umoéwiony z szefem na

krétka rozmowe. Dobrego dnia.

— Zebyémy sie dobrze zrozumieli... Nie o tego szefa mi chodzilo! Mialam na

mys$li innego, u ktérego kiedys pracowalam.

Albo:

— Cos$ ostatnio Zle sie czuje...

- Ty sie zawsze Zle czujesz, jak masz dzien z rodzing spedzi¢!

— Zartowalem, dobrze sie czuje.

— Za p6zno.

- Dobra, na nastepny raz zapamietam.

Kiedy nie ufamy, odkopujemy skrzynke z licznymi narzedziami komunikacyj-
nymi typu:

» opor:

— Akurat dzi$§ musze wroci¢ pdzniej.

» opdznianie:
— Zroébmy to na spokojnie kiedy indziej.

» unikanie:

— Ale dlaczego nie Joanna? Zawsze to robila. Wiesz, tu nie chodzi o mnie, bo
moge sie tym zajaé, ale jak zaczniemy tak delegowaé, ze osoby najbardziej
kompetentne nie beda robily tego, co do nich nalezy, to do czego to dopro-
wadzi?

»  klétnie:
- Mobzg ci sczerstwial? Przeciez od razu widaé, ze to glupi pomyst. Tu i tu na
pewno nie wypali, bo oni wszyscy beda mieli opéZnienia!

» ignorowanie:
— Skasowatem tego maila, bo mial wiecej niz jednego odbiorce. Zawsze tak ro-
bie. Poza tym to nie jest zakres moich obowiazkéw.

» atak bezposredni:

- Lepiej juz nie my$l, bo ewidentnie ci nie idzie! Do niczego sie nie nadajesz!
A juz na pewno nie do wymyslania strategii. Najpierw sie doucz, potem be-
dziemy rozmawia¢. Teraz robimy po staremu.
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Chcemy ukryé¢ prawdziwa motywacje przed kims, komu nie ufamy, wiec ota-
czamy sie murem technik obronnych. One z kolei nakrecaja spirale niecheci i braku
zaufania. Inni wiedzg, ze klamiemy, ale nie powiedza tego wprost, tylko wymyslaja
klamstwa w odpowiedzi na nasze ktamstwa. W efekcie nie da sie zbyt wiele wspdl-
nie zrobié, poniewaz nie ma szans dowiedzie¢ sie, co komu zawadza i jakie kto ma
potrzeby. Przez to takze nie sposéb sobie wzajemnie pomdc i sie wesprzeé. Zapa-
daja decyzje, na ktére nikt nie miat ochoty, ale i z ktérymi nikt specjalnie nie czuje
sie zwigzany - chodzilo tylko o to, by przetrwaé proces decyzyjny w bezpiecznej
skorupie.

Zaufanie jest o wiele wazniejsze, niz nam sie wydaje. Zaréwno w pracy, jak
iw domu.

I jeszcze jedna sprawa: fakt, czy jestesmy godni zaufania, oceniaja inni,
a nie my sami.

Oceny dokonuja na podstawie tego, jak sie zachowujemy, a nie na pod-
stawie tego, co sami o sobie my$limy.

Nasze intencje nie zmieniaja opinii o nas. Moga natomiast zmieni¢ to,
co zrobimy i powiemy.

Zaufanie to coS$, co otrzymujemy, a nie co$, co sami tworzymy.

Mozemy zachowywaé¢ sie jak osoby godne zaufania, wierne zasadom,
demonstrowa¢ spojnos¢ i uczciwosé. Ale to od innych zalezy, czy zaufanie
otrzymamy. Po naszej stronie pozostaja proby zapracowania na zaufanie.

I tu zaczynaja sie schody. Wejdzmy na pierwszy stopiei.

Humanizm praktyczny

W 1997 roku profesor Robin Dunbar wraz z zespolem postanowil popodstu-
chiwa¢ ludzi. Badacze kryli sie w ciemnych katach baréw, rozmywali w dymie re-
stauracji i udawali zaczytanych w pociagach. Niepostrzezenie przysiadali sie do
sasiednich stolikow i strzygli uszami znad noteséw, co 30 sekund notujac tematy
luznych rozméw. Byly o zZlamanych sercach, o troskach, chorobach, radosciach i o zy-
ciu w ogéle. Badacze, jak to badacze, przypisali do tego wszystkiego kategorie, zeby
zamkna¢ cala nasza komunikacje w ramy.

WezZmy na przyklad kategorie ,rozmowy techniczne/instruktazowe”:

- Wiesz, ze smak waniliowy mamy tak silnie zespolony ze slodyczami, ze cza-

sem wystarczy doda¢ wanilii, zeby nasz mézg odebral potrawe jako stodsza?

A takze ,zawodowo-szkolne”:

- Tyle tych spotkan zarzadzili, ze nie ma kiedy pracowad!... Zarazili sie spotka-

niozg!

Czy tez ,sportowo-wypoczynkowe”:

- No, widzialem mecz. Juz chyba lepiej by bylo, jakby sie na tym boisku polozyli.

To by drugiej druzynie bardziej przeszkadzalo.
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Nastepnie badacze opracowali zebrane materialy i okazalo sie, ze bez wzgledu
na to, kto rozmawia, gdzie rozmawia i o czym, blisko 65% jej czasu zajmujg tematy
,0 innych ludziach”. O tym, jak sie zachowali i jak to o nich $wiadczy. Przy okazji
za$ o tym, jak my by$my sie zachowali i jakimi wobec tego jeste$émy osobami. Pra-
ca, szkola, sport, kultura, muzyka i cala reszta to zaledwie trzecia cze$¢ naszych
rozmoéw. Chyba ze akurat nalezymy do plemienia Zinacantan z Meksyku. Wtedy
okaze sie, ze nawet 78% czasu z 2 tysiecy przeanalizowanych rozméw zajmuje nam
méwienie ,,0 innych ludziach”.

Po co tyle zachodu?

Badania ekonomisty Roberta Axelroda wykazaly, Ze najskuteczniejsza strategia
w grach ekonomicznych promujacych wspélprace jest ,wet za wet”, czyli zagrywa-
nie tak, jak przeciwnik w poprzedniej turze. Najlepiej przy tym zacza¢ od koopera-
cyjnego gestu, pokazujac odwaznie, ze przychodzimy z otwartymi ramionami. Jesli
wspolgracz odpowie kooperacyjnie, mamy szanse zaczaé sporo zarabia¢ od same-
go poczatku. W przeciwnym razie czeka nas cierpliwe wypracowywanie reputacji.
Tura za tura.

A gdyby$my tak mogli zaryzykowaé¢ odwazna kooperacyjna strategie juz na po-
czatku gry? Mozna by wiele zyskaé¢, prawda? Skad mamy wiedzieé, ze to dobry mo-
ment? NajproSciej poprzez poznanie czyjej$ reputacji, jeszcze zanim zaczniemy sie
z nim organizowa¢. Tam, gdzie gracze dopiero sie poznajg, trzeba budowaé reputa-
cje. Tam, gdzie ,wie sie o innych” zawczasu, mamy szanse zyska¢ od pierwszej tury.
Z drugiej strony mozemy tez uniknaé pulapek i na przyklad nie straci¢ przy kim$
kilku lat, zanim sie zorientujemy, ze to bigamista. Jednym zdaniem: jesli chcemy
w grupie zwiekszaé szanse zyskiwania na znajomosciach, anonimowos$é
nie moze by¢ norma. Dlatego tak wiele rozmawiamy o innych.

Podobno nikt o nas nie powie tak dobrze, jak my sami. Dlatego rozmawiamy
o sobie i robimy wszystko, by wypas¢ dobrze, kiedy inni oceniaja nas albo nasze
zdjecia w internecie. Nasza cheé posiadania dobrej reputacji stwarza z kolei okazje
drobnym szalbierzom. Mobilni sprzedawcy kwiatéw, proponujacy randkowiczom
,f0ze dla pieknej”, wiedzg o tym doskonale. Podobnie jak zebracy podchodzacy do
zakochanych par (,Przepraszam, zgubilem portfel i nie mam na bilet...”). Kto z nas
na pierwszej randce chce wypa$¢ na skapego? Jest za to szansa na zbudowanie zu-
pelie przeciwnego pierwszego wrazenia. Reputacja jest takze powodem, dla ktére-
go wielu oszustéw nigdy nie zostalo postawionych w stan oskarzenia: oszukani nie
chca wyj$¢ na naiwnych. Bycie naiwnym takze przeciez szkodzi reputacji. Wszystko
to jest bardzo ze soba powigzane.

Wielcy wyzyskiwacze takze nie pozostaja w systemie reputacji bezczynni.
Chcac zbudowaé dobra opinie o sobie, garniemy sie do nagréd, wzgledéw, tytuldéw
i prac po godzinach, za ktére nikt nam nie zaplaci, ale za to powie, poklepujac nas po
plecach: ,Badz pewien, ze zostanie to w firmie zauwazone”. Musimy tworzy¢ i wy-
twarzaé, by o nas nie zapomniano. Wydawa¢ albumy, kolejne tomy, by¢ kreatywni



w pracy i wciaz zaskakiwaé¢ nowymi ciekawymi postami w mediach spolecznoscio-
wych, by reputacje przeliczyé¢ na uznanie obserwatoréw.

I w pewnym sensie o tym wlasnie jest ta lektura. Nie jest to ksiazka do prze-
czytania, ale raczej wolumin do czytania i rozgladania sie. Tak jak podréz nie
jest do odbycia, ale do odbywania i rozgladania sie. Nasza podréz prowadzi przez
podziemia wiedzy o innych ludziach i o nas samych. O tym, co robia inni i jak to
o nich $wiadczy, ale takze o tym, jacy sami jesteSmy — a to moze by¢ smutna prawda.
Powiemy sobie, kiedy mozemy zrobi¢ w tym wzgledzie cokolwiek od reki, a kiedy
wymaga to nakladu pracy, ktory takze moze zostaé przez innych doceniony.

Bycie spolegliwym, czyli godnym zaufania, to przeciez efekt ciezkiej pracy nad
sobg i swoimi stabosciami. Odkad za$ jesteSmy spolegliwi, mozna nam powierzaé
sekrety, mozna nam przekazaé¢ co$ cennego, zeby$my podzielili sie tym sprawie-
dliwie, mozna wierzy¢ w nasze dobre intencje, nawet jesli nam co$ nie wyjdzie. Ta
cecha pozwala tworzy¢ rodziny, zespoly i spotecznosci. Albo inaczej: rodziny, zespo-
ly i spolecznosci skladajgce sie z oséb godnych zaufania maja przewage nad tymi
o sporym odsetku szachrajow.



Dopiero
wiecej
niz jeden
to catosc

- To jest idealna osoba! Moja druga potéwka!

- Skad wiesz?

- Nie wiem. Czuje to. Jak w piosence: ,Bardziej to czuje, niz wiem”... Ma to co$!

- Nie uwazasz, ze to troche naiwne?

- Na rozum wszystko chcesz braé¢? Nie po to do ciebie przyszlam!

— A po co? Zebym potwierdzala kazdy twéj zwariowany pomyst?

— Zazdro$cisz mi, bo sama nikogo nie masz!

- Naprawde tak myslisz? Niektérzy sa szczesliwi, jak sa sami. Moze tobie tez
by sie przydalo sprobowadé, bo widze, ze tapiesz juz kazde mieso, ktére rzuca
na lade.

- Przeciez méwie ci, ze sie zakochalam na zabéj! Czego nie rozumiesz?!



— W sumie racja. Nie powinnam stawa¢ przed walcem romantycznej mitosci.

— Ech... Nie da sie z toba rozmawiacé.

— Znasz go? Wiesz co$ o nim? Macie jakich$§ wspdlnych znajomych? Co ci na-

opowiadat o sobie?

- Naopowiadal? No wiesz co? Zreszta niewazne co, ale jak! Moglabym go stu-

chaé godzinami!

- A wiesz, ze facet po dwdch latach przestaje sie odzywac?...

- To cala madro$¢, na jaka cie sta¢? Ochlon, zawistna klepo.

Znaja Panstwo takie rozmowy? Wyklécone, wydyskutowane, naobrazane... Tyl-
ko po to, by za jakis czas uslyszeé:

- Jak moglam by¢ tak naiwna? Jak moglam tego nie zauwazy¢?!

- No powiedz co$! Widze, ze sie gryziesz w jezyk. Ale sprébuj tylko powiedzieé

,a nie mowitam”! Przysiegam, ze wstane i kogo$ zabije! O, tyle mi brakuje!

Ta ksigzka traktuje o naszym zaufaniu i naiwnosci. Skad sie wziely, co z nimi
robi¢ i jak nie wpas$é¢ w najczestsze pulapki. Po czym poznaé, ze zbliza sie niebez-
pieczenstwo i jak wybaczy¢ sobie wlasna naiwno$é. Bo — jak sie okazuje — czasem
to wlasnie ,kochliwa kolezanka” moze mie¢ przed soba lepsza, szczesliwsza przy-
szto$¢. Znamy bowiem takie dziedziny zycia, w ktérych naiwno$é bardzo poplaca.

Wyruszymy w podréz pomiedzy polami pojedynczych neuronéw, by stopniowo
zglebié¢ takze tematy rodzin, zwigzkéw, sytuacji firmowych i spolecznych. Istnieje
metoda psychologii, ktéra probuje ogarnaé zaréwno kwestie obserwowane lornet-
kami, jak i te mikroskopowe - i znajduje dla wszystkich wspo6lny mianownik. Sku-
piajac sie bowiem jedynie na malych czesciach, nie dowiemy sie wszystkiego.

Pomys$lmy o wlasnych brzuchach. W naszym ukladzie trawiennym wiele sie
dzieje. Nie ma tam jednej masy, substancje dzielg sie i tworzg. Nie da sie wythu-
maczy¢ proceséw zachodzacych w brzuchach za pomoca jedynie fizyki kwantowe;.
Inny przyklad: samochody takze zrobione sa przeciez z atoméw. Jak brzuchy. Ale
znéw, by pokazaé, jak dziala samochéd, musimy sie odwolaé¢ do pojeé¢ hamulcow,
gazu, skrzyni biegéw, silnika, a nie protonéw czy kwarkéw. Matematyka jest byé¢
moze krélowa nauk, ale matematycy i fizycy nie zastapia nigdy mechanikéw. Ostat-
ni przyklad, by zblizy¢ sie do psychologii: wiecej dowiemy sie o pracy komputera,
studiujgc oprogramowanie niz materialy, z jakich 6w komputer wykonano. Stad tak
wiele pozioméw w Zaufarium — tych mikro, ale i tych makro. Nie ma to by¢ po pro-
stu ksigzka o ciekawostkach. Celem jest pokazanie, jak wszystko sie ze sobg wiaze,
w jakim pozostaje kontekscie i jak ten kontekst bezustannie nas zmienia — bo to
chyba najciekawsze. Nie tylko calo$é bierze swoje wlasciwosci z czesci, ktére sie na
nig skladaja, ale i cze$ci zmieniaja sie pod wplywem calosci.

By¢ moze tesknimy za tym szerszym kontekstem w dzisiejszym $wiecie, cierpig-
cym na tak zwany literalizm. Dla lepszego rozumienia literalizmu wydaje sie przy-
datne zacytowanie przemowy Olgi Tokarczuk z pogrzebu profesor Marii Janion:



,Zostawila [prof. Maria Janion — przyp. M.B.] mi przekonanie, zZe najlep-
szym sposobem zrozumienia i poznania $wiata jest jego nieustanne interpre-
towanie, zaglgdanie w glgb i czytanie na wielu poziomach. Ze w calej jego
zloZonosci jestesSmy w stanie go ogarngé, tylko poszukujgc roznych punktow
widzenia.

Najwiekszq chorobg naszych czaséw stal sie literalizm — tendencja do
ograniczajgcej myslenie dostownosci. Pierwszym jej objawem jest brak zdol-
nosci do rozumienia metafory, potem pauperyzacja poczucia bumoru. Towa-
rzyszy jej sklonnosé¢ do wydawania ostrych, pochopnych sqdow, nie toleruje
niejednoznacznosci, nie rozumie ironii i — w koficu — powoduje powrét dog-
matyzmu i fundamentalizmu.

Literalizm nie rozumie ani literatury, ani sztuki i jest gotowy ciggle po-
zywad twércow do sqdu za obraze uczué. Literalista bowiem w swoim upo-
Sledzeniu popada w zamet emocjonalny, nie potrafigc umiescié¢ tego, czego
doswiadcza, w jakims szerszym, glebszym kontekscie.

Literalizm kompromituje religie, poniewaz jednowymiarowo traktuje
prawdy objawione, nie zdajgc sobie sprawy z ich kontekstowosci. Literalizm
niszczy zmyst piekna i sensu, przez co nie pozwala tworzy¢ uwaznej i pogle-
bionej wizji Swiata. Jego najwiekszym grzechem jest nietolerancja i traktowa-
nie wszystkiego, co odstepuje od przyjetej gdzies-kiedys-przez kogos normy,
jako moralnie zlego, grzesznego, zaslugujgcego na potepienie, a nawet kare.
Literalizm zamyka wiec boryzonty. Zamyka ludzkie umysly.

Czlowiek cierpigcy na literalizm widzi wszystko wyosobnione, bez kontek-
stow oraz relacji i na nieszczescie swoje, i innych, traci zmyst syntezy nie-
zbedny do przezywania swiata w pelni i wielowymiarowo. Mysle, Ze w $wiecie
znakoéw, sensow i fantazmatéw rzadko mamy do czynienia z albo-albo. Tego
nauczylam sie od Marii Janion’.

Dodajmy, ze zdaniem psychologéw cierpig na tym gléwnie dzieci, ktére czytaja

w internecie o pojedynczych faktach, a potem przybiegaja do dorostych z zastysza-
nymi w mediach spoleczno$ciowych wyssanymi z palca sensacjami. Ostatnig deska
ratunku - to jest humaczami szerszego kontekstu tych faktéw (kto to powiedzial,
kiedy, dlaczego moze tak uwazaé, czy to jedyny poglad) — sa zatem rodzice.

Skoro ksigzka zostala juz wytlumaczona ze swojej objetosci, zacznijmy wypra-

we od spojrzenia na nasz gatunek z lotu ptaka, by posréd hald $mieci i gruzu do-
strzec pewna jego unikalng wlasciwo$é.

Ufnoludki
- Juz nigdy nikomu nie zaufam!
Zapewne nie ma osoby na $wiecie, ktéra przynajmniej raz w zyciu nie miala
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styczno$ci z tym sformulowaniem oraz jemu pochodnymi w stylu: ,Znowu to samo!
Tyle razy sobie powtarzatam, a wcigz jestem taka naiwna!”. C6z — by¢ moze warto za-
czgt z innego miejsca, a mianowicie od pytania, czy my w ogoéle jestesmy gatunkiem
raczej nieufnym, czy tez mamy w swoja biologie wbudowana wyjatkowa naiwno$é?

Do dzi§ w Australii zyja plemiona Aborygenéw, ktére sg przekonane, ze nie
jestedmy prawdziwi. Zostaliémy wys$nieni przez wielkie, potezne istoty i prébujemy
sobie radzi¢ w ich snach. Juz za chwile ksiazka ta postara sie przekona¢ wielu Sza-
nownych Czytelnikéw, ze Aborygeni wcale nie sa w tym daleko od prawdy. Dajmy
sobie na to kilka minut.

Jeszcze kilkaset tysiecy lat temu nasi przodkowie nie reprezentowali sobg nicze-
go nadzwyczajnego. Buszowali sobie po sawannach, szukajac bulw i rozgrzebujac
nory przerazonym krélikom. Nie zapowiadalo sie, ze juz wkrétce (w rozumieniu
geologicznym) ich prapra(pra)..wnuki beda jedynym gatunkiem w historii, ktory
tak zmieni $rodowisko, ze bedzie to wida¢ z kosmosu. Gatunek éw nawet sam za-
proponuje, by nazwaé¢ obecna epoke geologiczna na swoja cze$é — antropocenem,
gtéwnie dlatego, ze ktokolwiek sie do naszych czaséw w przysztosci dokopie znaj-
dzie nie warstwe szkieletow, ale plastikowych butelek i siateczek.

Czemu owg spektakularno$é¢ zawdzieczamy? Otéz nasz gatunek ma pewna
wyjatkowa wlasciwos$é, o ktérej opowiada nieco ksigzka Wy wszyscy moi ja: ,Wy-
konajmy myslowy eksperyment. Stwérzmy w wyobrazni dwie bezludne wyspy. Na
jednej umie$émy szympansa, na drugiej przecietnego cztowieka. Kto z Panstwa po-
stawi oszczedno$ci na to, ze czlowiek przezyje dluzej? A teraz wyobrazmy sobie, ze
jest 20 oséb i 20 szympanséw. Co teraz? A 200 os6b i 200 szympanséw? A 20007
Nie wiem, czy u Szanownego Czytelnika dzieje sie to samo, co w innych glowach,
ale wiekszos¢ z nas mysli, ze im wiecej jest os6b w okolicy, tym wieksza szansa,
ze jako$ sobie poradzimy”. Przekonanie jakoby cztowiek najlepiej sobie radzil sam,
nie znajduje potwierdzenia takze w empirii. Frank Farrelly, uwazany za jednego ze
wspolczesnych geniuszy psychoterapii, twérca terapii prowokatywnej, bedacy wiel-
kim zwolennikiem konsultowania zycia (plotkowania, przekomarzania sie, dyskuto-
wania) ze znajomymi, terapeutami i w ogble z innymi ludZzmi, powiedzial w jednym
z wywiadoéw: ,Czasem przychodzi do mnie klient i méwi butnie: « Mam 37 lat i nikt
mi nie bedzie méwil, jak zyé». Dobra - odpowiadam mu. — Zobaczymy, jak daleko
z tym zajedziesz”.

Jesli wiec szukaé¢ dla nas metafory, najtrafniej bedzie stwierdzié, ze jestesmy
jak rafa koralowa. Kazdy polip z osobna nie moze zbyt wiele, ale wszyst-
kie razem przez wieki buduja co$§ monumentalnego. Pytanie, ktére zadajemy
sobie w tej ksigzce, brzmi: czy da sie te nasza cudowng wlasciwo$é jako$ rozebraé
i zaprzac do pracy? No i — rzecz jasna — spowodowad, zeby dziatalo to jak najszyb-
ciej, bo tempo pracy polipéw moze by¢ niewystarczajgce dla podtrzymania rodziny,
zespotu czy zatrudnienia. Niemniej kazdy z nas ma zapewne przed oczami wyobraz-
ni osoby, ktére i z polipami przegralyby w wyScigu efektywnosci.



Znamy wiele gatunkéw zwierzat, ktore robia monumentalne rzeczy. Pszczoly,
mréwki, termity — nie mozna im odméwi¢ spektakularnosci. Zaden jednak gatunek
poza ludZmi nie ma swoich rakiet kosmicznych czy tak jak nasza ztozonych kultur.
Wszystkim brak takze naszej elastycznosci. Jesli przez polane z mrowiskiem przej-
dzie pozar, mréwkom nie pozostaje nic innego, jak wej$é¢ pod ziemie i czekaé (o ile
zdaza). Holubiona przez nas pracowito$¢ mrowek takze jest nieco przesadzona —
40% z nich nie robi kompletnie niczego. Z kolei wiekszo$¢ pozostalych pracuje, po-
niewaz nie ma wyboru. Dla przykladu: zoladek mréowki w duzej mierze znajduje
sie w mrowisku. Mréwki dzielnie transportuja znalezione zdobycze do domu nie
dlatego, ze ,od ust sobie odejmuja”, ale poniewaz nie trawig wiekszo$ci pokarmoéw.
Dopiero w mrowisku pozywienie moze zostaé przetworzone i podane w formie
zjadliwej papki. Mrowisko jest zywym organizmem w tym znaczeniu, ze zoladek
wiekszo$ci mrowek nie znajduje sie w ich ciele, ale w podziemnych tunelach, do
ktérych owady musza od czasu do czasu wrécié. Mlode robotnice zresztg rzadko
opuszczaja mrowisko w poszukiwaniu jedzenia. Jesli wiec spotyka Szanowny Czy-
telnik na chodniku mréwke, najpewniej jest to babcia, ktéra mrowisko wypuscito
na roboty, zeby przed $miercig (o ktérg na zewnatrz tatwo) podgrzala chityne na
storicu. Wystarczy jednak podsungé mrowkom wode z cukrem, ktéra z kolei trawig
bez problemu, by zobaczy¢, jak sa one ,zaangazowane” w socjalistyczng idee mrowi-
ska. Krétko méwiagce: mréwki to co$ zupelnie innego niz ludzie (ale odkrycie!), choé
trzeba powiedzie¢, ze w ich przypadku, podobnie jak w naszym, dopiero wiecej niz
jeden osobnik to calo$é.

Znamy jednak przyklady gatunkéw zwierzat bardziej swiadomych i elastycz-
nych wobec zmian otoczenia: delfiny, zyrafy, zebry, a nawet szympansy. Niestety,
zadne z nich, choé wszystkie sg na Ziemi dhuzej niz my, nie pisza ksigzek, nie buduja
firm ani wielkich skupisk. Pomimo szczerej (animistycznej) potrzeby cztowieczego
serca, by umieszczaé¢ w cialach zwierzat ,wielka madros¢” przyrody biologicznie tyl-
ko nam udalo nam sie wyrosnaé na gatunek, ktéry zdaje sobie sprawe z tego, ze wisi
w kosmosie. Patrzymy w gwiazdy zafascynowani i czekamy na kontakt z obcg cywili-
zacjg, gléwnie po to, by sie ucieszyé, ze zyla ona wystarczajaco dtugo, aby nie zapasé
sie pod rozwojem technologicznym. Co da i nam jaka$ nadzieje. Potem sprawdzimy,
jak dawno éw kosmiczny $lad archeologiczny zostal wystany, a nastepnie czy nasza
biologia ma to samo Zr6édlo. Bo jesli kosmici beda do nas zbyt podobni... To sytuacja
znéw sie skomplikuje. Bo po pierwsze: kto sie od kogo wzial? A po drugie-:...

Jestedmy gatunkiem, ktéry ma wyrazny preferowany sposob ,radzenia sobie”
z podobnymi gatunkami w okolicy. Wida¢ to przede wszystkim, gdy spojrzymy na
podobne do naszego gatunki, ktérych... nie ma. Swinie, konie, psowate, kotowate
- wszystkie maja wielu reprezentantéw na calym $wiecie. Dziki, guzce, §winie do-
mowe, $winie rzeczne... Konie, zebry, osly... Psy dingo, kojoty, lisy, hieny... Lwy, tygry-
sy, lamparty, gepardy, rysie, zbiki... A Homo sapiens? Nasz gatunek zabil (i w duzej
mierze zjadl) cala swoja bezposrednia konkurencje (z neandertalczykami na cze-



le), a jeszcze 400 tysiecy lat temu gatunkéw podobnych do naszego bylo na Ziemi
przynajmniej kilkana$cie. To by¢ moze wazny sygnal, ze tolerancja nie nalezy do
cnét naszego gatunku. Antropolodzy do dzi$ zadaja sobie pytanie, jak by to bylo,
gdyby tamte wszystkie gatunki przetrwaly. Czy Adam i Ewa pochodziliby od nean-
dertalczykow? Czy Jezus umarlby za ich grzechy? Czy Karol Marks zachecalby do
laczenia sie proletariuszy wszystkich gatunkéw? Na przestrzeni ostatnich 30 tysiecy
lat tak przywyklismy do bycia jedynymi w swoim rodzaju, ze trudno nam wyobrazi¢
sobie inng mozliwo$¢. Latwo popa$é w dume i oceniaé sie jako zwienczenie stwo-
rzenia, podczas gdy reszta krélestwa zwierzat pozostaje daleko pod nami. Czy gdy-
by neandertalczycy przetrwali, bylibySmy mniej zadufani i bardziej czuliby$my sie
czescia wspolnoty istot zywych planety, na ktérej zyjemy?

Homo soloensis zostali wybici 50 tysiecy lat temu. Homo denisova 10 tysiecy lat
po nich. Karlowatych ludzi z wyspy Flores wymordowano 12 tysiecy lat temu. Wszy-
scy oni byli prawdopodobnie zbyt do nas podobni, by mozna ich bylo igno-
rowad, a jednoczes$nie zbyt odmienni, by dalo sie ich tolerowaé. Ta sama
filozofig kieruje sie zreszta nasza agresja po dzi$ dzien. Bez wzgledu wiec na to, czy
naszemu gatunkowi dokleimy aureole, czy rogi, nasza wyjatkowo$¢ bedzie trudna
do podwazenia. Jak to jednak mozliwe, ze pomimo wielu préb nie pozabijalismy sie
nawzajem do konca?

Homo... jaki?

Wyglada na to, Ze podstawowa réznicg, ktorej szukamy, jest umiejetnosé koope-
rowania na stale z osobnikami, z ktérymi nie pozostajemy w relacjach intymnych.
Krotko méwiac — umiejetno$¢ kooperowania z obcymi. W przypadku kazdej innej
istoty zamieszkujacej Ziemie do kooperacji potrzebne jest stado skladajace sie z ro-
dziny i bliskich znajomych. Oczywiscie ptaki wedrowne czy antylopy nie muszg sie
wszystkie znaé, ale tez i nie buduja wspdlnie niczego. Po prostu przebywaja obok
siebie, zeby, miedzy innymi, utrudni¢ zycie drapieznikom. Zaden jednak szympans,
nawet z najlepszym CV, nie bedzie w stanie bezproblemowo wkupi¢ sie w taski in-
nego stada szympanséw i uzyskaé¢ od nich mandatu zaufania po jednej krétkiej roz-
mowie rekrutacyjne;j.

— Gdzie pan sie widzi za pie¢ lat?

— Oczywiscie nie chcialbym zagraza¢ samcowi alfa, ale widze sie w dziale wypa-

trujgcym duzych mrowisk.

(Tak zupehie z boku - najgorsza, cho¢ na miejscu, odpowiedz na pytanie re-
krutera: ,Gdzie sie pani widzi za pie¢ lat” brzmi oczywiScie: ,Na pana miejscu. Jako
zadajacy lepsze pytania”).

Zaden inny gatunek, ktérego osobniki zamkniemy w sali wykladowej, nie wy-
trzyma dlugo bez gryzienia sie i kopania w celu ustalenia hierarchii. Ta umiejetno$é
zdyscyplinowania sie i kooperacji z obcymi dala Homo sapiens szanse na zbudowa-



nie wielkich kooperujacych stad, osad, miast, szkdl, uczelni, a wreszcie umozliwila
lot na Ksiezyc i rozszczepienie atomu. Oczywiscie gulagi, obozy koncentracyjne,
inwazje — wszystko to takze poklosie naszej wyjatkowej umiejetnosci kooperacji
z obcymi. Nie mozemy o tym zapominac.

Funkcjonowanie w duzych grupach wymusilo na naszym gatunku jeszcze jedna
zmiane, dla naszej ksigzki fundamentalng. Zwierzeta, o ile sie porozumiewajg, zwy-
kle ,rozmawiaja” o zjawiskach fizycznych i tatwo weryfikowalnych.

- Kamien!

- Tygrys!

- Woda!

- Banan!

Prawie wszystko to mozna sprawdzi¢. Jest namacalne. Nie ma nawet o czym
dyskutowac.

— Tygrys, synu! Uciekajmy!

- Jaki tygrys, tato? Sprawdze. Nie bedzie mi ojciec cale zycie méwil, co mam

robi¢. Czas i$¢ z duchem czasu! Nie mozemy ciagle uciekaé jak...

Chrup! Mlask!

— Aha. Kochanie? Chyba bedziemy musieli sie postara¢ o nowego syna.

Nasi przodkowie jednak, odkad stada, w ktérych zaczeli funkcjonowaé, bardzo
sie rozrosly, musieli zaczaé opowiada¢ sobie ku przestrodze nie tylko o tym, co zjedli
i co im zaszkodzilo, ale przede wszystkim o innych cztonkach coraz wiekszych stad,
czyli o otaczajacych ich ludziach. A w koncu takze o ludziach, ktérych nigdy nie
spotkali. Doszlo oto do spektakularnego zjawiska w znanym nam kosmosie! Po raz
pierwszy w historii pojawila sie potrzeba opowiadania historii, ktérych nie da sie
sprawdzi¢ ani nawet czesto zobaczy¢! Wszyscy wierzymy w jakie$ tego typu historie.
Dobrym przykladem jest religia. Pomijajac zasadno$¢ wiary (nie o tym jest ta ksigz-
ka), co by sie stalo, gdyby$Smy podeszli do szympansa i powiedzieli:

- Daj mi banana. Jesli sie podzielisz, po $mierci trafisz w miejsce, gdzie przez

wieczno$é bedziesz mial tyle bananéw, ile chcesz.

Wiadomo - nie tylko banana by$my nie zdobyli, ale pewnie dostaliby$my
w dzigsto. Inna sprawa, ze ciezko rozmawiaé¢ o wiecznoS$ci z malpami czlekoksztalt-
nymi, poniewaz nigdy nie potrzebowaly one takich konstruktéw myslowych. Szym-
pansy najczesciej zyja w malych grupach, gdzie znaja sie wszyscy, tu i teraz. Co za$
z ludZzmi? Wiekszo$¢ z nas oddalaby banana. A przynajmniej jego cze$¢.

Innymi przykladami podobnych konstruktéw, ktére bierzemy na wiare, sa:
prawa czlowieka, prawo w ogdle, zasadno$é¢ istnienia panstw, ustroje spoleczne,
a nawet idea pienigdza, amerykanskiego snu czy marki — jak w przypadku firmy
Apple. W czasach swojej dominacji produkty Apple byly tak silnie identyfikowane
z kreatywnoScia, ze ludzie, ktérzy pracowali na komputerach Mac, osiggali wyz-
sze wyniki w testach tworczego myslenia! JesteSmy jedynym gatunkiem na $wiecie,
ktoéry wierzy w niewidzialne konstrukty tak silnie, ze znajduja one swoje odzwier-



ciedlenie w rzeczywisto$ci. Granice panstw (czasem imponujace, jak Wielki Mur
Chinski) i $wigtynie sg tego najlepszymi przykladami. Gotowo$é naszego gatunku
do pos$wiecen majacych na celu urzeczywistnianie tego, co sobie wyobrazamy, jest
nieokielznana.

Oto wracamy do Aborygenéw i ich mitu o $nigcych istotach. Zyjemy w $wiecie
tradycji i zwyczajéw stworzonym przez naszych przodkéw, ktérych zycie bardziej
sobie wyobrazamy, niz mozemy go do$wiadczyé. Zyjemy w $wiecie wysnionym
przez prawnikow, ekologow, przywddcow religijnych, filozoféw, w ktérym marki ko-
mercyjne sugeruja nam, ze pewien rodzaj (drozszych) papieroséw zrobi z nas kow-
boja, pewna (drozsza) marka komputera — artyste, pewien (drozszy) rodzaj shucha-
wek — prawdziwego fana muzyki, pewien (drozszy) rodzaj butéw do biegania i diety
- niezalezna kobiete, a (drozsza) marka samochodu uczyni z nas ojca, ktéry dba
o dobro rodziny. Kupujemy, a nierzadko i doptacamy tylko dlatego, ze zaufali$my, iz
dzieki pewnym konkretnym przedmiotom teleportujemy sie do nieco innego $wiata
i bedziemy nieco kims$ niceo innym. Przekonaly nas do tego. A wlasciwie — pozwo-
lilismy sie przekonaé, bo chcemy zy¢ w tym $nie. Oto wiec nie myla sie Aborygeni.
Nie zyjemy w $wiecie rzeczywistym, w ktérym telefon stluzy do dzwonienia, a buty
po prostu do biegania. Zyjemy w snach poteznych istot, ktére nadaly wszystkiemu
drugie, mistyczne dno i prébujemy jako$ sobie w tych snach poradzié.

Wszystko to zbudowane jest na wierze.

A wiara bierze sie z zaufania.

Zaufanie za$ to przejaw zdolnosci, ktéra dostownie stworzyla nasz gatunek.

Kazdy z nas i kazdy, z kim rozmawiamy komus$ wierzy. Pytanie: komu?

I dlaczego akurat jemu?

Czlowiek nierozummny

Po co nam w ogdle rozum? Bo przeciez Homo sapiens to czlowiek rozumny. Co
do tego, ze wiekszos$¢ z nas ma rozum, trudno sie nie zgodzi¢. Czasem jednak wy-
starczy na chwile wlaczy¢ telewizor, by nabraé¢ watpliwosci. Skad ten wniosek? Otz
od niepamietnych czaséw badacze byli przekonani, ze rozum ma stuzy¢ wyciaganiu
racjonalnych wnioskéw. Raz szybko i intuicyjnie, a innym razem — powoli, refleksyj-
nie. Wszystko, co robimy, mialo by¢ wynikiem jakiego§ wnioskowania. Profesor Dan
Sperber, filozof i socjolog z Central European University w Budapeszcie, wspolau-
tor ksiazki Enigma of reason. A new theory of buman understanding, ma na ten temat
inng teorie. Jego zdaniem rozum w ogdle nie sluzy temu, by patrze¢ na Swiat
obiektywnie.

Zdaniem profesora juz na pierwszy rzut oka widaé, ze rozum jest przez nas ubo-
stwiany bardzo na wyrost. Moze i mamy wiecej klepek w glowie niz glaz narzutowy
czy przecietna (podkre$lmy!) kura, ale z drugiej strony, jesli spojrzymy na ,racjonal-
no$¢” naszego myslenia, zwykle natrafiamy na karykature ,madrosci”.



Wiemy, ze niezdrowe, ale jemy.

Wiemy, zeby sie nie zadawad, ale sie zadajemy.

Wiemy, ze niebezpieczne, ale nam na pewno nic sie nie stanie.

Wiemy, ze sie nie da, ale wierzymy, ze akurat nam sie uda.

Wiemy, ze trzeba sie wyspad, ale sezon serialu oglagdamy do konca.

Wiemy, ze nie mozna, ale tumaczymy sobie, ze jak kto$ bardzo chce, to mu wolno.

Wiemy, ze portale plotkarskie klamig, ale te klamstwa powtarzamy znajomym.

Wiemy, ze oceny szkolne licho przewidujg przyszto$é¢ dziecka, ale ani nie chce-
my, by mialo zle oceny, ani nie zmieniamy systemu edukacji.

Wiemy, ze predzej zabijemy sie w samochodzie niz w samolocie, ale przed lo-
tem odczuwamy zwykle wiekszy lek niz przed jazda.

Wiemy, ze kolezanka ma opinie podrywaczki i sercolamaczki, ale wierzymy, ze
uda nam sie ja zmieni¢ i obudzi¢ romantyczne nuty w jej sercu.

- Kupujesz bilet w totka? A wiesz, jakie jest prawdopodobienstwo wygranej?

- Daj spokdj. Nie wygrywa tylko ten, kto nie gra!

— Ale zdajesz sobie sprawe z tego, ze prawie wszyscy zwyciezcy w totka wracaja

do poprzedniego poziomu szcze$cia juz w rok po wygranej?

- Pieniadze szcze$cia nie dajg, ale zycie ulatwiaja.

I kto ma racje? Byé¢é moze ani jeden, ani drugi. Albo... obaj? Przeciez chcemy
mys$leé¢ logicznie, ale chcemy sie tez momentami pobawié, powyglupiaé, dodaé so-
bie w Zyciu emocji. Na cokolwiek spojrzymy: efekt dlugoterminowy, krétkotermi-
nowy, praca, zwiazki, pieniadze, emocje, jedzenie — nasz ,rozum” wszedzie potyka
sie o dziury rozumowania, niczym mysz na dojrzalym serze. Podobnie jak my, mysz
potyka sie pewnie nie bez rado$ci. Jednak az dziw, ze kto$§ w ogdle nazwal to rozu-
mem, a nas rozumnymi istotami! Nasze Zycie pele jest glupich wyboréw, naiwno-
$ci, wpadek i niebrania pod uwage ryzyka, cho¢ usilnie probujemy (czasem nawet
bardzo usilnie) wszystko przewidzieé, ogarngé, rozkminié, obczaié, przegadaé, prze-
pi¢, przespac sie z problemem, przelozy¢ na modele decyzyjne oraz arkusze kalku-
lacyjne, a przynajmniej kontrolowaé¢ w trakcie. I co z tego? Pytanie jest retoryczne.

Wiszypscy jestesmy plisskami

Tymczasem rozum byé¢ moze w ogodle nie stuzy do ,rozumowania”!

Wspomniany profesor Sperber przypomina, ze juz od czaséw Arystotelesa uwa-
zaliSmy czlowieka za ,istote rozumna’, czyli posiadacza pewnej specjalnej supermo-
cy, do ktérej inne istoty na Ziemi nie maja dostepu, pozwalajacej lepiej rozumie¢
rzeczywisto$¢ i tworzyé przekonania oparte na faktach. W kontrascie do instynk-
townego zachowania zwierzat czlowiek mial zachowywaé sie w sposéb ,lepszy”,
poniewaz jego wybory stanowily wynik zlozonego wnioskowania. Profesor Sperber
twierdzi, ze podejscie to znacznie nas przecenia. Szanowny Czytelnik, znajac siebie,
takze zapewne dostrzeze w owym podej$ciu pewng doze optymizmu.



Niektoérzy - jak profesor Daniel Kahneman, laureat Nagrody Nobla za zwrdce-
nie uwagi na fakt, ze ludzie nie sa ,racjonalnymi myslicielami” — od poczatku pod-
kreslali, ze rozum nie sprawdza sie zbyt dobrze w ramach przypisywanej mu funkcji.
Z jednej bowiem strony ma zdobywa¢ wiedze i na jej podstawie wycigga¢ wnioski,
a z drugiej podczas eksperymentéw okazuje sie, ze popelniamy mase bledéw rozu-
mowania, ulegamy zludzeniom, uprzedzeniom i przesadom, leniwie podchodzimy
do zbierania informacji i wyciggamy wnioski tam, gdzie to jest bezzasadne. Krétko
méwige — rozum jest zaskakujaco tepy na dostownie kazdym poziomie ,rozumo-
wania”, ktéry poddajemy testom. Robi sie wiec z tego bardzo tajemnicza sprawa.
Supermoc, ktéra wcale nie dziala najlepiej. Zupeknie tak, jakby natura stworzyla
zwierzeta na kotkach, a kélka te bylyby kompletnie niefunkcjonalne — jedno wieksze
od drugiego i zacinajgce sie w losowych momentach. Komu by to bylo potrzebne?
Albo wiec co$ poszlo nie tak, albo — jak twierdzi profesor Sperber — rozum stuzy
nam po prostu do czego innego!

(Niez)rozum

Kahneman i Tversky probowali swego czasu zwréci¢ uwage na to, Zze mamy dwa
systemy myslenia: szybki i wolny. Jeden do instynktownego (taniego i obarczonego
problemami, ale szparkiego) podejmowania decyzji, drugi — rozwazny, analizujacy
i sprawdzajacy. Niestety sprawnie nie dziala zaden z nich. Jesli jednak juz wybieraé,
co ciekawe, lepszy jest pierwszy. Bo jest szybki i owocny. Nie zbiera zbyt wielu da-
nych, a dzieki temu jest niezmiernie tani w uzytkowaniu. Jak méwi powiedzenie: Zle
podjeta decyzje zawsze mozna poprawié, a czas zmarnowany na jej podejmowanie
jest nie do nadrobienia. Dzialajac szybko, od razu dostajemy wyrazng odpowiedz,
ktéra wyniknela z naszych zalozen, i mozemy ewentualnie skalibrowaé kolejny krok.

Z drugiej strony ,rozumowanie”, czyli system dzialajacy powoli, czesto sam jest
zrédlem nowych bledéw. Mamy w zyciu wiele przykladéw to potwierdzajacych —
nieraz stwierdzamy z przerazeniem, ze intuicja dobrze nam podpowiadala, a potem
sie zastanowiliSmy i wybrali$my inaczej, a przez to gorzej. Nie chodzi tu rzecz jasna
o to, ze jak sie czlowiek mniej zastanawia, to jest madrzejszy. Bo nie zawsze tak
bedzie. Ale raczej o to, by pogodzi¢ sie z faktem, ze nasze rozumowanie jest tak pry-
mitywne, ze zbieranie danych przez dlugi czas nie jest w stanie znaczaco wplynaé na
efekt. Nie ma wiec jasnego rozréznienia na:

@) intuicje, dajaca tanie, czesto zle rozwiazania, ale za to szybkie, ktére mozna
poprawi¢;
b) Rozum (wielka litera celowa), ktory przysiadzie faldow i w razie czego wy-
ratuje nas z naiwnosci.
Oba systemy sg na swdj sposéb naiwne. Lepsi jednak jestesmy w poprawia-
niu konkretow tu i teraz niz w planowaniu dalekiej, teoretycznej przyszlosci.



Podobnie z wnioskami. Rzadko kiedy dochodzimy do jakiego$ wniosku, roz-
pisujac modele decyzyjne, tabele z argumentami czy snujac rozwazania filozoficz-
nie. Najcze$ciej wnioski pojawiaja sie u nas przez ol$nienie i to — zwréémy uwage
— jeszcze przed argumentami! Jakby znikad. Powiada sie, ze najlepszymi Zrédtami
ol$nien sg 3P: poduszka, pocigg i prysznic. Walter Lippman skwitowat to zgrabnie:
,Fakty, ktore bierzemy pod uwage, zaleza od tego, gdzie jesteSmy i na co te uwage
kierujemy. Nie zwykliémy raczej najpierw widzie¢, a potem definiowaé¢. Uprzednio
jak najszybciej definiujemy, a potem dopiero sie przygladamy”. Opinie sa wiec ra-
czej owocem procesu przetwarzania bez naszego $wiadomego udziahi. Swiadomy
rozum (wnioskowanie) najczesciej wlacza sie juz po wysnuciu wniosku, zeby uza-
sadnié to, co nas wlasnie ol$nilo!

— Teraz mnie olénilo! Ona po prostu probuje zwrdcié na siebie uwage. Pamietam,
jak w zeszlym roku caly czas lajkowala moje wpisy! A potem sama robita po-
dobne do moich. A potem zagadywala do mojego bytego. Teraz wszystko skla-
da sie w calo$é! Jak o tym mysle, to coraz wiecej kropek laczy mi sie w glowie!

Albo w koszmarnej wersji, ktéra opowiada sie potem w sadach:

- Wiem, co mna kierowalo! Strach!

- Co ty gadasz?!

— Tak! Teraz to zrozumiatem! Bilem cie, bo balem sie, ze cie strace. Moja mat-
ka zawsze na mnie krzyczala, jak sie o mnie bala. Wyniostem to z domu. Ten
strach mnie przepelnia i to on mnie tak prowadzi. Teraz to zrozumialem. To ty
mi musisz wspoélczué, a nie ja tobie!

LKto?” wazniejsze niz ,,co?”

Rzecz w tym, Ze najczesciej nie wiemy, skad sie wziely nasze poglady. Zakla-
damy, ze wynikaja one z argumentéw i przygotowania merytorycznego. Ze gdzie$
w naszej glowie jest tabela, w ktérej mamy wszystko rozpisane, a nasz rozum wy-
snuwa konkluzje.

Praktyka pokazuje, ze nasze poglady wynikaja z naiwnej analizy autobiografii,
drobnych faktéw, zyciowych przygod, preferencji ludzi wokdl, zaslyszanych histo-
ryjek, obejrzanych filméw, plotek, poglosek i polstowek, stanu nasycenia zoladka,
a wreszcie tego, co nam sie w tej chwili oplaca. Kiedy ktos pyta nas o zdanie, w na-
szych umyslach nie zbiera sie Zadne konsylium, by obiektywnie wpisa¢ dane do ja-
kiejs tabelki i dopiero wtedy wysnué opinie. Jest wrecz odwrotnie. Najpierw w glo-
wie pojawia sie opinia. Dopiero potem szukamy argumentéw na to, skad niby mogla
sie pojawié. Zwlaszcza kiedy ktos nas o te argumenty dopytuje, bo jesli tak nie jest,
to nawet specjalnie sie nad nimi nie zastanawiamy.

- Fajna ta sukienka.

— Chyba wole do Chorwacji.

- Nie wiem. Kocham go i tyle.



Niestety, nawet jesli wyprodukujemy argumenty, w przewazajacej liczbie przy-
padkéw okaze sie, ze choé¢ dobrze brzmig, to nie sa prawdziwe. Skad to wiadomo?
Bo najczesciej, kiedy z kim$ dyskutujemy i nawet obalimy jego argumenty, to wcale
nie zmienia jego pogladéw. Moéwi on: ,No tak, no tak..” i oddala sie na jaki$ czas.
A potem wraca z nowymi argumentami popierajacymi jego stara teze. I tak bez kon-
ca. Dlaczego? Bo nasze przekonania nie wynikaja z tych argumentéw, ktére serwu-
jemy $wiatu, ale z czego$ o wiele glebszego. W zwiazku z tym obalanie wtérnych
argumentéw niewiele naszym glebokim przekonaniom szkodzi.

Moéwigc krétko, to tylko tak wyglada, ze rozum wszystko rozwaza w sposoéb lo-
giczny. Tymczasem rozum nie ma dostepu sam do siebie. Naukowcy i badacze naj-
czesciej trzymaja sie faktéw. Bo wierzg w fakty. A przynajmniej powinno tak by¢. Ale
to wyjatkowa religia, jedna z wielu, za jakimi moze sie opowiedzie¢ umyst cztowieka.
Réwnie dobrze, co udowodnimy w tej ksiazce, mozna wierzy¢ na przyklad w los:

— Los tak chcial. Jest Zle i nic nie wskazuje na poprawe, ale zobaczysz: wszystko

dobrze sie ulozy, bo fortuna kolem sie toczy.

Mozna tez wierzy¢ w wolny rynek:

- Rozumiem te twoje analizy, ale zobacz, jak wielka kleska wszystkich ekonomi-
stow byt kryzys z dwa tysigce 6smego roku. Nikt go nie przewidzial. Mozecie
sobie te ekonomie i jej kolorowe wykresy wsadzi¢. Wciaz mylicie w ekonomii
szczescie z kompetencjami. Rynek swoje doreguluje. Poczekaj tylko troche.

Mozna uwazaé, ze warto$ci same o siebie zawalczg:

- Prawda biega w maratonach. Wiem, ze ledwo przedziemy, rozumiem, co
chcesz mi wytlhumaczyé, ale przekonasz sie, ze bycie porzadnym czlowiekiem
jest najwazniejsze. A jedynym sukcesem, nad ktérym warto pracowad, jest
wysilek pracy nad wlasnym charakterem.

Mozna wierzy¢ wreszcie w bostwo albo w jaka$ osobe. I zadne argumenty ani
przyklady, nawet czarno na bialym pokazujace, ze czlowiek éw lze, nie zmienia
naszej opinii na jego temat. Znane sg przypadki, kiedy pokazano cztonkom sekty
dowody (lgcznie z nagraniami i rachunkami) na to, ze ich ubéstwiany guru wiek-
sz0$¢ dobroczynnych datkow przehulal w ekskluzywnych egzotycznych kurortach.
Nie zmienialo to jednak panujacej opinii na temat jego skromno$ci, ascezy i udu-
chowienia. Bo wierzymy w osobe, a nie w fakty. I potrafimy sobie wytlumaczy¢,
Ze osoba ta zapewne pojechala na eksluzywne wakacje, by sprawdzié¢, jak bardzo
sg one godne pogardy, a wrécila zniesmaczona. Nawet islamscy terrorysci, ktorzy
gardzg wszystkim, co amerykanskie, moga bezstratnie dla swej idei nie gardzié
miedzy innymi: amerykanskim kinem, gwiazdami tego kina i amerykanskimi do-
larami.

Jest to dla nas niezmiernie wazna informacja, poniewaz mozemy sie nameczy¢
z przekonywaniem kogos, Ze sie myli (albo odwrotnie — kto§ moze sie napracowac,
przekonujac nas), a i tak zadne fakty nie zmienia jego zdania. Bo jako ludzie nie
musimy koniecznie wierzy¢ faktom. Wierzymy na przyklad osobie. I jesli prébujac



przekonywaé, nie zapracowali$émy sobie na czyje$ zaufanie albo nie jeste$my czton-
kami grupy obejmujacej czyje$ ,my”, to mozemy sobie nasze fakty, badania, anali-
zy 1 ryzy papieru wypeklione tabelami schowaé az za zakretem. Jesli nie jesteSmy
,0soba, ktorej sie ufa”, wszystkie dokumenty, ktérych dotkniemy palcem, a takze
stowa, ktorych dotkniemy jezykiem, skazone beda jadem naszej ,podejrzanej inten-
¢ji” i zostana od razu ocenione jako niewarte dwoch kalorii refleksji. Jak powiedziat
prezydent Donald Trump: ,Sa fakty i fakty”. Jesli ktos, komu nie ufamy, mowi
co$, co nam nie pasuje, to nie trzeba tego braé¢ pod uwage. I odwrotnie. Jak
mawiaja specjalisci od internetowych meméw: mem, ktéry potwierdza mojg opinie,
automatycznie uznaje za prawdziwy.

Najgorzej wiec, jesli to my jeste$my osoba, ktérej sie nie ufa. Nameczymy sie,
rozrysujemy kreda na chodniku, przygotujemy tabele oraz badania i... co z tego? Nie
przebijemy sie, bo to samo musiatby powiedzie¢ kto$ inny. Stad to stynne rodzinne:

- Wez, ty jej powiedz, bo jak ty jej powiesz, to uwierzy.

Znamy to, prawda? Moéwiac krotko, jesli kto§ nam nie ufa, proSciej bedzie do-
trze¢ do niego przez zaufanych, niz samemu sie meczy¢. Jednoczesnie nie zarzu-
cajmy jednak pracy nad tym, jak widzg nas inni, bo im wiecej os6b nam ufa, tym
szybciej buduje sie wiara w te dowody, ktére pokazujemy.

Na koniec wspomnijmy, zZe nawet jesli jeste$émy zupehie niezorientowani, nie
musi to doprowadzi¢ nas do $lepej wiary w dane, ktére kto$§ nam zaprezentuje. Dane
dotyczace szczepionek moga by¢ jednoznaczne (pewne albo niepewne), a my i tak
stwierdzimy, ze podejmiemy wlasna decyzje. Opinie sg jak dzieci: kazdy woli swoje.
Przy czym najcze$ciej jest to po prostu decyzja ludzi, ktérych mamy wokoét i ktérych
najczesciej styszymy. Zatem decyzja o tym, czy sie zaszczepimy, czy nie, nie bedzie
miala zwigzku z danymi badawczymi, ale raczej z postawa...

...lokalnego ,kaplana’...

— Szczepionki robione sa z ptodow.

...sgsiaddéw, ktérych pytamy o zdanie...

— Ja tam nie wiem, ale my sie wszyscy zaszczepiliSmy. Tylko ty sie nie zaszcze-

pites, tak?

...og6lnych pogladéw w rodzinie...

— Wiem, ze to trucizna, ale zaszczepie sie dla babci.

...albo normy grupowej, nawet takiej, ktérej sie sprzeciwiamy...

— Jestem przeciwnikiem szczepienia, ale pod naciskiem spotecznym niechetnie

sie szczepie. Podkreslam, ze sie zgadzam, ale jednoczesnie protestuje!

Nasza wstepna zgoda na szczepienie (albo niezgoda) zmieciona zostanie przez
presje wynikajaca z tego, ze juz ,wszyscy madrzy w naszej okolicy sie zadeklarowa-
1i”, a nam bardziej oplaca sie do nich dostosowaé. P6jdzmy zatem tropem pytania:
po co méglby byé¢ rozum? Bo widaé juz, ze nie do tego, zeby$my byli dzieki niemu
racjonalniejsi.



Rozum ma cel spoleczny, a nie logiczny

Ot6z profesor Sperber twierdzi, ze najwazniejsza cecha naszego gatunku nie jest
dochodzenie do wnioskdw, ale ,uspotecznienie” i masowa komunikacja. W czasach,
kiedy nauka nie istniala, naturze bylo o wiele latwiej stworzy¢ narzedzie do ,prze-
konywania innych do niepozostawania samemu” niz narzedzie do przewidywania
przyszlosci. Zaden inny gatunek nie kooperuje z przedstawicielami swojego gatun-
ku tak intensywnie i tak kreatywnie. Bez wzgledu na to, do jakiego wiec dojdziemy
wniosku, najlepiej na tym wyjdziemy, jesli uda nam sie kogo$ do naszego pomyshu
przekonaé. Dzieki rozumowi jestesmy wiec o wiele lepsi w produkowaniu
argumentoéw dobrze brzmiacych i humaczacych przeszlo$c niz w tworze-
niu wnioskow logicznych i dobrze przewidujacych przyszlosc.

Kooperujemy z obcymi, a to z kolei naraza nas na niebezpieczenstwo bycia wy-
korzystanymi. By lepiej kooperowa¢ i nie da¢ sie wpusci¢ w maliny, stworzyliSmy
wiec bardzo zlozony system wymiany danych. Nie mozemy zosta¢ skutecznym
doroslym naszego gatunku bez komunikowania sie z innymi i nabywania
potrzebnych umiejetnosci od innych, na czele z jezykiem, ktéry znéw wspo-
maga komunikacje. Potrzebujemy przychylnosci obeych. Kiedy szympansy rozbijaja
kamieniem orzechy, musza doj$¢ do wszystkiego same. Jaki kamien? Jak wysoko go
podniesé? Jak walnaé, zeby nie stluc sobie palca? Stary osobnik nie podejdzie do
mlodego szympansa ze stfowami:

- Nie, to nie tak. Musisz tluc pod katem. Zobacz, wujek ci pokaze.

A potem nie wyjmie mu z dloni kamienia i nie naprowadzi dloni podrostka, gdy
w tle bedzie grala romantyczna muzyka, zas kamera odjedzie, ukazujac harmonijna
dzungle. Zwierzeta nie uczg sie w ten sposéb. Cale stado patrzy, jak tuman wali
sobie po palcach. Az sie nauczy. Zwierzeta ucza sie dluzej. My wymagamy od siebie
nawzajem nauki szybkiej. A najszybciej uczymy sie od kogo$ doswiadczonego, kto
chce podzieli¢ sie wiedza. Bezposrednio albo w najgorszym razie przez ksigzke. Na-
sza gatunkowa potega bierze sie gléwnie ze stawania na ramionach gigantéow. Tych
zyjacych i tych zmarlych.

Bardzo sie przydaje poznanie jak najszerszego kontekstu sytuacji, w ktorej je-
stedmy. Potrzebujemy wiedzie¢, na czym zalezy ludziom wokét nas, jakie sa ich cele.
Warto wiedzieé¢, dokad zona woli jecha¢ na wakacje, i warto wiedzie¢, jakie sa klu-
czowe elementy strategii firmy, w ktérej pracujemy, zeby dobrze sie w nie wpisaé
swoimi dzialaniami (albo przynajmniej wygladaé na takiego, ktéry sie dobrze wpi-
suje) i dzieki temu moc liczy¢ na dotacje dla wlasnych projektéw. Grupa predzej
sfinansuje nasz projekt, jesli uwierzy, ze wspolgra on z jej strategia.

Zaden inny gatunek nie czerpie tak wielu korzyici z komunikacji. Tak jak
mrowki, o ktérych pisalismy, maja swoj zoladek w mrowisku, tak my, lu-
dzie, mamy rozum rozproszony po ludziach wokél. Jako rodzice mozemy sie
wcigz zastanawiaé, co przytrafilo sie naszemu dziecku, albo popyta¢ ekspertow.
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Jako przedsiebiorcy mozemy szukaé¢ nowych pomystéw na strategie promocji pro-
duktu, ale ile ich w tygodniu wymyslimy? Szukanie niezliczonej liczby rozwiazan
wewnatrz siebie jest przereklamowane. Efektywniej jest pytaé, rozmawiaé i szukaé
odpowiedzi z innymi, ktérzy juz nasze dylematy przerobili i maja jakie$ do$wiadcze-
nia. Jest wiele pytan, na ktére mozemy odpowiedzie¢ sobie sami, ale do uzyskania
wiekszo$ci odpowiedzi potrzebujemy innych. Mozemy sami sie nagimnastykowac,
zeby sprawdzié¢, jak wyglada nasza fryzura z tyhy, ale o wiele latwiej jest zapytaé ko-
go$ zaufanego, eksperta, kogo$, kto zna nasze preferencje, i poprosi¢ o ewentualne
poprawienie wloséw. Chociaz, bez dwoch zdan, ludzie sg Zrédlem naszego cierpie-
nia i trudnosci, sa takze gtéwnym zZrédlem naszego szczescia i powodzenia. Mozemy
uwazad, ze wiemy, co dla nas najlepsze, ale czasem przyjdzie nam na mysl, ze ,naj-
lepsze, co musimy w zyciu mie¢, to plakat rockowy z lat 60., dostepny tylko na aukcji
za 1500 ztotych, bo oryginalny, ale przeciez stary, wiec to inwestycja i tylko zyska na
wartosci”... Coz - z daleka widad, ze sami sobie tego genialnego zakupu nie wyper-
swadujemy. Ale wystarczy opowiedzie¢ o tym ludziom wokdl, przyjaciotom, Zonie,
mentorowi, komus, kogo zdanie szanujemy. Badania pokazujg, ze w malzenstwach,
w ktérych finanse sg wspdlne, mniej jest nieracjonalnych zakupéw pod wplywem
impulsu.

Czasem wrecz wystarczy my$l o tym, na kogo bedziemy wygladali po zakupie.
To wiasnie przygladanie sie naszym decyzjom na tle ludzi wokél, a nie tajenie ich
w sobie — ,bo i tak nikt mnie nie zrozumie, sam wiem, co dla mnie dobre” — pomaga
zy¢ lepiej. Uczenie sie tylko na wlasnych bledach to uczenie sie zbyt wolne, zeby
zdazy¢ nacieszy¢ sie kompetencjami.

Owszem, ciggle dyskutowanie nad tym, co mamy robié, jest meczace, ale warto sie
w tym kierunku nadwerezaé, kiedy tylko mamy sile, a przyjaciele maja czas pogadaé.
Rzecz w tym, by wiedzie¢, kogo pytaé¢. Mie¢ arsenal ,ekspertéw”. I to nie tylko zgod-
nych. Nie trzeba bra¢ pod uwage opinii tych, ktérzy poradza nam, myslac tylko o sobie:

- Nie, nie kupuj tego samochodu, bo bedziesz mial dwa tak jak ja, a ja tego nie

zniose i bede musial kupié trzeci.

Badania pokazuja, ze to wlasnie pytajacy innych o zdanie deklarujg wyzszy po-
ziom poczucia kontroli. Moze wiec jest to umiejetno$¢ do wyéwiczenia? Kogo, jak
i kiedy pytaé, zamiast odwracac sie plecami?

No i wreszcie: nasze emocje i proski (proski, czyli problemy plus troski) — w ich
przypadku czeka nas ta sama konkluzja. Slynna buddyjska opowie$é¢ przytacza hi-
storie matki, ktéra krazyla po $wiecie z martwym dzieckiem zawinietym w kocyk,
szukajac ratunku na jego ,chorobe”. Nie akceptowala odej$cia swojego potomka.
Ludzie w kolejnych domach patrzyli na nig z politowaniem, a widok niezywego
dziecka w zawiniatku rozdzieral serce. Trauma pomieszala jej w glowie. ,Czy maja
panstwo jakie$ lekarstwo?” — pytala. Trafita w koficu do domu mnicha, ktéry powie-
dzial, ze wie, jak uleczy¢ jej dziecko. Pomdc miala zupa z fasoli. Fasole jednak nale-
zalo uzyskaé, chodzac po domach i biorac po jednym ziarenku z kazdego obejscia,



w ktorym nigdy nie zmarlo zadne dziecko. Tu historia sie konczy. Juz samo dowie-
dzenie sie, ze inni maja te same problemy co my, jest uwalniajace. To kolejny zysk ze
$wiadomego bycia wéréd innych.

Wie o tym kazdy rodzic nastolatka, ktéry mial mozliwo$é pojecze¢ z innymi ro-
dzicami nad faktem, ze ,dzieci w pewnym wieku to jednak matoly”. Czlowiek wraca
do domu w sam $rodek sceny jak z japonskiego filmu katastroficznego i wie, ze nie
ma sie co przejmowad, gdyz w tym samym momencie w milionach doméw na calym
$wiecie rozgrywa sie podobna scena. Rodzic stoi w stuporze, a jego latoro$l wije sie
w placzu i smarkach posrod ubran wywalonych z szafy, zarzucajac rodzicielom, ze
przelewaja na nie (nieszczesne) z6k¢ za swoje zmarnowane lata, a ono (nieszczesne)
nie ma sie nawet w co ubraé. I wszytko to tylko po to, by za chwile wybuchna¢ histe-
rycznym $miechem oraz milo$cia do calego $wiata, z przodkami (zyjacymi i zmar-
lymi) na czele. Scena, ktérg miliony rodzicow kazdego dnia probuja przeczekaé we
wzglednej réwnowadze psychicznej... wiedzac, ze bez wzgledu na to, jak sie 6w dra-
mat skonczy, jutro czeka ich kolejny odcinek serialu.

Czlowiek komunikujqcy si¢

Zalezymy wiec od informacji uzyskanej od pobratymcéw. I nie ulega watpliwo-
Sci, ze ci, ktorzy lepiej sie porozumiewaja, lepiej wspdlpracuja. A ci, ktorzy lepiej
wspolpracuja, majg wieksza szanse zajs¢ dalej, dzieki czemu ulatwiaja egzystencje
sobie i swoim bliskim. Rzecz w tym jednak, ze kazdy ma swo6j pomysl na zycie i kaz-
dy chce przepchnaé optymalna dla siebie agende dzialan czy wartosci. Uzaleznienie
od bliskosci innych czyni nas wiec wrazliwymi na wyzyskiwaczy, ktérzy beda chcieli
przekonaé nas do pomyslow tylko dla nich dobrych. Z drugiej strony nie mozna
by¢ skrajnie nieufnym, bo... przeciez sprawna wymiana informacji pomaga osiagnaé
zyciowe sukcesy. Zatem musimy sie wciaz uczy¢ odréznia¢ manipulacje od dobrej
rady, pare razy sie po drodze mylac. Nie jest fatwo.

Bez wzgledu wiec na to, co robimy i jakie mamy pomysly na swoje zycie, be-
dziemy - predzej czy pdzniej — musieli poszukaé dla nich poklasku albo ich bronié.
To dlatego, zdaniem Sperbera, argumenty pojawiaja sie pdzniej! Argumenty nie
maja pomagac¢ nam dociera¢ do naszej prawdy, bo te juz przeciez mamy
w postaci gotowego wniosku. My juz mamy poglad. Argumenty s wiec na-
rzedziem do przekonywania innych!

A T84 ) d NS /) )/ ; )
zlowiek przekonujgcy
Nawet te argumenty, ktérych szukamy, usilnie prébujac byé¢ obiektywnymi,
zawsze zakrzywione sa przez nasze postrzeganie $wiata. A nasze postrzeganie
$wiata nie ma zadnego interesu w byciu obiektywnym. Jego zadaniem jest
zalatwienie nam jak najlepszego zycia w danej chwili. Nawet kiedy staramy
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sie mysleé racjonalnie i sumiennie, zapisujemy na kartce plusy i minusy — robimy to
zwykle po to, by wyszlo nam to, co od poczatku zakladalismy, ze ma wyjs$é. Raczej by
czué sie pewniej niz by zmienié¢ decyzje. Najczesciej, kiedy odpali sie juz pierwsze
wrazenie, nie zmieniamy zdania. Nawet jesli przybywa danych.

W jednym z klasycznych badan pokazano psychiatrom opis przypadku pacjenta
podzielony na cztery cze$ci. Czytali je po kolei. Po pierwszej czesci zapytano bada-
nych o to, co sadza o: osobowosci pacjenta, jego wzorcach zachowania, zaintereso-
waniach i reakcjach na zyciowe problemy. Kiedy arkusze oceny zostaly wypehione,
przekazywano kolejna porcje danych o pacjencie. I tak jeszcze dwa razy. Z kazdym
kolejnym fragmentem badani lekarze uzyskiwali wiecej danych. Nie zmienialo to
jednak ich diagnozy. Zmienialo za to ich poczucie pewnosci, ze od samego poczat-
ku mieli racje. Ich przekonanie, ze pierwsza diagnoza byla trafna, z kazdym prze-
czytanym fragmentem rosto, podczas gdy trafno$¢ oceny... nie rosta. Opis pacjenta
dotyczyt autentycznego przypadku, wiec mieliSmy prawdziwego czlowieka, ktérego
mozna bylo przebadaé, by zyskaé¢ punkt odniesienia.

Wynik badania byl taki, ze wszyscy oprécz dwdch klinicystéw okazali sie zbyt
pewni siebie. Przekonanie o trafno$ci diagnozy wzrosto z 33% do 53% po przeczy-
taniu ostatniego fragmentu opisu przypadku. Réwnolegle trafno$é diagnozy oso-
bowosci wyniosta 28%, przy czym szansa na to, ze trafi sie losowo, wynosila w tym
badaniu 20%. Tak ze hmmm... brawo my.

Skad sie ten efekt bierze? By¢ moze chodzi po prostu o intencje uwagi: kierun-
kujemy ja na potwierdzenie teorii. Wezmy taki przyklad. Kto$ daje nam opis doro-
stych, ktérzy walcza w sadzie o opieke nad dzieckiem.

Zadanie: Kogo powinni$my odrzuci¢, a komu przyznaé¢ prawo do opieki nad
pociechg?

Nie znamy plci rodzicéw.

Wiemy, ze:

Rodzic A jest: przecietny na kazdej plaszczyZnie. Przecietne przychody, zdrowie, czas
spedzany poza domem, ma dobry kontakt z dzieckiem i przecietne Zycie towarzyskie.

Rodzic B jest: osobg o ponadprzecietnych zarobkach, ma bardzo dobry kontakt
z dzieckiem, wiedzie ekstremalnie aktywne Zycie towarzyskie, wiele podréZuje w celach
zawodowych i ma drobne problemy zdrowotne.

Otéz teoretycznie, na logike biorac, nie mamy zadnego logicznego powodu, by
wybraé ktéregokolwiek z rodzicow na podstawie tych danych. Ale to na szczeScie
nie jest tu ciekawostka. Ciekawostka polega na tym, ze — weZmy to najpierw na
logike - jesli jednego z rodzicow wybierzemy, to drugiego powinni$my odrzucié.
Tymczasem mozna zadaé¢ dwa przeciwne pytania dwém réznym grupom badanych
i... badani i tak wskaza tego samego rodzica.

Jedna grupe pytamy: ,Ktéry z rodzicéw powinien mieé przyznang opieke?”,
a drugg: ,Ktéremu z rodzicéw powinno sie odméwié opieki?”. Odpowiedz? Obie
grupy wybieraja zawsze rodzica B. Dlaczego? Wlasnie ze wzgledu na tre$¢ pytania



i filtrowanie wylacznie argumentéw potwierdzajacych wlasna teze. Szukajac danych,
ktére faworyzuja rodzica, wiecej ich znajdziemy w opisie B (lepszy kontakt, pie-
nigdze). Szukajac danych, ktére dyskredytuja rodzica... takze wiecej ich znajdziemy
w opisie B (problemy zdrowotne, balowanie). Madro$¢ buddyjska méwi, ze czto-
wiek nie znajduje tego, co jest, ale to, czego szuka, totez warto sie zawsze zastano-
wié, czego sie szuka, zeby sie nie nastawi¢ tylko na jeden naiwny biegun.

Jakby tego bylo malo, znacznie lepiej zapamietujemy argumenty popierajace na-
sze wlasne poglady niz nawet sensowne argumenty przeciwnikéw czy watpliwosci
naszych sprzymierzencéw. A nie jest to przeciez racjonalne — watpliwosci wlasnego
obozu i sensowne argumenty przeciwnikéw sg niezréwnang bronig w budowaniu
efektywnosci dziatania. To przeciwnicy pierwsi widza stabo$ci naszego myslenia.
Wolimy je jednak przemilczeé, zapomnie¢ o nich albo najlepiej je zignorowaé. Mo-
wiac dosadnie, nasz umysl w duzej mierze jest faszysta. Zachowuje sie jak
prawnik przygotowujacy sie do obrony klienta, ktéry mu placi. Nie szuka obiektyw-
nej prawdy, ale chce wygraé¢ sprawe. Jest to totalna porazka rozumu jako maszyny
dazacej w kierunku obiektywizmu, ale zwiekszona szansa na sukces w zyciu. Bada-
nia potwierdzaja te teze, dodatkowo wskazujac, ze lepsi jestesmy w krytycznej
analizie cudzych argumentéw niz wlasnych, wobec ktérych pozostajemy
o wiele bardziej swobodni. O wiele latwiej nam staé sie bardziej radykal-
nymi w naszych dotychczasowych przekonaniach niz zrobi¢ krok w strone
watpliwosci i przekonan rozmoéwcy.

Kiedy prosi sie palaczy, by wybrali do przeczytania jeden z dwoch artykuléw: mo-
wigcy o szkodliwosci palenia albo o tym, jak papierosy moga poméc — zwykle wybie-
raja ten drugi. Jesli daje sie badanym do rozwigzania problem, a oni dochodza do ja-
kiego$ wniosku, potem za$ pokazuje im sie dane sprzeczne z tym wnioskiem — badani
nie zmieniajg zdania. Po prostu wybieraja argumenty watpliwe, ale takie, ktére dobrze
brzmia. Krétko méwiac, nasz wewnetrzny kompas nie jest obiektywny. Nie ma zad-
nego interesu w obiektywizmie, a gdy wypowiadamy (lub slyszymy) zdanie: ,Obiek-
tywnie rzecz biorgc...” — mozemy spokojnie od razu zalozy¢, ze jest subiektywne. Byé¢
moze mamy jakies$ sladowe iloSci narzedzi do obiektywnego myslenia. W codziennym
spolecznym zyciu nie sg one jednak specjalnie uzyteczne. Mniej wazne jest to, jaka
jest prawda — istotniejsze jest to, z kim jesteSmy w $wiatopogladowej druzynie, ilu ta
druzyna liczy czlonkéw i jak sa mocni. Co z tego, ze sie pomyle. Lepiej by¢ w klopo-
cie z calg druzyna niz mie¢ racje, ale nikogo dookola. Inne druzyny beda nam przy-
najmniej zazdroS$cily, a sami sobie nie poradzimy. Kazda pliszka swdj ogonek chwali,
bo najlepiej na tym wychodzi. A najsprawniejsze pliszki dodatkowo pelnig wysokie
funkcje spoteczne, bo do swojego ogonka przekonuja innych. Jednocze$nie spraw-
ne pliszki statystycznie lepiej (bo przeciez tez nie zawsze) odrézniaja dobre rady od
nieefektywnych i nie bunkruja sie wylgcznie przy swoich ogonkach. Stawiajac wy-
mowna kropke nad ,i”, dodajmy, Ze choé¢ watpliwosci sa sita budowania nauki, bywaja
réwniez objawem slabosci w naszym marketingu politycznym.
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Odkryimy karty: homo sapiens, czyli kto?
Jeste$my gotowi, by odpowiedzieé sobie wreszcie na pytanie, po co nam rozum,

skoro nie do logicznego rozwigzywania probleméw. Profesor Sperber twierdzi, ze
funkcja rozumu jest... pokonywanie nieufnosci!

1) Nasze nieSwiadome procesy daja wynik, ktéoremu ,z klucza” ufamy, ze jest

dla nas najlepszy.

2) Jak teraz przekonaé¢ innych, Ze maja nam nie przeszkadza¢ / pozwolié¢ / po-

moc w realizowaniu sie?

Jesli inni nie ufaja czemus$, co mogloby nam poméc, wyszukujemy argumenty
i dajemy im powody, dla ktérych powinni zmienié¢ swoja postawe, bo tak bedzie dla
nich najlepiej.

»

»

»

»

»

Rozum nie szuka obiektywnej wizji swiata, ale bez opamietania
zbiera argumenty za tym, co wczes$niej ,wypluwa” mu nasza nie-
swiadomos¢.

Argumenty sa gléwnie dla innych.

Rozum nie slizy wiec zblizaniu czlowieka do zrozumienia obiek-
tywnej Prawdy, ale interakcjom spolecznym i przekonywaniu in-
nych do swojego subiektywnego interesu.

Jestesmy istotami spolecznymi. O wiele bardziej oplaca nam sie byé
przekonujacym dla innych niz znaé jakas tam ,Prawde o $wiecie”,
w ktéra nikt by nie uwierzyl.

Rozum nie powstal wiec jako 0og6lny mechanizm wsparcia poznaw-
czego, ale co$ o wiele bardziej wyspecjalizowanego: mechanizm
pokonujacy ograniczenia zaufania. Gdy inni nie pozwalaja nam ro-
bi¢ tego, co chcemy — dajemy im powdd, dla ktérego powinni nam
pozwolié. I dla ktérego powinni nam wybaczy¢, jesli ich zdaniem
co$ przeskrobiemy. Jesli nie wierza w cos, w co wedlug nas powin-
ni — dajemy im powody, dla ktérych warto p6j$¢ we wskazywanym
przez nas kierunku.

Oto zdaniem profesora Dana Sperbera o wiele bardziej prawdopodobne tlo
ewolucyjne powstania rozumu.
Wynikaja z powyzszego jego dwie podstawowe funkcje:

1) Uzasadnianie przed innymi tego, co sie zrobilo.

2) Przekonywanie innych, by wsparli nasza wizje.

Informacje, ktére zbieramy, to gléwnie informacje od innych i o innych. Nasze
postepowanie jest wcigz przez innych oceniane, doklejana jest nam reputacja. Jesli
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wiec sprawnie potrafimy to zachowanie uzasadni¢ — swoja zaradno$cig i sprytem,
udowodnimy, ze ,zachowujemy sie tak, bo sie znamy”. Dzieki temu mamy szanse
na o wiele latwiejsze zycie niz kto$, kto ma klopot ze znalezieniem argumentéw
thumaczacych jego dzialania, choé¢by dlatego, Ze nie obroni sie przed sadem, kiedy
wyjedzie poza barierki norm.

Uzasadnienie jest krolem.

Jak w dowcipie, kiedy spotykaja sie dwaj kumple:

- Co tam?

— A spoko, ale mam taki problem ostatnio. Mocze sie.

— Naprawde? Znam dobrego terapeute. Oto adres.

Kiedy kumple widzg sie po jakim$ czasie ponownie, wracaja do tematu:

- I jak ten terapeuta?

— Super!

- Nie moczysz sie!?

— Mocze. Ale teraz jestem z tego dumny.

Uzasadnienie rozwigzalo problem. Wezmy inny przyklad. Mniej zabawny, a po-
kazujacy, ze nie fakty rzadza, lecz ich zasugerowana interpretacja.

- Co z pana za konsultant! Place panu juz za trzecie spotkanie, a nawet nie

wiem, ku jakiemu celowi idziemy.

— Oczywiscie. Rzecz jasna wszystko sie takie wydaje i to dobry objaw. Przed
podréza, zanim sie wybierzemy ku celowi, robi sie inwentaryzacje tego, co sie
ma. [ wtedy, zobaczy pani, idzie sie o wiele szybciej. Wszystko w swoim czasie.

— Aha, rozumiem, dziekuje. Teraz juz wiem, za co panu place.

Podsumowujac: umiejetne uzasadnienie wlasnego dzialania jest o wiele bar-
dziej pomocne w Zyciu niz ,racjonalnos$¢”.

Znéw podkre$lmy: bez uwzgledniania dobrych rad ciezko jest przetrwaé. Ale
umyslt czlowieka zaczyna wlasng analize wyboru od pytania: ,Na czym najlepiej
wyjde?”. Mamy po czesci tego $wiadomosé, dlatego tez by¢ moze najbardziej go-
towi jeste$my wierzy¢ tym, ktérzy przekonaja nas, ze mamy wspélne interesy i oto
zrzadzeniem losu spotkali$émy sie w tym samym miejscu. Na randce, przy stole ne-
gocjacyjnym czy w zespole. Latwiej uwierzy¢, ze kto§ pomaga nam, poniewaz sam
ma w tym jaki$ cel. Nie wierzymy, ze kogo$ sta¢ na stuprocentowy altruizm — tego
akurat zreszta od lat prébuja dowodzi¢ biolodzy ewolucyjni. Dlatego na kazdym
szkoleniu ze sztuki perswazji uczy sie, by rozmowy zaczynaé¢ od podkreslenia cech
wspélnych z rozméwcea. Bo podobne osoby chca przeciez osiagnaé¢ podobne cele.

- 0, ja tez mam kotka!

- O, tez lubie niebieski!

- O, mam podobny zegarek!

— Tez mieszkam w tym mieScie.

— Tu sie urodzilem. Jestem taki, jak wy.

— Mnie tez ojciec bik.



- Ja tez chcialbym wspolpracowaé z tg firma...

- Wiesz, w pewnym sensie jedziemy na tym samym wozku.

Oceniajac wiec, czy kto$ chce nas oszukaé, czy nie, probujemy wybadad, czy jest
podobny do nas oraz czy jest pewny swojej opinii. Bo jesli jest podobny do nas, to
pewnie - tak jak my - jest uczciwy. A jesli jest pewny swojego zdania, to zakladamy,
ze jest kompetentny. W kolejnych rozdzialach tej ksigzki przekonamy sie miedzy
innymi, ze oba te zalozenia sg nieprawdziwe. Na czele zreszta z refleksjg, ze sami
weale nie jesteSmy uczciwi.

Niestety w kazdej sytuacji, w ktérej nie mozemy mieé¢ pewnosci, czy rozmdwca
jest po naszej stronie oraz czy jest kompetentny, potrzebna jest w zyciu pewna doza
czujnodci. Na kartach tej ksigzki rozpiszemy kilka narzedzi pozwalajacych wypra-
cowac wlasne $wiatla ostrzegawcze tam, gdzie wkracza rozum naszego rozméwcy.
Jego zadanie: wyprodukowaé¢ argumenty majace przekonaé nasz rozum, ze jesli na-
sze dzialania sie polacza (na przyklad jego produkt z naszym zyciem), to wszyscy
na tym skorzystamy. Tu jednak wreszcie pojawia sie dobra wiadomosé. Zdaniem
profesora Sperbera, tym razem nasz rozum jest doskonale przygotowany do analizy
argumentéw. Gléwnie dlatego, ze sg to argumenty dotyczace naszego zycia. Jeste-
$my w stanie je do czego$ odniesé i to do czegos, co dobrze znamy. Czasem wiec te
argumenty nas przekonajg, a czasem nie, bo bedziemy mieé¢ obawy, ze sa na przy-
klad naciggane albo sama propozycja nie bedzie dla nas uzyteczna.

— Wiesz, fajne to wszystko i wierze ci, ale mnie sie nie przyda. Dziekuje.

Dobrze. Co zatem wiemy?

Rozum by¢ moze nie stuzy do racjonalnego myslenia.

Hipoteza jest taka, ze funkcja rozumu jest tworzenie argumentéw dla poparcia
naszego stanowiska, ktére zwykle pojawia sie w glowie wczesniej i to nie wiadomo
skad.

Czyli nasz rozum nie jest dla nas.

Nasz rozum jest dla innych.

Nasz rozum ma przekona¢ innych do naszego zdania.

Rozum jest wiec poteznym narzedziem stuzacym do budowania zaufania.

Albo inaczej.

Homo sapiens to czlowiek rozumny. Wobec powyzszego nie bylibysmy daleko
od prawdy, stwierdzajac, ze Homo sapiens, czlowiek rozumny, to po prostu
»czlowiek budzacy zaufanie”.

Wyglada wiec na to, ze mamy przed sobg catkiem uzyteczng ksigzke, nieprawdaz?
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Zaufarium

to ksigzka o mechanizmach zaufania

i naiwnosci, wiec po jej lekturze Statystyczny
Czytelnik bedzie czesciej oszukiwat.

Tacy wilasnie jestesmy, a ksigzka ta opisuje
haszq nature.

Ale tez po jej przeczytaniu Statystyczny Czytelnik podejmie wiecej préb, by pozostaé po-
rzgdnym i rozsgdnym cztowiekiem. Tacy takze jestesmy.

Czy to sie jakos wyréwna? Cdéz - ku zaskoczeniu badaczy, wiekszosé z nas oszukuje
znacznie mniej, niz mogtaby. Budujemy w ten sposéb samoocene. A samoocena to repu-
tacja, jakg mamy u samych siebie.

Wcigz w gtebi nas znajduje sie odwaga do budowania zaufania i tworzenia wartoscio-
wych relacji. Podziwiamy porzgdnych i odwaznych ludzi, bo wiemy jak wiele samodyscy-
pliny wymaga od nich bycie takimi.

Odpowiednio budowane zaufanie jest byé moze najcenniejszq walutg w relacjach oso-
bistych i zawodowych: w zespotach, w zwigzkach i miedzy firmami oraz ich klientami.
Chociaz budowane jest ono mozolnie, fo tatwo je zburzyé.

Z drugiej strony, kazdy z nas powiedziat sobie przynajmniej raz: ,Juz nigdy nie dam sig
tak..”. | jak to sie skoriczyto?

Czy da sig rozpoznaé oszusta?

Czy tylko ja bytem slepy na jego kanty?

Po czym poznag, ze juz pora zerwaé znajomosé z kims, kto kilkukrotnie nas zawiédt?

Czy to, ze czuje sie oszukany, zawsze oznacza, ze naprawde zostatem oszukany? Co
moze wptyngé na moje poczucie krzywdy? Czy ono nie pojawia sie przypadkiem o wiele
czesciej, kiedy... jestem gtodny?

Dlaczego tak niechetnie zagadujemy do obcych, ale jesli juz zagadamy, to poprawia nam
to samopoczucie?

No i wreszcie na koniec: kiedy chcemy by¢ oszukiwani?... Bo sq w naszym zyciu takie chwi-
le, kiedy wolimy by¢ naiwni. Moze ma to zwigzek z mitosciq? A moze chodzi o cos jeszcze
innego?

Jak wiec widzisz, Szanowny Czytelniku oktadki, zaktadajqgc, ze ksigzke te przeczyta wiele
0s6b, zupetnie nie kalkuluje sie by¢ w grupie tych, kitérzy jej nie czytali.

Pozostata juz tylko jedna sprawa do omdwienia w tym miejscu. Znajomosé naiwnych ztu-
dzen, jakim sami podlegamy, czyni z nas lepszych cztonkéw rodzin, pracownikéw, obywa-
teli i partneréw. Wiemy wtedy, kiedy poszukiwanie odpowiedzi w gtebi wtasnego rozumu
to pytanie o porade stronniczego oszusta. Pomaga juz sama swiadomos¢ tego, jak tatwo
fatszujq sie w naszej pamieci wspomnienia. Przydatoby sie, by ,Nauka o mysleniu” stata
sie regularnym przedmiotem szkolnym. Bytaby na pewno przedmiotem ciekawym do wy-
ktadania i obfitujgcym w zaskoczenia studentéw. Péki co jednak, ratujemy sie ksigzkami.
Ot, chocby jak ta. Uzytecznej lektury.
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