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Miros∏aw Karwat

Obiecanki-cacanki,
czyli demagogiczny repertuar obietnic

Politycy sà skazani na obietnice, zw∏aszcza w kampaniach wyborczych.
Polityk, który niczego nie obiecuje, by∏by jak ktoÊ, kto wszed∏ do jakiegoÊ
pomieszczenia przez pomy∏k´ albo nie wiadomo po co. Polityk zbyt powÊcià-
gliwy w obietnicach sprawia wra˝enie, ˝e nie ma zbyt wiele do zapropono-
wania, nie ma przekonujàcego pomys∏u, a mo˝e nawet sam nie ufa w swo-
je si∏y i zdolnoÊci. Kto ma wi´c w niego wierzyç, zaufaç mu i liczyç na niego,
jeÊli on sam chyba w siebie nie wierzy? Polityk, który obiecuje rzeczy nie-
istotne, wyraênie rozminà∏ si´ z powo∏aniem. Natomiast polityk, który obie-
cuje wprawdzie rzeczy niemo˝liwe lub ma∏o prawdopodobne, ale konieczne
i s∏uszne, to przyk∏ad ambitnego przywódcy, który ma odwag´ kszta∏towaç
histori´. Choçby by∏ jedynie lekkomyÊlny i zadufany w sobie, mo˝e ucho-
dziç za bohatera, a przynajmniej za uosobienie s∏u˝ebnoÊci.

Doprawdy, trudno nie byç demagogiem, choçby od czasu do czasu.

1. Istota, struktura i forma obietnicy

Czym jest obietnica?
W rozumieniu dos∏ownym i bezpoÊrednim obietnica to budzàca lub

wzmacniajàca oczekiwania i nadzieje zapowiedê poprawy czyjegoÊ losu, zaspokoje-
nia jakiejÊ potrzeby, osiàgni´cia upragnionego sukcesu, której zwykle towarzyszy za-
powiedê w∏asnego zamiaru lub przynajmniej wyra˝enie gotowoÊci do zaspokojenia
poprzez w∏asne dzia∏anie (wsparcie, Êwiadczenie, decyzj´) czyjejÊ potrzeby. Krótko
mówiàc, powiadam (lub sugeruj´): b´dzie ci lepiej, ju˝ ja si´ o to postaram.
Oczekiwanie dotyczy wi´c jakiejÊ pomocy – w postaci przys∏ugi, protekcji,
daru lub przynajmniej ˝yczliwoÊci sprzyjajàcej spe∏nieniu naszych pragnieƒ.

Takie jest minimum obietnicy. Aczkolwiek zdarza si´ i fenomen poni-
˝ej tego minimum: wzbudzenie czyjegoÊ poczucia, ˝e stanie si´ jakiÊ cud
czy upragniona odmiana losu, i to za sprawà rozmówcy, który niczego ta-
kiego nie powiedzia∏, choç wywo∏a∏ takie wra˝enie. Mo˝na by to nazwaç (su-
biektywnym) poczuciem obietnicy lub te˝ paraobietnicà. Wtedy jedyna (bàdê



owocna, bàdê „obosieczna”) pomoc, jakiej ktoÊ nam udziela, polega na do-
daniu otuchy, zach´cie, na swoistym zar´czeniu w∏asnà sugestià, ˝e mo˝e
byç lepiej, ˝e to nie jest niemo˝liwe, ˝e powinienem si´ zdecydowaç na to,
przed czym si´ waham. Jest to (szczere lub instrumentalne lub zgo∏a fa∏-
szywe i z∏oÊliwe) moralno-psychiczne wsparcie. A odpowiada ono obietnicy
choçby dlatego, ˝e odbieramy to jako rodzaj „ochrony” i certyfikatu zara-
zem. Ten sposób dzia∏ania upodobali sobie perfidni kusiciele, uwodziciele
i intryganci – specjaliÊci od wpuszczania w maliny.

Z kolei maksymalistyczna wersja obietnicy obejmuje jeszcze dwa ele-
menty: gwarancje powodzenia optymistycznych zapowiedzi i w∏asnego uczest-
nictwa w ich realizacji, a tak˝e osobistà r´kojmi´ happy endu – tzn. zar´czenie
za sukces w∏asnym autorytetem, renomà zawodowà, honorem, gotowoÊcià
do poniesienia konsekwencji w razie niepowodzenia. Przyznajmy rozsàdnie:
to ju˝ nadmiar gorliwoÊci.

Czym wyró˝niajà si´ obietnice demagogiczne? Na czym polega ich fi-
nezja (bo nie wszystkie sà tak wyraziste i pochopne, aby mo˝na je by∏o zwe-
ryfikowaç i rozliczyç)?

DoÊwiadczony demagog nie rozp´dza si´ i poprzestaje na dwóch pierw-
szych elementach, a najch´tniej tylko na pierwszym z nich (zapowiedzi do-
brej pogody). Wie, ˝e wywo∏anie lub wzmocnienie pewnych oczekiwaƒ czy
wr´cz nadziei w zupe∏noÊci wystarczy. Unika wyraênego, osobistego zobo-
wiàzania, a tym bardziej zar´czania samym sobà – w∏asnà wiarygodnoÊcià,
autorytetem, presti˝em. Jest hazardzistà, owszem, ale nie samobójcà.

2. Wyró˝niki demagogicznych obiecanek

Demagogiczna obietnica jest zwykle adresowana do „ludu”, ale w ten
osobliwy sposób, ˝e pozwala nam okreÊliç, kogo my sami uznajemy za lud,
kogo zaliczamy do ludu, a kogo zeƒ wykluczamy. Pami´tajmy bowiem, ˝e
demagogiem jest nie tyle ten, kto s∏u˝y ludowi, ile ten, kto pod p∏aszczy-
kiem owej s∏u˝by, manipulujàc samym poj´ciem ludu, kryteriami swojsko-
Êci i obcoÊci, potrzebami i nastrojami ludu, pos∏ugujàc si´ ludem jako swo-
im narz´dziem, zwalcza swych rywali, a sam wspina si´ po plecach ludu,
który zwodzi i szczuje przeciw innym.

Obietnica demagogiczna owiana jest aurà „cudotwórstwa”. Niekoniecz-
nie chodzi tu o rzeczywistà zdolnoÊç dokonywania cudów (tzn. rzeczy nie-
mo˝liwych, zw∏aszcza z protekcjà i udzia∏em si∏ nadprzyrodzonych). „Cudem”
mo˝e byç ju˝ tylko to, ˝e sprawa dotychczas beznadziejna zdaje si´ ruszaç
z miejsca, ˝e w sytuacji ogólnego zniech´cenia ktoÊ jednak „porywa si´ z mo-
tykà na s∏oƒce”. I ju˝ za to jesteÊmy mu wdzi´czni.
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OdwrotnoÊcià tej czarodziejskiej metody jest ˝onglowanie potocznym
poczuciem oczywistoÊci: tu nie trzeba ˝adnych cudów, wystarczy tylko zde-
cydowanie i uczciwa robota, bo przecie˝ to jest takie proste!

Obiecanka ma te˝ swoistà logik´, którà najlepiej streszcza taki oto oso-
bliwy sylogizm: poczucie niedostatku czegoÊ uto˝samione jest z rzeczywi-
stym brakiem, ten zaÊ z istnieniem potrzeby (koniecznoÊci). Potrzeba czy-
ni wymaganie, ˝àdanie s∏usznym. JeÊli ktoÊ czegoÊ potrzebuje, to znaczy, ˝e
s∏usznie si´ tego domaga, bo ma do tego prawo. A jeÊli ma do tego prawo,
to mu si´ to nale˝y. Skoro zaÊ mu si´ nale˝y, to musi t´ nale˝noÊç dostaç.

Przy tym suma owych „nale˝noÊci” i roszczeƒ jest skrupulatnie oddzie-
lana od bilansu zasobów spo∏ecznych, warunków równowagi spo∏ecznej, kosz-
tów spo∏ecznych redystrybucji (wspólnych, cudzych i w∏asnych). Jedyny pro-
blem, jaki demagog rozwa˝a wspólnie z przyklaskujàcymi mu s∏uchaczami,
to kwestia, jakim sposobem wymusiç i uzyskaç to, co si´ nale˝y, a czego nie
ma po prostu dlatego, ˝e ktoÊ tego odmawia.

Dla demagogii w ogóle charakterystyczne jest myÊlenie czysto dystrybu-
cyjne (wszystko to kwestia podzia∏u i przydzia∏u), pomijajàce problemy re-
produkcji spo∏ecznej. Reprodukcja lub korekta stanu posiadania (za poÊred-
nictwem mechanicznej redystrybucji dóbr) jest rozpatrywana lub planowana
w oderwaniu od reprodukcji i alokacji zasobów spo∏ecznych. Demagog na-
leje nawet z pustego, w dodatku rozcieƒczy i doleje jeszcze wi´cej. U niego
zawsze inflacja dos∏owna (do której gorliwie si´ przyczynia) ∏àczy si´ z in-
flacjà s∏ów (hase∏, wezwaƒ, ˝àdaƒ, obietnic, oskar˝eƒ, gróêb).

Demagogiczna obietnica odnosi si´ zawsze do poczucia jakiegoÊ – bez-
wzgl´dnego lub wzgl´dnego – niedostatku i oczywiÊcie do oczekiwaƒ z tym
zwiàzanych. Istniejà jednak subtelne ró˝nice mi´dzy rozmaitymi odmiana-
mi deficytu: czym innym jest zupe∏ny brak czegoÊ, co jest niezb´dne; czym
innym – niedostateczny zasób potrzebnego dobra materialnego, u˝ytkowe-
go lub symbolicznego, presti˝owego – niedostateczny, by móc je racjonal-
nie podzieliç (o ile w ogóle jest podzielne) lub niedostateczny w naszym
przydziale; czym innym – niezadowalajàcy w∏asny udzia∏ w spo˝ywaniu dóbr
deficytowych lub wyst´pujàcych w iloÊci wystarczajàcej czy w obfitoÊci, spo-
wodowany jednak barierami dost´pu, nierównomiernoÊcià podzia∏u i nie-
wspó∏miernoÊcià tego, co wnieÊliÊmy do wspólnych zasobów do tego, co
otrzymaliÊmy; czym innym wreszcie – brak pewnoÊci, czy rzeczywiÊcie te-
go potrzebujemy, czy na to zas∏ugujemy, czy mamy do tego prawo, czy to
nam si´ nale˝y, czy staç nas, ˝eby si´gnàç po dobra nale˝ne, zakazane lub
przyw∏aszczone.

Obietnica demagogiczna odznacza si´ tym, ˝e zaciera wszystkie te niu-
anse. Pragnienie = potrzeba, potrzeba = nale˝noÊç, niedostatek = zobo-
wiàzanie do wyrównania (np. do odebrania temu, kto ma za du˝o, a ma za



du˝o oczywiÊcie na tej zasadzie, ˝e przyw∏aszcza, przetrzymuje i marnotra-
wi to, czego w∏aÊnie nam brakuje). Ka˝dy, kto ma wi´cej, ma za du˝o, a ma
za du˝o, poniewa˝ przyw∏aszczy∏.

3. Kalkulacje w obiecankach

Na co liczy autor obietnicy na wyrost?
Nie przesadzajmy z uprzedzeniem, ˝e ka˝da taka obietnica wynika z wy-

rachowania. Niektóre bywajà spontaniczne. Wypowiadane sà pod wra˝eniem
chwili, stanowià ekspresj´ dobrego wspólnego nastroju, wiary w siebie, nie-
rzadko nawet dobrych ch´ci wzmocnionych dobrym samopoczuciem prze-
mawiajàcego. Jednak w spo∏ecznych skutkach takiego zachowania to okolicz-
noÊci drugorz´dna. Szkody z egzaltacji sà nie mniejsze ni˝ w przypadku
obietnic k∏amliwych.

Obietnica euforyczna jest tyle˝ spontaniczna, co lekkomyÊlna i nieodpo-
wiedzialna. Ten, kto wzbudza nadzieje, kieruje si´ zwykle poczuciem oczy-
wistej powinnoÊci i potrzebà wyra˝enia swojego oburzenia czymÊ (np. nie-
wàtpliwà krzywdà, nieznoÊnà zw∏okà w rozwiàzaniu problemów spo∏ecznych),
pragnieniem wypowiedzenia czegoÊ s∏usznego i zdzia∏ania czegoÊ po˝ytecz-
nego, ch´cià potwierdzenia wspó∏prze˝ywania z odbiorcami. Obiecujàcy cz´-
sto nie zdajà sobie sprawy, ˝e stajà si´ adresatami powa˝nych oczekiwaƒ
i nadziei. Wywo∏ywaniem pochopnego wra˝enia, ˝e problem mo˝na rozwià-
zaç od r´ki, cz´sto tylko pog∏´biajà zawód s∏uchaczy.

Taka nieopanowana ˝ywio∏owoÊç krasomówcy Êwiadczy zwykle o poli-
tycznej amatorszczyênie. W odró˝nieniu od narwanego zapaleƒca cyniczny
autor obietnic równie nieszczerych, co nierealnych post´puje przynajmniej
jak profesjonalista (choç to niestety tylko zawodowa sprawnoÊç naciàgacza).

Obietnica nieszczera ma charakter wyrachowany. Zostaje z∏o˝ona lub
tylko zr´cznie zasugerowana z premedytacjà. Jest ona z za∏o˝enia interesow-
na – wyg∏aszamy lub aluzyjnie przemycamy jà wy∏àcznie po to, aby osià-
gnàç w∏asnà korzyÊç, a nie cudze zaspokojenie. Taka obietnica jest zazwy-
czaj poprzedzona stosownà kalkulacjà: co i ile musz´ obiecaç, aby to by∏o
wiarygodne, a zarazem ma∏o ryzykowne, ˝eby w sumie mi si´ op∏aci∏o. Ju˝
w chwili jej sk∏adania myÊlimy o bezpiecznej ewakuacji z ∏upem lub przy-
najmniej o skutecznym wykr´cie. Przewa˝nie sami, w cynicznym zak∏ama-
niu, nie wierzymy w realnoÊç obietnicy (w mo˝liwoÊç spe∏nienia si´ przewi-
dywania) ani we w∏asnà zdolnoÊç do zapewnienia jej realizacji. Nie zamierzamy
równie˝ traktowaç jej powa˝nie jako swego zadania.

Nie po to te˝ formu∏ujemy obietnic´, aby zobowiàzywaç si´ do czegoÊ,
lecz po to, aby wzbudzaç wdzi´cznoÊç, czyli po to, aby to inni czuli si´ wo-
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bec nas zobowiàzani. Fundujemy sobie – kosztem ludzi w potrzebie, wypa-
trujàcych pomocy itd. – wizerunek rzecznika, trybuna, obroƒcy, zbawcy, cu-
dotwórcy (”Ja dbam o was, czuj´ wasze problemy, bo jestem jednym z was,
z nas, jestem swój ch∏op”). Tanio kupujemy poparcie spo∏eczne (jeszcze nic
dla nich nie zrobi∏em, a oni ju˝ anga˝ujà si´ dla mnie) albo jak oszust nad-
u˝ywamy zbiorowego kredytu zaufania, aby uzyskaç przyzwolenie, poparcie
dla swoich rzeczywistych zamiarów i dzia∏aƒ.

Jak zatem traktujemy obietnic´-przyn´t´? Jako sposób zwrócenia na siebie
uwagi, wzbudzenia zainteresowania, wywo∏ania wra˝enia, zwi´kszenia w∏a-
snej atrakcyjnoÊci, jako monet´ przetargowà w wyÊcigu pretendentów – wszak
jest to doskona∏a okazja do „przebicia si´” lub wyeliminowania konkurentów
niezdolnych do pustos∏owia.

Obietnica demagogiczna jest zatem przejawem instrumentalnego trak-
towania trudnych nierozwiàzanych problemów spo∏ecznych, a tak˝e oczeki-
waƒ, pragnieƒ, potrzeb i interesów „ludu”. Taki charakter ma zarówno de-
magogia cyniczna, jak i spontaniczna, gdy˝ egzaltacja „trybuna” opiera si´
raczej na egocentryzmie, wr´cz narcyzmie, a nie na allocentryzmie czy so-
cjocentryzmie. Najcz´Êciej jest ona odwracaniem uwagi od czegoÊ innego,
istotnego, podrzucaniem tematów zast´pczych, skupianiem uwagi i energii
spo∏ecznej na tym, na czym sami mo˝emy zbiç kapita∏ polityczny, nawet je-
Êli nikomu nie przyniesie to ulgi ani po˝ytku, natomiast spowoduje straty
i szkody spo∏eczne.

Taka instrumentalizacja ludzkich potrzeb i pragnieƒ mo˝e byç bardzo
niebezpieczna. Nie tylko traktujemy je jako pretekst do w∏asnego zaistnie-
nia i autopromocji, nie tylko „uwodzimy i porzucamy” (wywo∏ujàc najpierw
nadzieje, a potem nie przejmujàc si´ rozczarowaniem), ale w dodatku sk∏a-
daniem takich obietnic jàtrzymy rany. Wzbudzamy nierealne oczekiwania,
z∏udne nadzieje, podsycamy zbiorowe obsesje, konflikty i frustracje grupo-
we. Obietnica mo˝e byç bowiem znakomitym sposobem pod˝egania oraz
szczucia jednych przeciwko drugim, przy zachowaniu spo∏ecznego przeÊwiad-
czenia, ˝e jesteÊmy potrzebni. Niedostatek i ból – zw∏aszcza ten przez nas
podsycany – to znakomite wyt∏umaczenie (paso˝ytniczej) racji bytu dema-
goga.

4. Typy demagogii

Demagogia ma ró˝ne oblicza, tak jak istniejà ró˝ne odmiany finezji. Ze
wzgl´du na skal´ subtelnoÊci – od prymitywizmu do szczególnej wirtuozerii
– b´dziemy tu rozró˝niaç co najmniej szeÊç gatunków demagogii: prostà,
konwencjonalnà, koniunkturalnà, dystyngowanà, licytacyjnà i wyrafinowanà.



Demagogia prosta (by nie rzec: prostacka), czyli prymitywna, odwo∏uje si´ do
najprostszych instynktów i najni˝szych pobudek, czyli nieskomplikowanej
psychologii t∏umu. Wykorzystuje si´ tu rzeczywiste (adekwatne lub wyol-
brzymione), a tak˝e urojone krzywdy, poczucie upoÊledzenia, dyskrymina-
cji, zawodu i poni˝enia, które sà podsycane trywialnà zawiÊcià, ˝àdzà zemsty,
nienawiÊcià do realnych i wydumanych sprawców w∏asnej krzywdy i kl´sk
zbiorowych. Adresatem tej demagogii jest klientela niewybredna, ko∏tuƒska,
podatna na proste schematy interpretacji rzeczywistoÊci. Wszystko t∏uma-
czy si´ tu przez podzia∏ „swoi – obcy i odmieƒcy” (oraz zdrajcy i wtyczki).
Recepty na problemy spo∏eczne sà zaÊ niebywale proste: inaczej podzieliç,
tym odebraç, tamtym oddaç lub przydzieliç, tamtych ukaraç (surowo), in-
nych wynagrodziç. Odbiorcy tej demagogii to ludzie albo naiwni, z ciasnym
horyzontem ignorancji, stereotypów i uprzedzeƒ, albo naiwni wtórnie – pod
wp∏ywem emocjonalnych zaburzeƒ myÊlenia. L´ki, oburzenie, gniew, dez-
orientacja, potrzeba jednoznacznoÊci, a tak˝e schlebianie ich wyobra˝eniom
i dumie, pobudzanie nadziei – wszystko to czyni ich sterownymi. Wystar-
czy tylko zagraç na ich dra˝liwych strunach, a niemal wszystko „kupià”.

Demagogia konwencjonalna funkcjonuje zgodnie ze schematem „para w gwiz-
dek”. Dzia∏anie na rzecz zaspokojenia potrzeb, obrony praw i interesów zbio-
rowoÊci zatrzymuje si´ na etapie potwierdzania s∏usznoÊci tych potrzeb i ocze-
kiwaƒ, aktualnoÊci praw i zasad oraz demonstrowania przynale˝noÊci,
wspólnoty, wiernoÊci i niez∏omnoÊci. Sobie nawzajem mówimy, ˝e „jesteÊmy
razem, bàdêmy razem”, a im mówimy, ˝e nie odpuÊcimy. Przekonujemy sie-
bie samych, ˝e mamy racj´, a na nich pokrzykujemy, ˝e im poka˝emy, ˝e
sà wredni. Wysi∏ki na rzecz poprawy losu zostajà sprowadzone do konwe-
nansów, frazesów, zakl´ç i egzorcyzmów – nawet przy stosowaniu retoryki
pracy (zak∏adajàcej rzeczowoÊç) lub walki. Wystarczy pokrzyczeç, pomodliç
si´, Êlubowaç nieugi´toÊç i wiernoÊç tradycji – i od czasu do czasu spoczàç
w poczuciu spe∏nionego obowiàzku.

PrzemyÊlnà demagogi´ koniunkturalnà cechuje po∏owicznoÊç, wyczekiwanie
i pozycja w rozkroku. Demagog-koniunkturalista dwa razy si´ zastanowi, zanim
si´ wypowie, a gdy si´ wypowie, to wprawdzie sugestywnie (aby zrobiç wra-
˝enie na odbiorcach), ale wystarczajàco m´tnie, aby w ka˝dej chwili si´ wy-
cofaç. W tej taktyce przemawia si´ pó∏g´bkiem, kwitnie aluzja i dwuznacznoÊç,
niedopowiedzenia i przemilczenia. W decyzjach i czynach imponujà szyb-
koÊç oraz... wolty, np. krok naprzód, dwa kroki wstecz (lub w bok). Bardziej
zr´czni pos∏ugujà si´ ruchem konika szachowego. Nic w tym dziwnego: de-
magog-koniunkturalista jest „meteopatà”, stale mierzy ciÊnienie i si∏´ wiatru.
Taki demagog rozgrzewa innych tym bardziej, im bardziej sam jest ch∏odny.

W demagogii dystyngowanej manipulatorowi zale˝y nie tyle na wizerunku
„p∏omiennego trybuna ludowego”, przewodnika-swojaka, ile na renomie oÊwie-
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conego cz∏onka elity, który nie mo˝e si´ pogodziç z egoizmem i ogranicze-
niami establishmentu, okazuje natomiast wra˝liwoÊç na spo∏eczne bolàczki
(odpowiednio: problemy w∏aÊciwych proporcji etnicznych, zagro˝enia god-
noÊci i suwerennoÊci narodowej, wymogi to˝samoÊci religijnej itd., itp.). Ma
to byç powa˝ny i odpowiedzialny polityk, nie przywódca mas, ale ich ˝ycz-
liwy doradca i protektor. Stara si´ on nie wyst´powaç w k∏opotliwej roli gra-
cza politycznego (podejrzanego zawsze o stronniczoÊç i interesownoÊç). Kreu-
je si´ raczej na zatroskanego wspó∏obywatela, a zarazem specjalist´, eksperta,
zdegustowanego równie˝ cudzym awanturnictwem. Tote˝ w komunikacji
z masami i elitami prezentuje image poÊrednika, czasem „ratownika sytu-
acji”. Tym samym mo˝e sobie pozwoliç na niemal akademicki schemat swo-
ich ofert: mnóstwo tu za∏o˝eƒ, hipotez, zastrze˝eƒ, które wprawdzie robià
wra˝enie, ale jednoczeÊnie tworzà misternà asekuracj´.

Demagogia licytacyjna króluje zw∏aszcza w okresie kampanii wyborczych.
Co prawda, z∏oÊliwi twierdzà, ˝e kampania wyborcza trwa przez ca∏y czas:
nazajutrz po pora˝ce przegrani biorà odwet propagandowy w postaci docie-
kliwoÊci, przenikliwych krytyk i demaskatorskich oskar˝eƒ, rzàdzàcy zaÊ, za-
miast realizowaç obietnice, dzi´ki którym odnieÊli zwyci´stwo, myÊlà ju˝
o nast´pnych wyborach, czas kadencji przeznaczajàc na zbieranie punktów
i uzbrojenia. Istota tej demagogii polega na tym, ˝e praktycznie ka˝dy uczest-
nik konkursu politycznego jest niejako do niej zmuszony, a odzywki w licy-
tacji sà niemal zawsze blefem, tak jak w partii pokera. Jest to polityczna od-
miana „wyÊcigu szczurów”, w której wbrew pozorom liczy si´ nie tyle
weryfikacja realnych atutów i dotychczasowych osiàgni´ç, ile wzajemne prze-
Êciganie si´ w diagnozach i prognozach oraz w budujàcych deklaracjach. Po-
szczególni zawodnicy epatujà kibicujàcà im publicznoÊç wielkimi pomys∏a-
mi, b∏yskotliwymi sloganami albo kostiumowà atrakcyjnoÊcià.

Demagogia wyrafinowana to umiej´tne postawienie wozu przed koniem
pod racjonalnym skàdinàd pretekstem, ˝e przywódca ludu ma byç jego s∏u-
gà, a nie mentorem. W rzeczywistoÊci to jednak ten sprytny koƒ pozostaje
si∏à nap´dowà. Co prawda, formalnie nie prowadzi i nie ciàgnie za sobà, lecz
tylko popycha. W jaki sposób? Zr´cznie wykorzystuje spo∏ecznà potrzeb´
rewindykacji. Niektóre grupy spo∏eczne – odczuwajàc niezaspokojenie istot-
nych potrzeb, lekcewa˝enie, naruszanie albo odbieranie ju˝ nabytych praw,
niedotrzymywanie zobowiàzaƒ paƒstwa, partii rzàdzàcych i innych podmiotów,
zagro˝enie swego stanu posiadania lub wr´cz podstaw egzystencji – chcà
wreszcie wyegzekwowaç swoje prawa i nale˝noÊci. W obronie w∏asnych in-
teresów wysuwajà roszczenia i ˝àdania, samoorganizujà si´ do radykalnego
protestu i nacisku wymuszajàcego. Do pewnego momentu mo˝e to byç pro-
ces spontaniczny, ale zawsze jest on okazjà dla „stangreta z doskoku” lub
dla spe∏nienia ambicji lidera, wy∏onionego jako wyraziciela protestu i „twar-



dziela”. Ta odmiana demagogii polega wi´c na takim manipulowaniu ruchem
rewindykacyjnym, aby zwi´kszaç swój wp∏yw przez pod˝eganie podopiecz-
nych do rozprawiania si´ z przeciwnikami. Demagog zdobywa pozycj´ kosz-
tem tych, których napuszcza, i tych, na których napuszcza.

5. Odmiany demagogicznych obietnic

W demagogii prymitywnej sk∏ada si´ obietnice dos∏owne. W demagogii
konwencjonalnej stosuje si´ obietnice rytualne. Demagogii koniunkturalnej
odpowiada obietnica sugestywno-wykr´tna, najcz´Êciej aluzyjna, oparta na
niedopowiedzeniach i wieloznacznoÊci. W demagogii dystyngowanej wyko-
rzystuje si´ obietnice hipotetyczno-warunkowe. Dla demagogii licytacyjnej
typowa jest obietnica przetargowa. Demagogii wyrafinowanej odpowiada
obietnica rewindykacyjna.

Obietnica dos∏owna to zapowiedê, ˝e w∏asnym dzia∏aniem i jego efekta-
mi zapewnimy odbiorcom (adresatom) pewne korzyÊci. Opiera si´ ona na
prostym schemacie: ja wam to za∏atwi´, ja wam pomog´, ja wam to dam.

Obietnica rytualna to albo zdawkowa, niezobowiàzujàca w intencjach „dekla-
racja woli”, w rzeczywistoÊci b´dàca deklaracjà przynale˝noÊci do jakiejÊ zbio-
rowoÊci (”wyjÊcie naprzeciw oczekiwaniom” w celu pozyskania uwagi, ˝yczliwe-
go przyj́ cia), albo te  ̋ forma uhonorowania pewnych konwenansów. Zatem
deklaruje si  ́nie to, co zamierza si  ́spe∏niç, ale to, co wypada g∏osiç i co nale-
˝y do kanonu wiary. Deklaruje si  ́ch´ci i wysi∏ki, a nie realne zdolnoÊci i efekty.

Obietnica warunkowa to deklaracja gotowoÊci podj´cia w∏asnych wysi∏ków
lub zapowiedê skutecznoÊci pewnego wspó∏dzia∏ania. Wspó∏udzia∏ uzale˝-
niony jest jednak od czynników sprzyjajàcych lub nawet wystarczajàcych do
realizacji zadaƒ (gwarantujàcych ich powodzenie). Demagog nie podejmuje
tu ryzyka niepowodzenia, ale zapewnia sobie mo˝liwoÊci odwrotu. Z∏o˝o-
noÊç splotu niezb´dnych warunków zapewnia mu alibi (zawsze coÊ zak∏óci
idealny model korelacji wielu czynników).

Obietnica sugestywno-wykr´tna polega na wzbudzaniu w odbiorcach na-
dziei, a nawet poczucia, ˝e „to mi (nam) si´ nale˝y”, lub oczekiwania, ˝e
„to nastàpi” czy wr´cz „musi nastàpiç”, po∏àczonego z przeÊwiadczeniem,
˝e „sà tacy, co nas poprà, na których mo˝emy liczyç”. Opiera si´ ona wpraw-
dzie na trafnym odczytaniu sugestii, lecz nie na literalnym zobowiàzaniu.
Odwrót protektora czy sojusznika jest zawsze mo˝liwy, ale nie zawsze na-
wet konieczny: wystarczy „nie pójÊç” za w∏asnym darem wymowy.

Obietnica przetargowa wynika z regu∏ licytacji. Mo˝na licytowaç ponad
stan i to w∏aÊnie zapewnia wiarygodnoÊç, a nie wycofywanie si´ z przetar-
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gu (wyÊcigu) czy umiar. Uczestnik licytacji ma poniekàd obowiàzek wyprze-
dzania na kredyt. Obiecuje si´ to, co zapewni „przebicie” rywali, a co za-
interesowani „dzielà przez trzy” (przesada jest wliczona w licytacj´, mniej
si´ w niej wymaga, wi´ksza jest wyrozumia∏oÊç dla niespe∏nienia – „byle si´
stara∏”).

Obietnica rewindykacyjna ma i treÊç, i form´ paradoksalnà. Formalnie nie
tyle obiecuje si´, ile dyryguje si´ koncertem ˝yczeƒ, stajàc na czele ruchu
rewindykacji. Demagog wyró˝nia si´ jako najlepszy znawca praw i roszczeƒ
grupy oraz najtwardszy egzekutor nale˝noÊci. JeÊli jest to obietnica, to nie
na w∏asne, lecz na cudze konto. W zasadzie ten, kto obiecuje, jest trakto-
wany jako ktoÊ, kto dopilnuje i zagwarantuje, choç nie jest to jego zobowià-
zanie (˝e on to uczyni, osiàgnie). Obiecuje si´ to, czego... inni nie mogà do-
trzymaç, spe∏niç.

6. Charakter zobowiàzania i status obiecujàcego

Poszczególnym poziomom wyrafinowania demagogii odpowiada odmienny
status rzecznika cudzych lub wspólnych interesów, a tak˝e odmienny cha-
rakter zobowiàzania podmiotu obiecujàcego (o ile w ogóle mo˝na tu mówiç
o zobowiàzaniach). Zobaczmy, jak to wyglàda w poszczególnych typach
obietnic.

Obietnica dos∏owna

W obietnicy dos∏ownej zawarte jest bezpoÊrednie zobowiàzanie do spe∏-
nienia zapowiedzi poprzez w∏asne skuteczne dzia∏anie. Zapowiedê wi´c brzmi
jak gwarancja: zar´czam sukces w∏asnym autorytetem i honorem. Mówca
sam podejmuje zobowiàzanie (zwykle bez pokrycia, na zasadzie „jakoÊ to
b´dzie” lub „jeÊli mnie poprà, to mo˝e nawet, o dziwo, to si´ uda”).

Podmiot obietnicy wyst´puje jako „ochotnik” – pomys∏odawca i inicja-
tor dzia∏ania, a zarazem jego bezpoÊredni wykonawca, rozliczany z efektu
w∏asnych staraƒ i wysi∏ków. Dlatego te˝ ten rodzaj obiecanek to raczej b∏y-
skotka jednorazowego u˝ytku.

Obietnica rytualna

Formu∏ki obrz´dowe zawierajà zwykle uroczyste, odÊwi´tne i umowne
potwierdzenie aktualnoÊci pewnych celów, zadaƒ i zasad. Jednak praktycz-
nie sà niezobowiàzujàce (zak∏adany wynik: taki jak dotychczas, jak zawsze).
Sà to zobowiàzania do kultywowania wiary i ch´ci oraz do celebrowania za-
miarów i staraƒ, a nie do osiàgni´cia realnych efektów.



Autor obietnicy jest z góry „namaszczony” tym, czego si´ domaga i o co
winien si´ staraç, niezale˝nie od w∏asnej póêniejszej dzia∏alnoÊci i od prak-
tycznej efektywnoÊci.

Obietnica sugestywno-wykr´tna

Jest to sugestywna zach´ta do dzia∏ania, budzàca wra˝enie „on te˝ jest
z nami” i oczekiwanie uczestnictwa i pomocy. Jednak zobowiàzanie w∏asne
demagoga praktycznie sprowadza si´ do „moralnego wsparcia”, sympatyzo-
wania. Umo˝liwia to wykr´cenie si´ od jednoznacznego przywództwa i kie-
rownictwa, podejmowania decyzji i przyj´cia na siebie odpowiedzialnoÊci.
Obiecywacz-prowokator jest jak drogowskaz, który sam nie musi iÊç w kie-
runku, który wskazuje. Nie przyjmuje te˝ reklamacji, ˝e ktoÊ wskazanà drogà
nie doszed∏ do wytyczonego celu.

Podmiot obietnicy wypowiada si´ jak wyrocznia, ale oczywiÊcie „pytyjska”.
Jest to inspirator, czasem nawet pod˝egacz uczestniczàcy tylko „jednà no-
gà”. Przyjmuje role sympatyka i kibica albo patrona ˝yczliwie zach´cajàce-
go z dystansu. Elastycznie zmienia ten dystans i charakter uczestnictwa w za-
le˝noÊci od przebiegu wypadków, zawsze jednak unikajàc „pe∏nego zanurzenia”.
Zachowuje si´ jak sufler (ja tylko podpowiadam to, co i tak byç musi), który
sam rwie si´ do gry, ale jest zarówno gotowy do wyjÊcia zza kulis, stawania
na czele, jak i do odwrotu czy wykr´tu.

Obietnica warunkowa

Zobowiàzanie jest tu zawieszone, uzale˝nione od modelowego uk∏adu
warunków – sprzyjajàcych, koniecznych i wystarczajàcych. Zapowiedê pozy-
tywnych zmian (oraz w∏asnych wysi∏ków, które mia∏yby si´ do nich przyczy-
niç) jest formu∏owana w trybie hipotetyczno-warunkowym, a nie w formie
dos∏ownej, bezwarunkowej – jako przyrzeczenie z w∏asnà gwarancjà.

Kim wi´c jest obiecujàcy? Jest to wra˝liwy, lecz odpowiedzialny (czytaj:
dobrze asekurowany) rzecznik sprawy, a tak˝e potencjalny, lecz nie z w∏a-
snej winy niewykorzystany przez potrzebujàcych przewodnik, opiekun, do-
broczyƒca, zbawca. Wiele chcia∏by dokonaç, ale nie wszystko mo˝e, ba, nie
wszystko jest mo˝liwe. Wiele móg∏by – gdyby tylko móg∏. Poza tym pozo-
staje „zawsze do us∏ug”, gotów ponownie rozwa˝yç swà misj´, gdy tylko wa-
runki b´dà odpowiadaç jego wymaganiom.

Obietnica przetargowa

Obiecujàcy zobowiàzuje si´ nie tyle do realizacji swych zapowiedzi po-
przez w∏asne dzia∏anie, ile do uczestnictwa w licytacji i do zachowania zgod-
nego z regu∏ami licytacji, tzn. do „przebicia” rywali atrakcyjnoÊcià swojej
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oferty. W licytacji obowiàzuje wymóg „jak najwi´cej”, w realizacji – „ile si´
uda”, „co jest mo˝liwe”.

Sk∏adajàcy obietnice post´puje jak typowy uczestnik dowolnego konkur-
su, gracz, zmuszony przez regu∏y gry do jak najkorzystniejszej autoprezen-
tacji, do pokazania w popisie tego, czego zapewne nigdy ju˝ nie b´dzie móg∏
ziÊciç ani powtórzyç po nagrodzie. Jest to raczej kandydat na „ulubieƒca pu-
blicznoÊci”, a nie pretendent do roli przewodnika czy spolegliwego opieku-
na. Ten kadencyjny depozytariusz w∏adzy i k∏opotów wyró˝nienie zdobywa
na podobieƒstwo „pucharu przechodniego”, a k∏opoty przekazuje nast´pcom
na zasadzie „podaj dalej”.

Obietnica rewindykacyjna

Jest to b∏yskotliwe „odwrócenie kota ogonem”. Zobowiàzanie dotyczy g∏ów-
nie... otoczenia. Oznacza zatem: (1) zobowiàzanie adresatów wymagaƒ, naci-
sków i wymuszeƒ do realizacji s∏usznych ˝àdaƒ, naprawy krzywd, a po naprawie
lub zamiast niej do ustàpienia; (2) zobowiàzanie podburzanych i zwolenni-
ków pozyskanych twardoÊcià roszczeƒ do wysi∏ków i... do pos∏uchu (dyscyplina
ruchu egzekwowana przez wodza jest gwarancjà wspólnego sukcesu); (3) zobo-
wiàzanie w∏asne do czuwania i rozliczania innych w imi´ s∏usznej sprawy.

Demagog wyst´puje tu jako wyraziciel ˝àdaƒ i nastrojów ludzi potrze-
bujàcych, pokrzywdzonych i zdradzonych, autorytarny przywódca lub pro-
tektor danej grupy, wzgl´dnie arbiter, czyli stra˝nik nadrz´dnych i Êwi´tych
zasad, rzecznik interesu publicznego, obroƒca wspólnego dobra i cnoty, pra-
wowity dziedzic historycznej spuÊcizny i misji. Z czasem, uzyskujàc sukce-
sy w ofensywie, objawia si´ po prostu jako wódz.

7. Retoryka obietnic demagogicznych

Jaka jest wymowa demagogicznych obietnic? Jakich u˝ywa si´ s∏ów i fi-
gur retorycznych? Porównajmy odmiany demagogicznych deklaracji, stosu-
jàc trzy podstawowe kryteria: wyrazistoÊç deklaracji, schemat deklaracji, wska-
zany podmiot zobowiàzania.

Obietnica dos∏owna

TreÊç i wyrazistoÊç komunikatu: Deklaracje sà tu doÊç konkretne: wymie-
nia si´ dobro, Êwiadczenia (tak˝e „gruszki na wierzbie”), wielkoÊç przydzia-
∏u (np. po sto milionów na g∏ow´), a nawet termin jego realizacji (np. „miesz-
kanie dla ka˝dej rodziny najpóêniej w ciàgu pi´ciu lat”). LiÊcie postulatów
(zadaƒ) cz´sto towarzyszy efektowny kalendarz zapowiadanych decyzji i dzia-



∏aƒ, atrakcyjna prognoza (a˝ do wizji cudów). Zdarza si´ nawet sugerowa-
nie mo˝liwoÊci rozwiàzania problemu „za jednym podejÊciem”, np. poprzez
jednà zbawiennà ustaw´, dodatkowà po˝yczk´ itd. itp.

Schemat deklaracji: Ja wam to dam, za∏atwi´, zagwarantuj´. Jestem jedy-
nym (niezastàpionym). Chcieç to móc. A ja chc´ i potrafi´. Poprzednicy
(rywale) nie chcieli lub nie umieli i nie byli w stanie. A choçby nawet chcie-
li, to nie mieli pomys∏u, metody ani si∏y. Ludzie ma∏ej wiary, nieudacznicy,
partacze. Ale oni raczej nie chcieli. Jedyna przeszkoda i powód k∏opotów to
uparta odmowa i karygodne zaniedbania oraz brak silnej woli potrzebujà-
cych i brak odpowiedniego rzecznika, protektora. Ale ju˝ jestem, do us∏ug,
zawsze gotowy i niezawodny.

Podmiot zobowiàzania: Ja sam (bo mam coÊ daç, za∏atwiç, zagwarantowaç).

Obietnica rytualna

TreÊç i wyrazistoÊç komunikatu: Deklaracja woli (dà˝eƒ, zamiarów i posta-
nowieƒ) jest odÊwi´tna, uroczysta – okolicznoÊciowa lub cykliczna (np. w rytm
rocznic lub kadencji). TreÊç ma wy∏àcznie charakter konwencjonalno-symbolicz-
ny: obowiàzki i zadania sà wiecznie aktualne, cele i wymagania zawsze obowià-
zujàce, lecz nigdy dos∏ownie nie spe∏nione. Deklaruje si´ g∏ównie przynale˝noÊç
do danej zbiorowoÊci (”ja te˝”, „jestem jednym z nas”). ZaÊ rzeczowe pytania
o konkrety traktuje si´ jako profanacj´, prowokacj´, dowód ma∏odusznoÊci
i zwyk∏ej z∏oÊliwoÊci tych, którzy sami sà oboj´tni na spraw´ lub bezradni.

Schemat deklaracji: Potwierdzam s∏usznoÊç celów i w∏asnà do nich dà˝-
noÊç. Do∏o˝´ wszelkich staraƒ. Nie ustan´ w wysi∏kach. Zobowiàzuj´ si´, ˝e
nigdy nie zapomn´ o aktualnoÊci i wa˝noÊci mojego obowiàzku oraz ˝e prze-
ka˝´ to w spadku kolejnym pokoleniom (patetyczna oprawa dla metody „spy-
chania na innych”, czyli formu∏y „podaj dalej”). Nie pozwol´ niedowiarkom,
renegatom ani wrogom ludu (narodu) tego zmarnowaç. Dopilnuj´, aby szkod-
nicy i paso˝yci nie mieli nic do powiedzenia (czytaj: apele i „wata” zamiast
dzia∏aƒ; rozliczanie z gorliwoÊci, a nie z efektów praktycznych; egzorcyzmy
i czystki zamiast w∏asnej pracy).

Podmiot zobowiàzania: My wszyscy, którzy mamy zaszczyt przynale˝eç
do wspólnoty i wierzymy w s∏usznoÊç jej zasad oraz w oczywistoÊç jej praw
i interesów.

Obietnica sugestywno-wykr´tna

TreÊç i wyrazistoÊç komunikatu: Wyraêniejsze (co nie zawsze znaczy: pre-
cyzyjne) okreÊlenie potrzeb, interesów i praw odbiorców; uzasadnienie s∏usz-
noÊci i realnoÊci ich oczekiwaƒ lub ˝àdaƒ (na zasadzie: „mnie to nic nie
kosztuje”; niekiedy zwiàzane z sugerowaniem pozornej bezinteresownoÊci
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i bezstronnoÊci w sporze). Wskazanie zadaƒ i szans (bilansu okazji i si∏y
grupowego nacisku), ale tylko w formie podpowiedzi, podszeptu. Ogólniko-
we lub m´tne okreÊlenie w∏asnej roli i zobowiàzaƒ (”jestem z wami”).

Schemat deklaracji: Dzieje si´ krzywda, ja te˝ to widz´. Ju˝ czas to zmie-
niç. Bierzcie (bierzmy) swoje sprawy w swoje r´ce. Brakuje wam chleba, pra-
cy, wolnoÊci – dlaczego? Otó˝ dlatego, ˝e brak wam stanowczoÊci – trzeba
si´ zorganizowaç i ich przycisnàç. Kiedy poznacie swojà si∏´, zobaczycie, ˝e
prawie nie ma rzeczy niemo˝liwych. Wszyscy porzàdni ludzie wam wspó∏-
czujà, rozumiejà was i nie zawahajà si´ was wesprzeç, gdy sytuacja „dojrzeje”
do rozwiàzania problemu.

Podmiot zobowiàzania: Wdzi´czni s∏uchacze, którym wskaza∏em cel i dro-
g´ i wyjaÊni∏em, ˝e to od nich wszystko zale˝y, a którzy powinni wziàç swo-
je sprawy w swoje r´ce, czyli przy∏o˝yç si´ do roboty (walki).

Obietnica warunkowa

TreÊç i wyrazistoÊç komunikatu: DoÊç jednoznaczne okreÊlenie potrzeb, in-
teresów i praw odbiorców, celów i zadaƒ; sugestywnoÊç zapowiedzi (jako pro-
gnozy zmian lub antycypacji konkretnych decyzji i efektów dzia∏aƒ) – opa-
trzonych zastrze˝eniami, dotyczàcymi warunków umo˝liwiajàcych realizacj´
postanowieƒ. Niekiedy warunkowy charakter zapowiedzi jest podkreÊlany i in-
terpretowany dopiero po fakcie – w odpowiedzi na niepowodzenie, zawód
i nastroje rozrachunkowe.

Schemat deklaracji: JeÊli mi zapewnicie odpowiednie poparcie, prerogaty-
wy i swobod´ dzia∏ania, i jeÊli okolicznoÊci na to pozwolà (sytuacja mi´dzy-
narodowa, wewn´trzna, uk∏ad si∏, równowaga spo∏eczna, wzrost ekonomicz-
ny itd.), to jestem w stanie zapewniç rozwiàzanie danego problemu (np.
bezrobocia, n´dzy). Potrzebuj´ na to czasu, cierpliwoÊci spo∏ecznej, wytrwa-
∏oÊci wykonawców mojej polityki, solidnoÊci sojuszników (koalicjantów), rze-
telnoÊci i odpowiedzialnoÊci oponentów, a przede wszystkim pe∏ni w∏adzy.
Po fakcie (niepowodzeniu): niedostatecznie mnie poparliÊcie, mia∏em za ma∏o
w∏adzy (wp∏ywu), wszystko zepsuli marni wykonawcy, nierzetelni partnerzy,
dywersanci, zdarzy∏y si´ te˝ zupe∏nie nieprzewidziane okolicznoÊci.

Podmiot zobowiàzania: Wszyscy ludzie dobrej woli, zobowiàzani do wspó∏-
dzia∏ania w tej sprawie. Ja sam o tyle, o ile nie b´d´ mia∏ zwiàzanych ràk
(przy czym sam oceniam, czy mam dostatecznà swobod´ dzia∏ania, wystar-
czajàce pe∏nomocnictwa itp.).

Obietnica przetargowa

TreÊç i wyrazistoÊç komunikatu: Po∏àczenie realistycznej diagnozy z pro-
gnozà gatunkowo niejednorodnà (wspó∏wyst´powanie hipotez, za∏o˝eƒ i prze-



widywaƒ warunkowych oraz postulatów „ponadczasowych” i aury cudotwór-
stwa). Wi´kszy nacisk jest po∏o˝ony na uj´cie porównawcze (wi´cej, lepiej,
taniej, szybciej) ni˝ na charakterystyk´ zasobów spo∏ecznych i mo˝liwych
konkretnych dzia∏aƒ. Na pierwszy plan wybija si´ atrakcyjnoÊç oferty i su-
gestywnoÊç wizji, a nie bilans szans i ryzyka, czynników sprzyjajàcych i ba-
rier. Unika si´ prezentacji alternatywnej, wariantowej oraz rachunku mo˝li-
wych kosztów. Przemilcza si´ lub zaciemnia k∏opotliwà kwesti´ redystrybucji
dochodów (czyim kosztem; komu si´ pogorszy, aby komuÊ innemu si´ po-
prawi∏o) – „ot, jakoÊ si´ poprzek∏ada”. Chodzi g∏ównie o stworzenie wra˝e-
nia, ˝e w rezultacie proponowanych rozwiàzaƒ wszystkim si´ polepszy, a w ka˝-
dym razie, ˝e nikt nie straci.

Schemat deklaracji:
(1) Nie odstàpi´ od zasad ani elementarnych interesów i dotychczasowych

zdobyczy. Licytuj´ w gór´, a nie na zero ani w dó∏.
(2) Podbijam stawk´ po to, aby w ust´pstwach traciç nie to, co jest, ale ra-

czej to, co tylko mog∏oby byç.
(3) Ja dam wi´cej (ni˝ poprzednicy, konkurenci).
(4) Dam wi´cej nie tylko dlatego, ˝e chc´, ale równie˝ dlatego, ˝e mnie na

to staç. Moja oferta ma pokrycie, podczas gdy moi rywale mamià ludzi
lub obiecujà to, czego nie mogà osiàgnàç.

(5) Licytuj´ wysoko, bo jeÊli ju˝ spaÊç, to z wysokiego konia.
Podmiot zobowiàzania: Zr´czne odwrócenie relacji mi´dzy oferujàcym

a klientem. Oferujàcy wprawdzie zobowiàzuje si´, ale w∏aÊciwie – do cze-
go? Do nieschodzenia poni˝ej pewnego pryncypialnego minimum (niena-
ruszenia dotychczasowego stanu posiadania zainteresowanych) oraz do
wspó∏zawodnictwa w ofertach (na zasadzie „ceny wywo∏awczej”). Charak-
terystyczny jest tu brak umiaru w licytacji i niepoczuwanie si´ do dos∏ow-
nej realizacji oferty, która „przebi∏a” inne. Natomiast zwolennicy oferty zo-
bowiàzani sà do wystarczajàco skutecznego wsparcia. Taka licytacja (na
pewno nie b´dzie gorzej, a byç mo˝e b´dzie troch´ lepiej) oczywiÊcie nic
nie kosztuje.

Obietnica rewindykacyjna

TreÊç i wyrazistoÊç komunikatu: ˚àdania konkretne i wymierne wyst´pujà
tu obok ˝àdaƒ in blanco (wpisaç w odpowiednim momencie odpowiednio
aktualne treÊci – wczeÊniej przes∏oni´te ogólnikiem, frazesem) oraz „zawsze
s∏usznych”, ale ogólnikowych hase∏ i sloganów. Najgroêniejszym wrogiem sà
konkrety. Pi´tnuje si´ „gruszki na wierzbie”, ale ze wskazaniem cudzego sa-
du, w którym majà wyrosnàç. Zamiast w∏asnych pozytywnych propozycji
programowych przewa˝ajà ˝àdania i roszczenia wobec przeciwników, orga-
nów w∏adzy oraz oceny i oskar˝enia.
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Schemat deklaracji: To wam si´ nale˝y, ale oni nie chcà daç (lub odebra-
li). Pod moim przewodnictwem my to z nich wyciÊniemy. Wymaga to jed-
nak, abyÊmy skupili si´ wokó∏ prawdziwego przywódcy i odsun´li pozoran-
tów, uzurpatorów i ludzi ma∏ej wiary. Nimi zajmiemy si´ w pierwszej kolejnoÊci.
Przed robotà trzeba zrobiç porzàdek.

Podmiot zobowiàzania: Typowa obietnica na cudze konto – to obiekt ata-
ku jest zobowiàzany daç (oddaç). Z kolei uczestnicy ruchu zobowiàzani sà
do nieustajàcej walki oraz dyscypliny i wiary, a zw∏aszcza do zwalczania tych
(wskazanych przeze mnie), którzy przeszkadzajà w dziele naprawy.

8. Taktyka wabienia i zabezpieczenia

Obok pochlebstwa (czyli przesadnej, nieszczerej i interesownej pochwa-
∏y) obietnica jest niezb´dnà przyn´tà i metodà uzale˝niania odbiorcy od
nadawcy. Ale w jaki sposób n´ciç, wabiç, kusiç, ˝eby inni uwierzyli i skusi-
li si´, a przy tym uniknàç nadmiernego ods∏aniania si´, zbyt natr´tnego na-
ciàgania lub zaganiania w pu∏apk´? Jak to zrobiç, ˝eby nie spaliç si´ przed-
wczeÊnie, a po przewidzianej katastrofie nie zap∏aciç rachunku za w∏asne
zamówienie?

Porównajmy w poszczególnych typach obietnic cztery w∏aÊciwoÊci:
• zak∏adane przes∏anki podatnoÊci adresatów,
• zak∏adane przes∏anki w∏asnej wiarygodnoÊci demagoga,
• ryzyko obiecujàcego,
• wreszcie jego odpowiedzialnoÊç.

Pami´tajmy przy tym, ˝e istniejà uniwersalne przes∏anki podatnoÊci od-
biorców na wszelkie obietnice. Odbiorcy obietnic sà z regu∏y ch∏onni. Lu-
dzi zawsze interesuje informacja o tym, czego im potrzeba, czego im brak,
a tak˝e odpowiedê na pytanie, czy to si´ mo˝e zmieniç. Takie w∏aÊnie in-
formacje zawiera lub pozoruje obietnica. Jednak przyczyny wiary w to, „co
si´ nale˝y”, oraz w intencje i zdolnoÊci obiecujàcego sà zró˝nicowane w po-
szczególnych typach demagogii – odpowiednio do ponoszonego ryzyka (praw-
dopodobieƒstwa niepowodzenia, wpadki czy kompromitacji) oraz odpowie-
dzialnoÊci za s∏owa (lub za sugestywne zachowania – zach´ty, podpowiedzi),
czyny i zaniechania.

Pami´tajmy równie˝ o nast´pujàcych rozró˝nieniach: czym innym jest
1. post´powanie odpowiedzialne lub nieodpowiedzialne (w poczuciu w∏asnej od-
powiedzialnoÊci, po∏àczone z wyobraênià, przewidywaniem skutków w∏asne-
go dzia∏ania, Êwiadomym zapobieganiem b∏´dom i stratom); 2. bycie odpo-
wiedzialnym za coÊ (skoro, obiektywnie rzecz bioràc, jest si´ sprawcà); 3.
poczuwanie si´ do odpowiedzialnoÊci i przyjmowanie na siebie odpowiedzialnoÊci



(mo˝na braç na siebie odpowiedzialnoÊç za czyny innych, za powodzenie
lub niepowodzenie wspólnego wysi∏ku czy przedsi´wzi´cia) i 4. ponoszenie
odpowiedzialnoÊci (bycie pociàgni´tym do odpowiedzialnoÊci) – kiedy chodzi o usta-
lenie winy i poniesienie kary (tak jak zas∏ugom odpowiada nagroda).

Niestety te niuanse ma∏o obchodzà demagoga. Jedyne, co uwa˝a za istot-
ne, to mo˝liwoÊç nieodpowiadania za to, co spowodowa∏, szkodzàc innym.

Obietnica dos∏owna

Obietnica dos∏owna jest celnà odpowiedzià albo na naturalnà naiwnoÊç,
albo te˝ na naiwnoÊç wtórnà ludzi w potrzebie, przejawiajàcà si´ w obsesyj-
nych pragnieniach, w wygórowanych oczekiwaniach, nadziejach i z∏udzeniach
graniczàcych z g∏upotà. Funkcjonuje tu mechanizm nazywany czasem „do-
minantà potrzeb niezaspokojonych”. Otó˝ niespe∏nienie sprawia, ˝e upra-
gnione dobro wysuwa si´ na pierwszy plan, spychajàc na plan dalszy inne
sprawy, nawet nieporównanie bardziej istotne, i nieomal przes∏ania ca∏y Êwiat.
W ten sposób powstajà zbiorowe obsesje i myÊlenie ˝yczeniowe. JeÊli coÊ
jest niezb´dne, to tym samym musi byç realne. Ten, kto obiecuje wprost
i sugeruje, ˝e staç go na to w odró˝nieniu od innych, którzy odmawiajà lub
kr´cà, potwierdza przekonanie, ˝e dost´p do tego, czego brakuje, zale˝y tyl-
ko od dobrej woli, wytrwa∏oÊci i czasu. Jest on s∏uchany ch´tniej nie tylko
dlatego, ˝e daje nadziej´ (z∏udnà), ale przede wszystkim dlatego, ˝e nie od-
biera tej nadziei. S∏uchamy i popieramy go, niejako karzàc tych, którzy nie-
dostatecznie starajà si´ o nasze sprawy, a w ka˝dym razie bezradnoÊcià lub
„krakaniem” psujà nam samopoczucie.

KonkretnoÊç na poczàtku dzia∏ania (inaczej ni˝ po fakcie) jest traktowa-
na jako przejaw oczywistej, prostej màdroÊci i odwagi. Demagog jest wi´c
postrzegany jako cz∏owiek czynu, który wie, czego chce i czego innym po-
trzeba, i nie boi si´ Êmia∏ych wyzwaƒ ani trudnych zadaƒ. Jego wiarygod-
noÊç to mieszanka podziwu dla bohatera i respektu dla buchaltera.

Dos∏ownoÊç obietnicy sprawia, ˝e ryzyko blama˝u, utraty wiarygodno-
Êci, poparcia i wp∏ywu, a tak˝e rozliczenia i kary jest wyjàtkowo du˝e. Za-
powiedzi brzmiàce doÊç konkretnie mo˝na bowiem ∏atwo porównaç z efek-
tami. Po fakcie mo˝na nawet sprawdziç, czy obiecywacz rzeczywiÊcie podjà∏
wysi∏ki (co te˝ obiecywa∏) w celu osiàgni´cia tego, co obiecywa∏. A jednak,
choç ryzyko jest du˝e i wpadki bardzo cz´ste, odczuwalne pociàgni´cie do
odpowiedzialnoÊci zdarza si´ rzadko.

OdpowiedzialnoÊç demagoga za niespe∏nione (zwykle niemo˝liwe do
spe∏nienia) obietnice dos∏owne jest wymierna. Jest to obiektywna odpowie-
dzialnoÊç za s∏owa (bez pokrycia), za wzbudzenie p∏onnych nadziei, spra-
wiony zawód i spowodowane szkody. Niestety, rzadko jest ona egzekwowa-
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na (mo˝e poza sankcjà kompromitacji i presti˝owej degradacji – ale nieko-
niecznie na zawsze, raczej na okres kwarantanny). Zresztà demagog, aby
uniknàç kary, wykr´ca si´ od winy, obarczajàc nià koz∏y ofiarne czy „zderzaki”.
Poza tym ofiary w∏asnej naiwnoÊci, majàc nieczyste sumienie, sk∏onne sà
machnàç r´kà, ponarzekaç i wstydliwie zapomnieç.

Obietnica rytualna

Nastawienia rytualistyczne (s∏odzenie s∏owem „cukier”) i fundamentali-
styczne (wystarczy powrót do êróde∏, do utraconej czystoÊci itp.) sprawiajà,
˝e odbiorcy obietnicy majà dostateczne powody do wiary. Skoro przyczynà
kl´sk i niedostatków jest niedostateczna wiara i czystoÊç szeregów, narusza-
nie uÊwi´conych norm i podwa˝anie autorytetów, to oczywistym antidotum
jest odrodzenie, powrót do êróde∏, wzmo˝enie obrz´dów, modlitw i ho∏dów.
Ewentualnie mo˝na przeprowadziç stosownà czystk´ (zdemaskujmy i po-
zbàdêmy si´ ludzi ma∏ej wiary, bluênierców, uzurpatorów, zdrajców, dywer-
santów, obcych agentów). W paranoidalno-spiskowych wersjach demagogii
próbuje si´ w ten sposób skanalizowaç niepokój spo∏eczny i poczucie nie-
spe∏nienia. Wprawdzie od czystek nie przybywa chleba, ale za to mamy kom-
pensacj´ i poczucie spe∏nionego obowiàzku.

Na korzyÊç nadawcy obietnicy rytualnej przemawia demonstrowana wspól-
nota symboliczna, ˝arliwoÊç wiary, obrz´dowa gorliwoÊç. Powstaje korzystne
wra˝enie: „widaç, ˝e ma dobre ch´ci i stara si´, jak mo˝e”. Uzyskana legity-
macja ideologiczna staje si´ powodem do przyznania „taryfy ulgowej”: z gó-
ry wiadomo, ˝e „mo˝e on niewiele mo˝e”, ale mu na tym bardzo zale˝y
– i za to nale˝y si´ nagroda.

Ryzyko w przypadku obietnic rytualnych jest znikome. Ocenie podlega
˝arliwoÊç i gorliwoÊç w demonstrowaniu ch´ci, a nie efektywnoÊç dzia∏ania.
Ryzyko dotyczy tu g∏ównie pretensjonalnoÊci (nieadekwatnoÊci i przesady),
wywo∏ujàcej wra˝enie nieautentycznoÊci i nadu˝ycia czczonych wartoÊci i sym-
boli. Kto nie zna umiaru, kto przedobrzy w konwencjonalnych okrzykach,
mo˝e zwróciç na siebie uwag´ pe∏nà zdziwienia, a nawet lekkiego niesma-
ku. Ale i tak jedynà reakcjà b´dzie zak∏opotanie i „spuszczenie zas∏ony” na
ten przesyt.

Celebrant obietnic rytualnych jest oczywiÊcie moralnie wspó∏odpowie-
dzialny za przed∏u˝anie gry pozorów i z∏udzeƒ. Jednak ta odpowiedzialnoÊç
jest abstrakcyjna i zbiorowa. NieudolnoÊç lub lekkomyÊlnoÊç w szafowaniu
obietnicami ma zapewnione alibi w postaci powszechnej wiary i ch´ci. Na-
tomiast odpowiedzialnoÊç praktyczna (pociàgni´cie do odpowiedzialnoÊci lub
utrata wp∏ywu i twarzy) wyst´puje tylko w przypadku wyraênego odchyle-
nia od grupowego standardu (ideologiczny uzurpator lub heretyk).



Obietnica sugestywno-wykr´tna

Przyczyny popularnoÊci i noÊnoÊci obietnic równie sugestywnych, co
wykr´tnych sà wielorakie. Po pierwsze, powodem ufnoÊci mo˝e byç zbio-
rowa euforia na fali sukcesu. Po drugie, powszechnej gotowoÊci, by „pójÊç
za nim w ogieƒ”, mo˝e sprzyjaç desperacja potrzebujàcych (znikàd nadziei
i pomocy), wypatrywanie zach´t, protektorów i cudów. Po trzecie wresz-
cie, dzia∏a tu pewien paradoks. Racjonalna poniekàd nieufnoÊç publiczno-
Êci wobec zbyt ∏atwych obietnic i pustos∏owia poprzedników i rywali de-
magoga sprawia, ˝e zwraca si´ ona ku tym, którzy jeszcze si´ nie zgrali
(tak jak osoba zawiedziona w mi∏oÊci rzuca si´ w pierwsze lepsze obj´cia).
Dlatego dostojne sekundowanie w wygasajàcej walce, po której zostaje po-
bojowisko, okazuje si´ byç niez∏à przyn´tà. I jeÊli nawet „nowi” mówià po-
dobne ogólniki lub niedorzecznoÊci, ale jednak inaczej, to ich popisy trak-
tuje si´ powa˝nie. A efekt ten wzmacnia chytra wstrzemi´êliwoÊç „nowej
twarzy”. Wa˝y s∏owa i cedzi swoje zapowiedzi, zmusza spragnionych s∏u-
chaczy, aby niemal wk∏adali mu w usta to, co chcà us∏yszeç. Tote˝ wierzà
oni w to, ˝e on powiedzia∏ co trzeba, i wierzà temu, co jakoby powiedzia∏
(trudno, by nie wierzyli we w∏asne pragnienia przypisywane mu na zasa-
dzie projekcji).

PowÊciàgliwoÊç i zagadkowoÊç wypowiedzi i sygna∏ów nie zmniejsza ich
sugestywnoÊci, jest wr´cz traktowana jako dowód rozwagi. Kto wa˝y ka˝de
s∏owo, ten widocznie bardzo si´ namyÊla, wi´c zapewne nie rzuca s∏ów na
wiatr. W ten sposób milczek, mówiàcy g∏ównie aluzjami i niedopowiedze-
niami, staje si´ intrygujàcy i wiarygodny. W praktyce jedyne jego ryzyko to
mo˝liwe w∏asne b∏´dy. Grozi mu tylko niebezpieczeƒstwo zbyt wczesnego
i widocznego ods∏oni´cia si´. Mo˝e tak˝e przegapiç okazj´ i zapracowaç nie-
jako na korzyÊç rywali wskutek przesadnej zw∏oki, nadmiernego asekuranty-
zmu, manewrów niepot´gujàcych wra˝enia (co oznacza zmarnowanie „kapi-
ta∏u”). Demagog pos∏ugujàcy si  ́sugestywnym niedomówieniem jest faktycznie
odpowiedzialny za wzniecone niepokoje i wywo∏ane z∏udzenia, tak˝e za po-
rzucenie „podpuszczonych”. Jednak ta odpowiedzialnoÊç zosta∏a ju˝ zawcza-
su zapobiegliwie zakamuflowana i rozmyta dzi´ki niewyraênoÊci postawy
i zr´cznej asekuracji.

Obietnica warunkowa

Odbiorców zwykle bardziej interesujà i podniecajà zarysowane atrakcje
i w∏asne rozbudzone oczekiwania ni˝ zastrze˝enia i asekuracyjne za∏o˝enia
tego, kto daje nadziej´. WiarygodnoÊç obietnicy warunkowej opiera si´ na
robieniu nad´tych min eksperta czy wr´cz m´drca. Pedanteria w wyjaÊnia-
niu z∏o˝onych uwarunkowaƒ jest przyjmowana albo jako sympatyczna ko-
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kieteria fachowca, albo jako budujàcy przejaw przenikliwoÊci, rozwagi i od-
powiedzialnoÊci. Natomiast zawi∏e t∏umaczenie niepowodzenia po fakcie trak-
tuje si´ jako wykr´t wprawdzie, ale rutynowy i zrozumia∏y u kogoÊ, kto chcia∏
dobrze i w innych okolicznoÊciach by∏by w stanie tego dokonaç, ale si´ prze-
liczy∏, mia∏ pecha, nie dali mu dzia∏aç.

Przemàdrza∏y asekurant mo˝e kontrolowaç w∏asne ryzyko dzi´ki zr´cz-
nej konstrukcji. W taki sposób modeluje on niepowtarzalny splot warunków,
warunkujàcych ziszczenie si´ jego wizji i niezb´dnych do wykonania planu,
˝e stanowià one niezawodne alibi w przypadku niespe∏nienia obietnicy. Po-
dobnie jest z odpowiedzialnoÊcià. Nie odpowiada si´ bowiem za niepowo-
dzenie, które z góry uzna∏o si´ za mo˝liwe. A tym bardziej nie p∏aci si´ za
brak cudu. W tym przypadku nawet cudotwórca nie traci marki („tym ra-
zem nie wysz∏o, ale to tego konia si´ obstawia”).

Obietnica przetargowa

Na atrakcyjnoÊç tego rodzaju obietnic wp∏ywa ju˝ sama atmosfera li-
cytacji, wyÊcigu lub „konkursu pi´knoÊci”. Reakcja zainteresowanych wy-
nika z ich jednoczesnego wyst´powania w roli obiektów adoracji, klien-
tów, kibiców i s´dziów. Dlatego jest ona mieszankà ciekawoÊci oraz
pró˝noÊci.

Pe∏niejsze odczytanie i uhonorowanie oczekiwaƒ, a tym bardziej „pod-
bicie b´benka” w spo∏ecznym koncercie ˝yczeƒ jest uznawane za dowód in-
teligencji, wyobraêni, elastycznoÊci, a zarazem swojskoÊci. W tym sensie po-
lityczny hazardzista wydaje si´ wiarygodny. Nami´tnoÊç gracza na∏ogowego
ma dobrze Êwiadczyç o jego profesjonalizmie, a przy tym ma byç Êwiadec-
twem nie na∏ogu, ale imponujàcej pasji.

Wi´kszym niebezpieczeƒstwem dla tego typu demagoga jest wypadni´-
cie z gry (przegrana w licytacji – z powodu braku pomys∏u, wytrwa∏oÊci lub
wiary w siebie, przesadnych zahamowaƒ) ni˝ rezygnacja lub pora˝ka w re-
alizacji wylicytowanych zapowiedzi i zobowiàzaƒ. Ten, kto odpad∏ w elimi-
nacjach, budzi wi´kszy niesmak ni˝ finalista turnieju – bohater ambitnej po-
ra˝ki. Zresztà od tego, kto wysoko wylicytowa∏ swoje zadania, wcale nie
oczekuje si´ wykonania stu procent, lecz tylko jakiejÊ efektywnej cz´Êci. Li-
cytacja to uciecha bezinteresowna (a˝ do zawrotu g∏owy), natomiast drob-
ny konkret to wymierna radoÊç i mi∏e zdziwienie, ˝e coÊ jednak z tych „ba-
jerów” wynika.

OdpowiedzialnoÊç przed zwiedzionymi odbiorcami jest zniesiona przez
same regu∏y licytacji, a zw∏aszcza przez przymus „Êcigania si´”. Gracz nie
ponosi odpowiedzialnoÊci nawet za „gr´ cudzà kartà” (przechwytywanie ha-
se∏, postulatów i obietnic rywali), za plagiaty programowe, za trywializacj´
czy profanacj´ Êwi´toÊci.



Obietnica rewindykacyjna

Powodem podatnoÊci spo∏eczeƒstwa na przyjmowanie dobrych wiado-
moÊci, zwiastunów poprawy losu i zach´ty, by nie rezygnowaç, lecz ˝àdaç
i wymuszaç, jest poczucie oczywistoÊci w∏asnych praw (jednostkowych i gru-
powych) oraz przekonanie o nieprawoÊci dzia∏aƒ tych, którzy ich nie uzna-
jà. Z czasem pod wp∏ywem konsolidacji i samoorganizacji oraz zach´t z ze-
wnàtrz wiara we w∏asne si∏y wrasta a˝ do upojenia (tak jak w syndromie
myÊlenia grupowego). Gdy po pierwszych efektach poznaliÊmy ju˝ si∏´ w∏a-
snego nacisku, zaczynamy wierzyç, ˝e wszystko jest mo˝liwe, byle tylko wy-
trwaç i „dokr´ciç Êrub´”. Przyk∏adem takiego samonakr´cenia jest eskalacja
˝àdaƒ i determinacji w akcjach strajkowych. Ju˝ samo nastawienie, ˝e „na-
le˝y si´”, a tym bardziej przeÊwiadczenie, ˝e „to jest do wzi´cia, trzeba tyl-
ko wydrzeç, wymusiç”, i ˝yczliwy doping w otoczeniu, nie sprzyja krytycz-
nej samoocenie, lecz szukaniu egzekutora w∏asnych roszczeƒ, a jeszcze lepiej
„walca”.

Inicjatywa demagoga jako rzecznika, komentatora i moderatora „ruchu
egzekucyjnego” jest zazwyczaj dobrze przyj´tà odpowiedzià na spo∏ecznà t´-
sknot´ za „silnym cz∏owiekiem”. ApodyktycznoÊç trybuna-walca traktuje si´
jako uosobienie oczywistoÊci i bezdyskusyjnej s∏usznoÊci ˝àdaƒ i roszczeƒ,
a zarazem jako potwierdzenie jego s∏u˝ebnoÊci, a nie np. interesownoÊci czy
w∏asnej gry. ZaÊ bezkompromisowoÊç i agresywnoÊç w oskar˝aniu opornych
adresatów ˝àdaƒ jest postrzegana jako dowód kwalifikacji. S∏owem, jest to
„swój cz∏owiek” – s∏uga ludu z uprawnieniami patrona. I na tym g∏ównie
polega jego wiarygodnoÊç.

Ryzyko demagoga-egzekutora jest ograniczone do jego w∏asnej zawod-
noÊci. Wià˝e si´ raczej z niekonsekwencjà w odgrywaniu roli „walca” – wa-
haniami, zahamowaniami, jak równie˝ z brakiem umiaru w eskalacji ˝àdaƒ
(wtedy ekstremista nie nadà˝a za lawinà, którà sam wywo∏a∏). To ryzyko jest
minimalizowane przez zr´czne manewry taktyczne – przemienne wzmaga-
nie nacisku i agresji oraz gesty dobrej woli, elastyczne ust´pstwa (rozbieg
przed skokiem) i decyzje porozumiewawcze. Awanturnik mo˝e liczyç na w∏a-
sne bezpieczeƒstwo w granicach równowagi spo∏ecznej, pod warunkiem, ˝e
nie przesadzi w swojej rozk∏adowej robocie i nie zburzy tej równowagi. P∏y-
nie na fali, dopóki jest ona niedu˝a, choç wzburzona, a wi´kszy kataklizm
go zmywa.

OdpowiedzialnoÊç za deklaracje rzecznika-prowokatora jest paradoksal-
nie przypisana adresatom ˝àdaƒ i roszczeƒ, a nie jemu samemu. Mo˝e on
byç pomys∏odawcà, autorem tych ˝àdaƒ albo kimÊ, kto je wzmocni∏ i z mo˝-
liwoÊci uczyni∏ fakt. Przed odpowiedzialnoÊcià bronià go te˝ same ofiary je-
go makrointrygi. Pod˝egacz jest wi´c „kryty” przez tych, których podburzy∏,
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albo zrzuca win´ na wskazane przez siebie koz∏y ofiarne i na przeciwników,
zw∏aszcza tych, którzy przed nim ostrzegali.

9. Realne zalety nierealistycznych i niespe∏nionych obietnic

Demagogiczne obietnice nie muszà byç ani szczere, ani realne, aby by-
∏y skuteczne. W odró˝nieniu od wspierajàcych ich s∏uchaczy demagodzy to
przewa˝nie realiÊci. To, co nierealne w ich zapowiedziach, przynosi im jed-
nak ca∏kiem realne i wymierne korzyÊci. Spróbujmy zatem zbadaç realne za-
lety demagogicznych obietnic, stosujàc trzy nast´pujàce kryteria: 1. zak∏ada-
na i prawdopodobna korzyÊç, 2. poziom bezpieczeƒstwa (stopieƒ asekuracji) autora,
3. wydajnoÊç nierzetelnych deklaracji.

Obietnica dos∏owna

Ten rodzaj obietnicy na krótkà met´ przysparza wielu korzyÊci – i to nie
do pogardzenia. Umo˝liwia zwrócenie na siebie uwagi i wywarcie mocnego
wra˝enia. KonkretnoÊç i rzeczowoÊç (co, kto, komu, jak i kiedy) wywo∏uje
zainteresowanie kimÊ, kto jest tak pewny swego, a w rezultacie wzbudza na-
dzieje wszystkich potrzebujàcych. JeÊli potrzeba jest silna – a˝ do despera-
cji i myÊlenia ˝yczeniowego – to równie silna jest sk∏onnoÊç do wiary nawet
w gruszki na wierzbie. Dopiero póêniej okazuje si´, ˝e kalendarzowe zapo-
wiedzi obiecywacza Êwiadczà albo o przesadnym optymizmie, a wi´c lekko-
myÊlnoÊci, braku poczucia rzeczywistoÊci, megalomanii, albo o cynizmie,
gdy˝ polityczny uwodziciel nie mia∏ ˝adnego innego celu poza efektownym
„wejÊciem smoka”. Oszo∏omienie tych, którzy oczekujà od demagoga cudów,
powoduje b∏yskawiczny (choç krótkoterminowy i wysoko oprocentowany)
wzrost kredytu zaufania i poparcia. Zatem obietnica dos∏owna ma du˝e atu-
ty autopromocyjne i mobilizacyjne – jednak sà one obosieczne.

SpoÊród wszystkich odmian demagogicznej obietnicy ta jest najbardziej
ryzykowna: im bardziej jest konkretna, tym mniej realna i tym bardziej sà
wymierne kryteria skutecznoÊci lub zawodu. Dlatego t´ metod´ „szar˝y u∏aƒ-
skiej” wybierajà raczej debiutanci lub politycy nierozwojowi, a ze zdolniej-
szych tylko ci, którzy liczà na niewyrobionà, prymitywnà lub zaÊlepionà de-
speracjà publicznoÊç.

JeÊli chodzi o wydajnoÊç, to obietnica dos∏owna jest typowà bronià jed-
norazowego u˝ytku. Niemal nie sposób u˝yç jej wielokrotnie. W ka˝dym ra-
zie zastosowanie jej przez tego samego demagoga nie jest tak owocne jak
za pierwszym razem. W sytuacji powtórzenia tego chwytu, aby byç wiary-
godnym, cz´sto u˝ywa on formu∏y: „no, tym razem to ju˝ naprawd´ nam



si´ uda”. Natomiast z powodzeniem tego rodzaju obietnica mo˝e byç u˝y-
ta wielokrotnie przez kolejnych polityków. Najcz´Êciej do tych samych ha-
se∏, wezwaƒ i postulatów lubià wracaç ró˝ni polityczni kuglarze, którzy nie
bojà si´ tego, ˝e przegrajà tak jak ich poprzednicy. Ma to jednak swoje gra-
nice. Ka˝da powtarzana obietnica, a ju˝ najbardziej ta dos∏owna i konkret-
na, jest podatna na inflacj´ s∏ów, a wi´c w koƒcu traci s∏uchaczy.

Obietnica rytualna

Jak ju˝ wspomina∏em, obietnica rytualna z natury nie musi, a nawet
wr´cz nie mo˝e byç mo˝liwa do spe∏nienia, skoro dotyczy problemów wiecz-
nie aktualnych i nierozwiàzywalnych, do których wszyscy ju˝ przywykli. Jed-
nak ten, kto obiecuje rytualnie, nie jest karany za niespe∏nienie zapowiedzi,
choçby poczuciem rozczarowania czy degradacjà w opinii zainteresowanych,
gdy˝ bynajmniej nie sprawi∏ zawodu. Co najmniej cz´Êç adresatów obietni-
cy traktuje jà równie rytualnie, tzn. umownie i symbolicznie, jak jej nadaw-
ca. Takà formu∏k´ klepie si´ banalnie i s∏ucha si´ jej bezboleÊnie. Rytualista
jest g∏ównie nagradzany za umiej´tnoÊci stylizacyjne w wyra˝aniu zrozumie-
nia dla ludzkich potrzeb, pragnieƒ i t´sknot. „Och, jak on pi´knie mówi
o tym, co nam si´ nale˝y, a czego nigdy nie zobaczymy na oczy!” A przy-
najmniej musi o tym mówiç poprawnie, zgodnie z konwencjà.

Jakà korzyÊç zapewnia ta rytualna poprawnoÊç lub b∏yskotliwoÊç obiet-
nicy-ho∏du? Choç to tylko konwenans, jest to niezwykle skuteczna metoda
zwracania na siebie uwagi, przebijania si´ „w t∏oku”, do∏àczania do godnego
towarzystwa. Zapewnia te˝ dobre przyj´cie w charakterze „swojaka” kandy-
datowi na przywódc´ lub rzecznika. Cz∏owiek tak znakomicie recytujàcy zwy-
czajowe formu∏ki (”trzeba by”, „nale˝y”) jest godzien zaufania ze wzgl´du
na swojà wiar´ lub przynajmniej starannoÊç kopii.

Obietnica rytualna jest ca∏kowicie bezpieczna, jeÊli tylko poprawnie za-
stosujemy regu∏y interpretacji symboli, wartoÊci, zasad i obrz´dów. Niebez-
pieczeƒstwo grozi temu, kto chybi – ale nie w zapowiedzi (gdy˝ przedmiot
obietnicy obrz´dowej jest zawsze traktowany konwencjonalnie, jak w operze
przewlek∏a aria o agonii), lecz w jej sposobie. Nieodpowiednià konwencjà czy
pomyleniem formu∏y mo˝e zdradziç si´, ˝e jeszcze nie jest „swój”, ˝e do-
piero si´ stara lub si´ podszywa. Tylko ten, kto potwierdzi∏ opanowanie sche-
matu, czyli niczym nikogo nie zaskoczy∏, mo˝e byç uznany za reprezentan-
ta grupy. A skoro mówi on s∏usznie o tym, co jest z góry i zawsze s∏uszne,
nikt nie b´dzie go rozlicza∏ ani Êciga∏. Syndrom grupowego myÊlenia to dla
niego glejt. Nie mo˝e byç bowiem b∏´dem obietnica odpowiadajàca mylnym
wyobra˝eniom i z∏udzeniom ca∏ej grupy.
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Obietnica rytualna jest jak ˝eton „nie do zdarcia”. Mo˝e byç niemal bez
koƒca w obrocie, w transakcjach mi´dzy coraz innymi stronami. Równie˝
ten sam podmiot mo˝e wcià˝ tym samym ˝etonem wp∏acaç swoje zaliczki
na konto grupowego zaufania. OczywiÊcie nadu˝ycia w tej sferze mogà pod-
wa˝yç wiarygodnoÊç podmiotu (nikt nie chce s∏uchaç tego samego pusto-
s∏owia „spalonego” iluzjonisty). Na ogó∏ jednak s∏usznoÊç sprawy oraz gor-
liwoÊç celebranta uprawniajà go do powtarzania prób – nie na w∏asny rachunek,
lecz na wspólne konto w „banku wiary i nadziei”. Dany pretendent nie mu-
si bowiem sprawdziç si´ w staraniach o zaspokojenie pewnej potrzeby spo-
∏ecznej, poniewa˝ problemy, które porusza, sà na ogó∏ nierozwiàzywalne. Po-
zostaje mu tylko nie ustawaç w wysi∏kach, wierzyç i nie zapominaç.
A przypomnienie niespe∏nionej obietnicy nie b´dzie brzmia∏o jak wyrzut czy
zarzut, lecz jak... uznanie dla troski.

Obietnica sugestywno-wykr´tna

Ta sztuczka zapewnia dialektyczny komfort: mo˝na zjeÊç ciasteczko, a jed-
nak nadal je mieç. Ten, kto nie doÊç pomóg∏ w realizacji, jak i w st∏umieniu
pewnych oczekiwaƒ, nadal mo˝e byç po˝àdanym sojusznikiem i to przez obie
strony konfliktu – zarówno przez adresatów ˝àdaƒ, jak i tych, którzy je po-
pierajà. Nie traci te˝ w oczach tych, których zawiód∏. Nie kompromituje go
wcale fakt, ˝e nie pomóg∏ czynnie, ale wr´cz zyskuje na tym, ˝e nie prze-
szkadza∏, zach´ca∏ i pozostawa∏ ˝yczliwy. Choç wzbudzi∏ lub podsyci∏ z∏ud-
ne nadzieje, dzi´kujà mu za kibicowanie i dodawanie otuchy. Natomiast dla
tych, którzy nie ugi´li si´ pod naciskiem ˝àdajàcych, jest usprawiedliwiony,
poniewa˝ nie przewodzi∏ grupie roszczeniowej ani nie uczestniczy∏ w jej nie-
skutecznych i niestosownych staraniach. Nikt nie mo˝e mu te˝ udowodniç,
˝e zagrzewa∏ do rewindykacji, bo przecie˝ nigdy o niej wprost nie mówi∏.

Ta pozycja w rozkroku, podobny odbiór po obydwu stronach (nasz do-
radca lub mediator) zapewnia jednoczeÊnie asekuracj´ i dogodnà kontynu-
acj´ gry, gdy tylko nadarzy si´ okazja. Uznanie istoty i z∏o˝onoÊci konfliktu,
zrozumienie racji obu stron czy dwuznaczne zachowanie pod p∏aszczykiem
mediacji prawie nic nie kosztujà. Demagog, który wp∏ywa na konflikt jak ka-
talizator, zachowuje zwykle „czyste r´ce”. W dodatku ten pod˝egacz-kr´tacz
dzi´ki oportunistycznemu post´powaniu, które zaczyna uchodziç za wzór
umiaru i rozwagi, staje si´ nieomal autorytetem.

Jednak ten rodzaj obietnicy to dosyç wydajne narz´dzie rozgrywki. Obiet-
nica równie sugestywna, co ukryta pozostaje bowiem aktualna w ka˝dej chwi-
li, gdy jest przypomniana. Nie traci na swej atrakcyjnoÊci, choçby z tego po-
wodu, ˝e nigdy nie wiadomo, czy jest bardziej oczywista, czy bardziej



zagadkowa. W pewnym sensie obietnica oparta na niedopowiedzeniach po-
zostaje zawsze niewinna i czysta.

Obietnica warunkowa

Hipotetyczno-warunkowy tryb formu∏owania obietnicy, nawet jeÊli jest
to tylko bardziej wyrafinowany rodzaj wykr´tu, zapewnia nadawcy wielora-
kie korzyÊci. Po pierwsze, daje mu luksus wyboru w∏aÊciwego momentu, po-
niewa˝ tak naprawd´ to on sam arbitralnà ocenà i postanowieniem rozstrzy-
ga, czy ju˝ sà spe∏nione (czy nie) z∏o˝one warunki gwarantujàce sukces,
a jego samego zobowiàzujàce do realizowania w∏asnych zapowiedzi. Po dru-
gie, dzi´ki temu, choç jest on tylko stronà w sporze, wyst´puje jednak w ro-
li s´dziego i to ostatniej instancji. Po trzecie, pozwala mu to wywo∏aç u in-
nych wra˝enie niezwyk∏ej rzetelnoÊci. Po czwarte, zapewnia doskona∏e warunki
do obj´cia roli mentora. Wprawdzie sam jeszcze nie zaczà∏ lub nie skoƒczy∏
roboty i nie mo˝e spe∏niç w∏asnego zadania-zobowiàzania, ale ju˝ mo˝e –
jako cz∏owiek przenikliwy i rozwa˝ny – oceniaç i pouczaç innych. Paradok-
salnie temu, kto sam niczego nie zrobi∏ (i nigdy nie zrobi, bo niezb´dne wa-
runki, których wymaga, sà ma∏o prawdopodobne), brak sukcesów i aktyw-
noÊci w zupe∏noÊci pozwala... poganiaç lub ostrzegaç innych.

Taka nad´ta ekwilibrystyka jest bardzo bezpieczna. Przeszkody i zaha-
mowania w realizacji obietnicy nie demaskujà i nie dezawuujà, lecz potwier-
dzajà wyobraêni´ i przenikliwoÊç jej autora. Mo˝e on z honorem i z dumà
podkreÊlaç, ˝e jest mniej zaskoczony niepomyÊlnym obrotem spraw ni˝ po-
chopni optymiÊci-entuzjaÊci. To nie oni go zawstydzajà brakiem efektów czy
powolnoÊcià, ale on ich zawstydza ich w∏asnà pochopnoÊcià, na której wcze-
Êniej skorzysta∏.

WydajnoÊç tej metody polega na podwójnym zarobku. 1) Zarówno za-
powiedziane, jak i odkryte podczas realizacji obietnicy przeciwieƒstwa i trud-
noÊci, choç sporo kosztujà (spadek notowaƒ), sà jednak dobrym usprawie-
dliwieniem i powodem do przed∏u˝enia mandatu (najpierw musimy zmieniç
warunki). Popyt na „us∏ug´” czy „Êwiadczenie” nie ustaje, choç ciàgle odk∏a-
dana poda˝ ma nastàpiç wed∏ug warunków dostawcy. Dostawca nie p∏aci od-
setek za swojà zw∏ok´, natomiast klient stale dop∏aca, byle tylko podtrzymaç
gotowoÊç dostawcy do dostarczenia dobra. 2) Szcz´Êliwa, a przypadkowa oka-
zja do czynu lub koniunktura (jeÊli „trafi si´ Êlepej kurze ziarno”) mo˝e byç
przedstawiana jako zas∏uga.

Obietnica przetargowa

Obietnica dostosowana do regu∏ licytacji ofert zapewnia trojakie korzy-
Êci. Po pierwsze, jest cennym çwiczeniem na sprawdzenie i podtrzymanie

80



81

w∏asnej sprawnoÊci. Zawodnik upewnia si´, czy jeszcze potrafi odbiorców
poruszyç, nabraç, a rywali „przebiç” niefrasobliwoÊcià, programem wirtual-
nym. Po drugie, udzia∏ w licytacji pozwala mu dobrze rozpoznaç nastroje
i uk∏ad si∏. Po trzecie wreszcie, mo˝e on efektownie pokonaç rywali nie w∏a-
snà napastliwoÊcià i tendencyjnoÊcià, ale atutami postrzeganymi pozytywnie
– wi´kszà inwencjà, refleksem, b∏yskotliwoÊcià.

Regu∏y gry (licytacji, wyÊcigu, popisu, porównania walorów lub... pozo-
rów) sà znakomità tarczà dla politycznych iluzjonistów. Bezpieczny jest nie
pretendent „akuratny”, odbierany w tej atmosferze jako sztywniak, nudziarz,
outsider, niewierzàcy we w∏asne si∏y, lecz improwizator, eksperymentator, po-
szukiwacz przygód, zapraszajàcy odbiorców popisu na wycieczk´ po krainie
mira˝y.

Poza tym wspó∏uczestnicy licytacji (rywale) pracujà równie˝... na jego
konto. Cudze pomys∏y, inicjatywy, wysi∏ki i osiàgni´cia sà dlaƒ trampolinà.
W inteligentnym wykonaniu polega to nie na prostym, bezczelnym przy-
w∏aszczeniu cudzych powodów do dumy, lecz na umiej´tnym przechwyce-
niu, np. pod pozorem krytyki lub niezb´dnego uzupe∏nienia. Wystarcza prze-
pakowanie i retusz zamiast alternatywy. Taki rywal „przebija” innych znikomym
wk∏adem w∏asnym, minimalnà nadwy˝kà, konsumujàc cudze osiàgni´cia.

Obietnica rewindykacyjna

Pomoc w artykulacji ˝àdaƒ, podpowiedê (co wam si´ nale˝y, czego po-
winniÊcie si´ domagaç) i stawanie na czele ruchu egzekucji roszczeƒ – wszyst-
ko to pozwala bez przyjmowania na siebie odpowiedzialnoÊci nakr´caç so-
bie koniunktur´ politycznà dzi´ki dekoniunkturze socjalno-ekonomicznej.
W ten sposób demagog zbija kapita∏ polityczny na kryzysie, kl´skach zbio-
rowych, niezadowoleniu, aktach rozpaczy i konfliktach. Ale nie musi tego
osiàgaç jako ewidentny wichrzyciel, màciwoda, a zw∏aszcza jako krzykacz, wi-
doczny pod˝egacz i przewodnik do krainy cudów. Wystarczy, ˝e b´dzie uda-
wa∏ synoptyka zapowiadajàcego i komentujàcego burz´, choç sam zasia∏ wiatr.

Truciciel pomaga i poucza w roli uzdrowiciela. Wspó∏sprawca zamiesza-
nia zaprowadza porzàdek. Nie nara˝a si´ przesadnie, dzia∏a pod os∏onà zbio-
rowà. Podpuszczani i zwodzeni bronià swego „uwodziciela” jak siebie sa-
mych. Bronià swych w∏asnych z∏udzeƒ i fobii. Ka˝da próba zdemaskowania
i izolowania politycznego awanturnictwa przynosi przewa˝nie efekt bume-
rangowy: zwieranie szeregów i postawy kultowe (szkodnik jako opoka).

Rewindykacyjny schemat obietnicy pozwala na wielokrotne wykorzysty-
wanie... zawodu. Im bardziej ludzie sà rozczarowani tym, na co ich „uwo-
dziciel” nastawi∏, a co nie nast´puje lub zaskakuje, tym ch´tniej zwracajà si´
do niego po wsparcie. ZaÊ brak efektów nacisku to powód do... wzmagania



nacisku, „przykr´cania Êruby”. Niedostrzeganiu nieszczeroÊci i nierealnoÊci
obietnic pod˝egacza towarzyszy mocne przekonanie o wyjàtkowej z∏oÊliwo-
Êci lub t´pocie adresata ˝àdaƒ. Trzeba pogoniç tych, którzy nie nadà˝ajà lub
wr´cz nie chcà, bo majà z∏à wol´.

Istot´ tego nieporozumienia dobrze oddaje anegdotyczna sytuacja. Oto
Kowalski zg∏asza si´ do WiÊniewskiego, ˝eby ten da∏ mu stów´. Kowalski
wie, ˝e ma si´ zg∏osiç po jej odbiór, bo tak mu powiedzia∏ Malinowski. Wi-
Êniewski jest zaskoczony, zdumiony i oszo∏omiony, ale nie na tyle, ˝eby daç,
lecz na tyle, by odmówiç. Kowalski jest oburzony: jaka Êwinia z tego Wi-
Êniewskiego (bo nie chce daç), a jaki bezczelny! Udaje, ˝e nie wie, o co cho-
dzi, wrzeszczy na mnie i na Malinowskiego (przeszkadza mu mój Êwiadek
nale˝noÊci i obroƒca!). Teraz Kowalski ju˝ wie na pewno, ˝e temu WiÊniew-
skiemu nie wolno darowaç. WiÊniewski musi daç i odpowiedzieç za te wykr´ty.
Ju˝ Malinowski nam w tym pomo˝e, ˝eby WiÊniewski si´ nie wykr´ci∏.

*

Podsumowujàc, mo˝na powiedzieç, ˝e demagog to atrakcyjny zawód.
Ambitny cz∏owiek mo˝e tu sprawdziç swoje si∏y i zmierzyç si´ z ró˝nymi
wyzwaniami. Dzia∏a jak cz∏owiek-orkiestra. Ma w sobie coÊ z artysty (choç
na poziomie kabotyna), coÊ z re˝ysera, scenografa i statysty.

Miros∏aw Karwat

PROMISES-PROMISES, OR THE DEMAGOGIC REPERTOIRE 
OF DECLARATIONS

A promise is a declaration which arouses and/or strengthens expectations and
hopes for a better future, a form of providing comfort and encouragement, which is
usually accompanied by an expression of readiness to fulfil, by one’s action (provision
of assistance, benefits or decision) someone else’s needs, even the declaration of
one’s efforts. Sometimes the author of such an announcement expresses in
this form an assurance that the efforts will be successful and guarantees it
by staking his or her own renown, authority and honour. There is also such
a thing as a parapromise: which arouses someone’s hopes that the longed
for change of fate will take place, that a miracle will happen, and that it will
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happen through the will of the speaker, although he or she never actually
says it directly, yet creates that impression and the illusion that these dreams
can become reality.

The specific character of a demagogic promise is that it is addressed to
“the people”, but in such a way that it is “the people” themselves who
arbitrarily determine who they recognise as “the people”, who is included
and who excluded from that category. A demagogue is not the one who
serves the people, but the one who, under the pretext of being in the service
of the people, through deception uses them as tools and sets them against
others, to defeat his or her rivals. A demagogic promise is enshrouded in
an aura of magic. As a rule, it is characterised by euphoria and rashness, or
cynicism – i.e. it is dishonest, calculated, depicting an instrumental approach
towards those it is addressed to (their needs and expectations serve only as
a pretext to achieve his or her own ends).

Demagogy takes on different forms and levels of finesse. Primitive
demagogy involves a literal promise – a form of pledge to provide.
Conventional demagogy is expressed with a ritual promise (a declaration of
efforts and remaining faithful to the cause). Opportunistic demagogy involves
a hinting-evasive promise, allusive more often than not, based on vague and
ambiguous messages. Refined demagogy is characterised by
a hypothetical-conditional promise (a unique and impossible to meet
combination of conditions as a sure alibi, a clever form of evading the
consequences). Auction dmagogy (e.g. electoral) involves a tender promise,
the chief aim being to outbid the rivals, irrespective of whether the bid is
realistic or not. Calculated demagogy uses a vindicatory promise – i.e. the
escalation of claims against others, at someone else’s expense.

èìëíõÖ èéëìãõ, àãà ÑÖåÄÉéÉàóÖëäàâ 
êÖèÖêíìÄê éÅÖôÄçàâ

é·Â˘‡ÌËÂ – ˝ÚÓ ÔÓ·ÛÊ‰ÂÌËÂ ÎË·Ó ÛÒËÎË‚‡ÌËÂ ÓÊË‰‡ÌËfl Ë Ì‡‰ÂÊ‰˚,
Û‚ÂÂÌËfl ‚ ÛÎÛ˜¯ÂÌËË ˜¸ÂÈ-ÚÓ ÊËÁÌË, ÙÓÏ‡ ÔË‚ÎÂ˜ÂÌËfl Ë ÔË„Î‡¯ÂÌËfl,
ÍÓÚÓÓÈ Ó·˚˜ÌÓ ÒÓÔÛÚÒÚ‚Û˛Ú ‚ÔÂ˜‡ÚÎÂÌËÂ „ÓÚÓ‚ÌÓÒÚË Û‰Ó‚ÎÂÚ‚ÓËÚ¸
ÒÓ·ÒÚ‚ÂÌÌ˚ÏË ‰ÂÈÒÚ‚ËflÏË (ÔÓÏÓ˘¸˛, ÛÒÎÛ„ÓÈ, Â¯ÂÌËÂÏ) ˜¸Ë-ÚÓ ÔÓÚÂ·ÌÓÒÚË,
Ë ‰‡ÊÂ „‡‡ÌÚËÓ‚‡ÌËfl ÔÓ‰Ó·Ì˚ı ÛÒËÎËÈ ÒÓÒ‚ÓÂÈ ÒÚÓÓÌ˚.

àÌÓ„‰‡ ‡‚ÚÓ ÔÓ‰Ó·Ì˚ı Ó·Â˘‡ÌËÈ ÔÂ‰Î‡„‡ÂÚ Ò‚ÓÂÓ·‡ÁÌÛ˛ „‡‡ÌÚË˛
ÛÒÔÂı‡ Ò‚ÓËı ÛÒËÎËÈ. èÓ‰ÍÂÔÎflfl ÂÂ ÒÓ·ÒÚ‚ÂÌÌ˚Ï ÂÌÓÏÂ, ‡‚ÚÓËÚÂÚÓÏ, ˜ÂÒÚ¸˛.
ëÛ˘ÂÒÚ‚ÛÂÚ Ú‡ÍÊÂ Ô‡‡Ó·Â˘‡ÌËÂ: ÔÓ·ÛÊ‰ÂÌËÂ ˜¸Â„Ó-ÚÓ ÛÔÓ‚‡ÌËfl ËÁÏÂÌÂÌËÂ



ÒÛ‰¸·˚ Í ÎÛ˜¯ÂÏÛ, ˜ÚÓ ÒÓ‚Â¯ËÚ¸Òfl Í‡ÍÓÂ-ÚÓ ˜Û‰Ó ÔË˜ÂÏ Ò Û˜‡ÒÚËÂÏ ÚÓ„Ó,
ÍÚÓ ÔÓ·ÛÊ‰‡ÂÚ Ì‡‰ÂÊ‰˚, ıÓÚfl ÔflÏÓ Ó ÔÓ‰Ó·ÌÓÈ ÒÏÂÌÂ ÒÛ‰Â· ÌÂ „Ó‚ÓËÚ, ÌÓ
ÔÓÂˆËÛÂÚ ‰‡ÌÌ˚Â ÓÊË‰‡ÌËfl.

ëÔÂˆËÙËÍ‡ ‰ÂÏ‡„Ó„Ë˜ÂÒÍÓ„Ó Ó·Â˘‡ÌËfl Á‡ÍÎ˛˜‡ÂÚÒfl ‚ ÚÓÏ, ˜ÚÓ ÓÌ‡
‡‰ÂÒÓ‚‡Ì‡ «Ì‡Ó‰Û» ÌÓ Ì‡ ÚÓÏ ÓÒÌÓ‚‡ÌËË, ˜ÚÓ Â„Ó Ó·Â˘‡˛˘ËÈ ÒÛ·˙ÂÍÚ Ò‡Ï
ÓÔÂ‰ÂÎflÂÚ, ÔËÁÌ‡ÂÚ Ì‡Ó‰ÓÏ, ‡ ÍÓ„Ó ËÒÍÎ˛˜‡ÂÚËÁ Â„Ó fl‰Ó‚. ÑÂÏ‡„Ó„ÓÏ
fl‚ÎflÂÚÒfl ÌÂÒÚÓÎ¸ÍÓ ÚÓÚ, ÍÚÓ ÒÎÛÊËÚ Ì‡Ó‰Û, ÒÍÓÎ¸ÍÓ ÚÓÚ, ÍÚÓ ÔÓ‰ ÔÂÚÂÍÒÚÓÏ
Ú‡ÍÓ‚ÓÈ ÒÎÛÊ·˚, ÔÓÎ¸ÁÛÂÚÒfl Ì‡Ó‰ÓÏ, Í‡Í ËÌÒÚÛÏÂÌÚÓÏ, ‰‡‚‡fl ÂÏÛ Ì‡Ô‡ÒÌ˚Â
Ì‡‰ÂÊ‰˚ Ë Ì‡Ú‡‚ÎË‚‡fl Â„Ó Ì‡ ‰Û„Ëı ‚ ·Ó¸·Â ÒÓ Ò‚ÓËÏË ÍÓÌÍÛÂÌÚ‡ÏË.
é·Â˘‡ÌËÂ ‰ÂÏ‡„Ó„Ë˜ÂÒÍÓÂ Ó‚ÂflÌÓ ‡ÛÓÈ «˜Û‰ÓÚ‚ÓÒÚ‚‡». ä‡Í Ô‡‚ËÎÓ ËÏÂÂÚ
ı‡‡ÍÚÂ ÎË·Ó ˝ÈÙÓËÈÌ˚È Ë ÎÂ„ÍÓÏ˚ÒÎÂÌÌ˚È, ÎË·Ó ˆËÌË˜Ì˚È -Ú.Â. ÌÂËÒÍÂÌÌÓ,
‡Ò˜ÂÚÎË‚Ó, Ò ËÌÒÚÛÏÂÌÚ‡Î¸Ì˚Ï ÔÓ‰ıÓ‰ÓÏ Í ‡‰ÂÒ‡ÚÛ (Â„Ó ÔÓÚÂ·ÌÓÒÚflÏ
Ë ÓÊË‰‡ÌËflÏ – ˝ÚÓ ÚÓÎ¸ÍÓ ÔÂÚÂÍÒÚ Í ÒÓ·ÒÚ‚ÂÌÌÓÈ Ë„Â).

ÑÂÏ‡„Ó„Ëfl ÔËÓ·ÂÚ‡ÂÚ ‡ÁÎË˜Ì˚Â ÙÓÏ˚ Ë ÛÓ‚ÌË ÙËÌÂÁËË.
èËÏËÚË‚ÌÓÈ ‰ÂÏ‡„Ó„ËË ÒÓÓÚ‚ÂÚÒ‚ÛÂÚ Ó·Â˘‡ÌËÂ ‰ÓÒÎÓ‚ÌÓÂ – ‚Ë‰
Ó·flÁ‡ÚÂÎ¸ÒÚ‚‡, ÔËÌÂÒÂÌËfl ‰‡‡. ÑÂÏ‡„Ó„ËË ÍÓÌ‚ÂÌˆËÓÌ‡Î¸ÌÓÈ ÔËÒÛ˘Â
Ó·Â˘‡ÌËÂ ËÚÛ‡Î¸ÌÓÂ (‰ÂÍÎ‡‡ˆËfl ÒÚ‡‡ÌËÈ Ë ‚ÂÌÓÒÚ¸ ‰ÂÎÛ). ÑÂÏ‡„Ó„ËË
ÍÓÌ˙˛ÍÚÛÌÓÈ – Ó·Â˘‡ÌËÂ ÒÛ„„ÂÒÚË‚ÌÓ-ËÁ‚ÓÓÚÎË‚ÓÂ, ˜‡˘Â ‡ÎÎ˛ÁÓÌÓÂ,
ÓÒÌÓ‚‡ÌÌÓÂ Ì‡ ÛıÓ‰Â ÓÚ ÓÚ‚ÂÚ‡ Ë ÏÌÓ„ÓÁÌ‡˜ÌÓÒÚË. ÑÂÏ‡„Ó„ËË ‰ËÒÚËÌ„ËÓ‚‡ÌÌÓÈ
– „ËÔÓÚÂÚË˜ÌÓ-ÛÒÎÓ‚Ì‡fl (ÌÂÔÓ‚ÚÓËÏ‡ÓÂ Ë ÌÂÓÒÛ˘ÂÒÚ‚ËÏÓÂ ÔÂÂÔÎÂÚÂÌËÂ
ÛÒÎÓ‚ËÈ Í‡Í ·ÂÒÔÓË„˚¯ÌÓÂ ‡ÎË-·Ë, ÎÓ‚Í‡fl ÙÓÏ‡ ‚˚ÍÛ˜Ë‚‡ÌËfl). ÑÂÏ‡„Ó„ËË
ÎËˆËÚËÓ‚‡ÌÌÓÈ (Ì‡ÔËÏÂ ‚˚·ÓÌÓÈ) – Ó·Â˘‡ÌËÂ Í‡Í ÔÂ‰ÏÂÚ ÚÓ„‡,
‚ ÍÓÚÓÓÏ Ì‡Ë‚‡ÊÌÂÈ¯ËÏ fl‚ÎflÂÚÒfl ÔÓ·Â‰‡ Ì‡‰ ÒÓÔÂÌËÍÓÏ ÌÂÒÏÓÚfl Ì‡ ‚˚ÒÓÚÛ
ÒÚ‡‚ÍË. ÑÂÏ‡„Ó„ËË ‡ÙËÌËÓ‚‡ÌÌÓÈ – Ó·Â˘‡ÌËÂ Â‚ËÌ‰ËÍ‡ˆËÓÌÌÓÂ: Ú.Â.
˝ÒÍ‡Î‡ˆËfl Á‡‰‡ÌËÈ ÔÓ‰ ˜ÛÊËÏ ‡‰ÂÒÓÏ Ì‡ ˜ÛÊÓÈ Ò˜ÂÚ.
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