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Dedic aceasta carte lui Chris
Care straluceste in ochii tatalui sau

MULTUMIRI

O multime de oameni meritd multumirile si aprecierea mea pentru contributia pe
care si-au adus-o la aparitia acestei carti. Mai multi colegi ai mei din mediul academic
au citit intregul manuscris in forma sa initiala si au facut comentarii pertinente care au
consolidat in buna masura versiunea finala. Acesti colegi sunt Gus Levine, Doug Kenrick, Art
Beaman si Mark Zanna. In plus, versiunea initiala a fost citita de cativa membri de familie gi
prieteni — Richard si Gloria Cialdini, Bobette Gorden si Ted Hali —care mi-au oferit nu doar
un foarte necesar sprijin emotional, dar si comentariile lor pline de substanta.

Un al doilea grup, mult mai mare, mi-a oferit sugestii utile pentru anumite capitole sau
grupe de capitole: Todd Anderson, Sandy Braver, Catberine Chambers, Judy Cialdini, Nancy
Eisenberg, Larry Ettkin, Joanne Gersten, Jeff Goldstein, Betsy Hans, Valerie Hans, Joe
Hepworth, Holly Hunt, Ann Inskeep, Barry Leshowitz,

Darwyn Linder, Debbie Littler, John Mowen, Igor Pavlov, Janis Posner, Trish Puryear,
Marilyn Rall, John Reich, Peter Reingen, Diane Ruble, Phyllis Sensenig, Roman Sherman si
Henry Wellman.

Anumite persoane si-au adus aportul in mod special in stadiile de inceput. John Staley a
fost primul expert editorialist care a recunoscut potentialul proiectului. Jim Sherman, Al
Goethals, John Keating si Dan Wegner au oferit recenzii apreciative in faza initiald, ceea ce a
incurajat atat autorul, cat si editorii. William Morrow si presedintele de atunci al editurii, Larry
Hughes, mi-au trimis o scurta, dar entuziasta nota care a constituit un sprijin semnificativ
pentru realizarea sarcinii ce-mi statea in fata. Ultima, dar nu si cea mai putin importanta, este
Maria Guarnaschelli care a crezut de la inceput, la fel de mult ca si mine, in cartea pe care
voiam s-0 scriu. Datorita influentei ei editoriale a rezultat aceasta carte, mult imbunatatita. li
sunt extrem de recunoscator pentru indrumarea ei patrunzatoare si pentru eforturile ei
sustinute.

In plus, as da dovada de neglijentd dacd nu as mentiona priceperea si eficienta lui Sally
Carney in ce priveste pregatirea manuscrisului, precum si sfaturile intelepte ale agentului meu
literar, Robert Brandes.

In sfarsit, de-a lungul intregului proiect, cea care mi-a stat cel mai mult al&turi a fost
Bobette Gorden care a trait fiecare cuvant impreuna cu mine.

INTRODUCERE



Acum pot sa recunosc deschis. Toata viata mea am fost un tip care nu poate refuza
pe cineva. De cand pot sa-mi amintesc am fost o prada usoara pentru tot felul de vanzatori
de fleacuri, persoane care strang fonduri si altii de soiul acesta. Este adevarat ca numai unii
dintre acesti oameni cautau sa ma ingele. Altii - reprezentantii unor anumite agentii
caritabile, de pilda - aveau cele mai bune intentii. Nu are importanta. M-am trezit cu o
frecventa alarmanta in posesia unor nedorite abonamente la tot felul de reviste sau a unor
bilete la balul lucratorilor din salubritate. Probabil ca acest lung statut de fraier este
responsabil pentru interesul meu in studierea tendintei de a te supune. Am cautat sa aflu
care sunt factorii care fac ca o persoana sa raspunda cu ,da" altei persoane si ce tehnici
sunt mai eficiente pentru obtinerea acordului. M-am intrebat de ce o solicitare facuta intr-un
anumit fel va fi respinsa, in timp ce o formulare putin diferita a aceleiasi solicitari va avea
succes.

Prin urmare, ca psihosociolog am finceput sa fac cercetari privind psihologia
supunerii. La Tnceput cercetarea a luat forma unor experimente efectuate, in cea mai mare
parte, in laboratorul meu impreuna cu colegi studenti. Am vrut sa aflu ce principii
psihologice influenteaza tendinta de a te supune unei solicitari. In prezent, psihologii stiu
destul de putin despre aceste principii - care sunt ele gi cum functioneaza. Am considerat
aceste principii ca fiind arme de influentare si le vom analiza in capitolele urmatoare pe
cateva dintre cele mai importante.

Dupa un timp am realizat cd munca mea experimentala, desi absolut necesara, nu
era suficienta. Ea nu-mi permitea sa evaluez valoarea principiilor in lumea din afara
laboratorului de psihologie si a campusului studentesc unde le cercetam. A devenit clar ca,
daca voiam sa inteleg pe deplin psihologia supunerii, era nevoie sa largesc sfera
cercetarilor. Era necesar sa-i studiez pe profesionistii puterii de convingere - pe acei
oameni care au aplicat principiile asupra mea toata viata.

Ei stiu ce anume functioneaza si ce nu pentru obtinerea acordului. Ca in orice alt
domeniu supravietuieste doar cel foarte bine pregatit. Sarcina acestor oameni este sa ne
determine sa ne supunem si cagtigarea existentei lor depinde de asta. Cei care nu stiu sa-i
determine pe oameni sa spuna ,da", sunt indepartati curand; cei care reusesc, raman i
prospera.

Desigur, profesionistii puterii de convingere nu sunt singurii care cunosc si folosesc
aceste principii pentru a-gi atinge scopurile. Toti folosim aceste principii gi le cadem victima,
in cadrul interactiunii noastre zilnice cu vecinii, prietenii, partenerii de viata si copiii nogtri.
Dar, fata de noi ceilalti, expertii puterii de convingere au mult mai mult decat o intelegere
vaga a acestor principii. Gandindu-ma la toate acestea, mi-am dat seama ca acesti oameni
reprezentau cea mai bogata sursa de informatii despre puterea de convingere. Timp de
aproape trei ani, am combinat studiile experimentale cu un program categoric mai distractiv
de imersiune sistematica in lumea profesionigtilor puterii de convingere - agenti de vanzari,
oameni care strang fonduri, persoane care fac recrutari, cei care se ocupa de publicitate si
altii.

Scopul meu a fost sa observ, din interior, tehnicile si strategiile folosite cel mai des si
cu cea mai mare eficientd de catre o gama larga de specialigti ai puterii de convingere.
Programul de observatii a luat, uneori, forma unor interviuri cu acesti specialisti, iar alteori a
fost vorba de interviuri cu dusmanii lor naturali (ca, de pilda, ofiteri de politie care se ocupa



de trisorii la jocuri de noroc sau reprezentantii lor pentru protectia consumatorilor). Alteori a
fost vorba de o analiza intensiva a materialelor scrise prin care tehnicile de convingere sunt
transmise de la o generatie la alta, precum manuale de vanzari si alte lucrari
asemanatoare.

Totusi, cel mai adesea, cercetarea mea a avut loc sub forma observatiei ca
participant direct. Acest tip de observatie este 0 metoda de cercetare prin care cercetatorul
devine un fel de spion. Cercetatorul se infiltreaza voit si sub o falsa identitate in mediul de
interes, devenind un membru cu drepturi depline al grupului ce va fi studiat.

Prin urmare, atunci cand am vrut sa analizez tacticile de convingere ale organizatiilor
care vand enciclopedii (sau aspiratoare, sau fotografii portret, sau lectii de dans)
raspundeam unui anunt din ziar pentru cursuri de instruire in vanzari si-i lasam sa ma
invete metodele lor. Folosind abordari similare, dar nu identice, am fost in masura sa ma
infiltrez Tn agentii de publicitate, agentii pentru relatii publice si organizatii de strangere a
fondurilor pentru a le cerceta tehnicile. Multe dintre faptele prezentate in aceasta carte
provin deci din experienta mea ca profesionist al puterii de convingere sau ca voluntar intr-o
gama larga de organizatii a caror menire este sa ne faca sa spunem ,da".

Din ceea ce am invatat in cei trei ani de observatii ca participant direct cel mai
instructiv a fost sa aflu ca, desi exista mii de tactici diferite pe care le folosesc expertii
puterii de convingere pentru a face oamenii sa spuna ,da", majoritatea se incadreaza in
sase categorii de baza. Fiecare dintre aceste categorii este guvernata de un principiu
psihologic fundamental care conduce comportamentul uman si prin aceasta isi imprumuta
puterea acestor tactici. Cartea de fatd este organizata in functie de aceste gase principii,
cate unul pentru fiecare capitol.

Aceste principii - consecventa, reciprocitatea, dovada sociala, autoritatea, simpatia,
raritatea - sunt tratate fiecare din punctul de vedere al functiei lor in societate si al modului
in care este exploatata enorma lor putere de catre profesionistii puterii de convingere care
le incorporeaza cu abilitate in solicitarile lor pentru véanzari, donatii, concesii, voturi,
consimtamant etc. Merita observat ca nu am inclus printre cele sase principii regula simpla
a interesului material conform careia oamenii vor sa obtina cat mai mult si sa plateasca cat
mai putin pentru optiunile lor.

Prin aceasta omisiune nu vreau sa spun ca dorinta de a maximiza beneficiile gi a
minimiza costurile nu ar fi importanta in luarea deciziilor noastre. Nici nu am vreo dovada ca
profesionigtii puterii de convingere ignora puterea acestei reguli.

Este adevarat exact contrariul: in cercetarile mele, am vazut adesea experti ai puterii
de convingere folosind (uneori cu onestitate, alteori fara) abordarea irezistibila ,iti pot oferi o
reducere." Am optat ca in aceasta carte sa nu tratez separat interesul material deoarece 1l
vad ca pe un dat motivational, ca pe un factor subinteles care trebuie luat in consideratie,
dar nu necesita o analiza extinsa.

Fiecare principiu este examinat si din punctul de vedere al capacitatii sale de a
produce o supunere automata din partea oamenilor, adica un impuls de a spune ,da" fara a
gandi mai intai. Realitatea sugereaza ca ritmul mereu mai accelerat si cantitatea
zdrobitoare de informatii specifice vietii moderne vor face ca aceastd forma deosebita de
supunere negandita sa fie din ce in ce mai raspandita in viitor. Prin urmare, va fi tot mai
important pentru membrii societatii sa inteleaga exact care sunt si cum sunt folosite armele
de influentare.

A trecut catva timp de cand a fost publicata prima editie a acestei carti. Intre timp s-
au intAmplat unele lucruri despre care simt ca merita sa le acord un loc in aceasta noua
editie. Mai intai, cunoastem mai mult decét inainte despre procesul de influentare. Studiul
puterii de convingere si al supunerii a avansat, iar paginile care urmeaza au fost adaptate
pentru a reflecta acest progres. Pe langa o aducere la zi generala a materialului, am inclus
informatii care a miau fost sugerate de relatarile unor cititori ai primei editii a prezentei
lucrari.

Aceste comentarii evidentiaza experientele unor persoane care dupa ce au citit
cartea au recunoscut modul in care a actionat asupra lor, intr-o anumita imprejurare, unul



dintre principiile prezentate si mi-au scris pentru a-mi descrie evenimentul. Relatarile lor,
care apar in sectiunea Scrisori de la cititori, aflata la sfarsitul fiecarui capitol, ilustreaza cat
de usor si cat de des putem cadea victime fortei de influentare.

Doresc sa multumesc urmatoarelor persoane care, fie direct, fie prin asistentii lor, au
contribuit la sectiunile Scrisori de la cititori din aceasta editie: Pat Bobbs, Mark Hastings,
James Michaels, Paul R. Nail, Alan J. Resnik, Daryl Retzlaff, Dan Swift si Karla Vasks. in
plus, as dori sa invit noii cititori sa-mi trimita relatari asemanatoare pentru o posibila
publicare intr-o viitoare editie. Aceste relatari imi pot fi trimise la: Department of
Psychology, Arizona State University, Tempe, AZ 85287-1104.

ROBERT B. CIALDINI

Capitolul 1

ARME DE INFLUENTARE

Orice lucru trebuie facut atat de simplu cit este posibil,
dar nu mai simplu de atat.
ALBERT EINSTEIN



Intr-o zi am primit un telefon de la o prietena care si-a deschis recent un magazin de
bijuterii indiene in Arizona. Era uluita de o situatie curioasa. Tocmai i se intamplase ceva
fascinant gi s-a gandit ca eu, ca psiholog, i-as putea da o explicatie. Era vorba despre un
anumit lot de bijuterii cu turcoaze pe care, la un moment dat, nu putea sa-I vanda.

Era varful sezonului turistic, magazinul era neobisnuit de asaltat de clienti, bijuteriile
cu turcoaze erau de buna calitate in raport cu pretul pe care-l cerea ea si, cu toate acestea,
nu se vindeau. Prietena mea a incercat cateva siretlicuri specifice vanzarilor pentru a scapa
de ele. A incercat sa atraga atentia asupra lor schimbandu-le locul de expunere intr-o zona
centrald; nici un efect. Le-a spus vanzatorilor sa le promoveze insistent si tot fara nici un
succes.

In final, in noaptea dinaintea plecarii intr-o calatorie pentru achizitii in afara orasului,
exasperata fiind de situatie, i-a méazgalit un bilet sefei vanzatorilor: ,Tot ce se afla in
aceasta caseta de expunere se va vinde la X 1/2 din pret", sperand sa scape astfel de
bijuteriile in cauza, chiar cu pierdere. Atunci cand s-a intors, cateva zile mai tarziu, n-a fost
surprinsa sa afle ca toate bijuteriile fusesera vandute. A fost socata sa descopere ca,
datorita faptului ca angajata intelesese "1/2" biletul ei mézgalit ca fiind ,2", intregul lot de
bijuterii a fost vandut la un pret dublu fata de cel initial!

Si de aceea m-a sunat pe mine. Mi-am dat seama ce s-a intAmplat si i-am spus c3,
daca voia sa-i explic lucrurile cum trebuie, este bine sa ma lase sa 1i spun o poveste. |-am
povestit despre modul in care se creeaza o relatie intre curcani si pui lor, fapt descoperit de
o stiinta relativ noua numita etologie - studiul animalelor in habitatul lor natural.

Clostile de curcan sunt mame bune - iubitoare, atente si protectoare. Ele isi petrec
maijoritatea timpului ingrijind, incalzind, curatand si strdngand puii sub ele. Dar exista ceva
neobisnuit in comportamentul lor. Practic tot acest comportament matern este declansat de
un singur lucru: sunetul scos de pui.

Alte caracteristici de identificare ca mirosul puilor, felul cum arata sau cum se simt la
atingere par sa joace un rol minor in declangarea comportamentului matern. Daca un pui
scoate respectivul sunet, mama lui va avea grija de el; daca nu, mama il ignora sau
cateodata chiar il ucide.

Faptul ca mamele curcan se bazeaza in exclusivitate pe sunetul scos de pui a fost
ilustrat intr-un mod spectaculos de expertul in comportament animal, M. W. Fox prin
descrierea unui experiment in care au fost implicati o clogsca de curcan si un dihor impaiat.’

Pentru closca, dihorul este un dusman natural a carei simpla apropiere este salutata
cu caraituri, ciupituri si zgarieturi manioase.

Experimentatorii au constatat ca, si atunci cand un dihor impaiat era tras cu o sfoara
spre o closca, reactia era un atac furios si imediat. Dar atunci cand acelasi dihor impaiat
avea Tnauntru un mic casetofon care reproducea sunetul puilor de curcan, mama nu doar
ca accepta dihorul care se apropia, dar il si tragea sub ea. Atunci cand casetofonul era
oprit, dihorul avea parte de un nou atac violent.

Céat de ridicola pare o femeld de curcan in aceasta situatie: ea va imbratisa un
dusman natural doar pentru ca scoate sunetul specific puilor si va neglija sau chiar isi va
omori proprii ei pui doar pentru ca nu scot acel sunet. Curca arata ca un automat a carui
instincte materne sunt sub controlul acelui singur sunet. Specialistii spun ca acest tip de
comportament este departe de a fi specific doar curcanului. Ei au reusit sa identifice modele
mecanice de actiune, la o larga varietate de specii.

Numite modele fixe de actiune, ele pot implica secvente complicate de
comportament ca, de pilda, ritualuri de curtare si imperechere. O caracteristica
fundamentala a acestor modele este aceea ca secventele de comportament care-I compun
apar practic in acelasi mod si in aceeasi ordine de fiecare data.

Este aproape ca si cum aceste modele comportamentale ar fi inregistrate pe o
banda aflata in interiorul animalului. Atunci cand vine timpul pentru curtare, este pusa



banda pentru curtare; cand vine vremea sa fie crescuti puii, este pornitd banda cu
comportamentul matern. Clic si se activeaza comportamentul adecvat, bazzz banda
porneste si se deruleaza secventa de comportament standard.

Cel mai interesant lucru in toate acestea este modul cum se activeaza banda. De
pilda, cand un mascul actioneaza pentru a-si apara teritoriul, imixtiunea unui alt mascul din
aceeasi specie este cea care pune in migcare banda cu comportamentul de aparare
teritoriala care include vigilenta darza, amenintare si, daca este nevoie, comportament de
lupta. Dar exista o ciudatenie. Nu prezenta masculului rival in sine este declangatorul, ci o
anumita caracteristica, numita caracteristica declansatoare.

Adesea, aceasta caracteristica declansatoare va fi doar un aspect minor in cadrul
intregului reprezentat de intrus. Cateodatd o nuantd de culoare poate fi caracteristica
declansatoare. Experimentele au aratat ca, de exemplu, un macaleandru mascul va actiona
ca si cum un macaleandru rival ar fi intrat pe teritoriul sau si va ataca furios chiar si o
gramada de pene rosii luate de pe pieptul unui macaleandru.

In acelasi timp, el va ignora practic o replica impaiatéd a unui macaleandru mascul
fara pene rosii pe piept; rezultate similare au fost obtinute gi cu o altéd specie de pasari cu
gat albastru pentru care declansatorul comportamentului de aparare teritoriala este o
anumita nuanta de albastru a penelor de pe pieptul rivalului.?

Inainte de a ne bucura cu ingdmfare de usurinta cu care pot fi pacélite animalele de
niste caracteristici declangatoare care le fac sa reactioneze complet nepotrivit fatd de o
situatie data, ar trebui sd intelegem doua lucruri. Mai intdi c& modelele fixe de
comportament, automatismele functioneaza foarte bine in majoritatea timpului.

De exemplu, deoarece numai puii sanatosi perfect normali scot acel piuit specific,
este logic ca o closca de curcan sa raspunda cu un comportament matern doar la acel unic
sunet specific.

Reactionand doar la acest singur stimul, clostile de curcan se vor comporta aproape
intotdeauna corect. Este nevoie de un trigor ca acel om de stiinta care a facut experimentul
pentru a face ca raspunsul lor automat sa para prostesc.

Al doilea lucru important de inteles este acela ca si noi, oamenii, avem
comportamente preprogramate; si, cu toate ca ele functioneaza de obicei in avantajul
nostru, caracteristicile declansatoare care le activeaza pot fi folosite pentru a ne pacali sa le
folosim in momente nepotrivite.®

O forma asemanatoare de actiune umana automata a fost bine demonstrata printr-
un experiment al specialistei in psihologie sociala Ellen Langer de la Harvard. Un principiu
bine cunoscut in legatura cu comportamentul uman spune ca, atunci cand cerem cuiva sa
ne faca o favoare, vom avea mai mari sanse de succes daca oferim un motiv.

Oamenilor le place pur si simplu sa aiba un motiv pentru ceea ce fac. Langer a
demonstrat acest fapt deloc surprinzator solicitand o mica favoare unor oameni care isi
asteptau randul pentru a folosi masina de copiat a unei biblioteci. Scuzati-ma, am cinci
pagini de copiat. imi dati voie s& folosesc masina de copiat Tnaintea dumneavoastra? Va
rog asta deoarece sunt foarte grabita.
intrebati i-au permis sa treaca in fatd. S& comparam acest procent de succes cu rezultatul
obtinut cand ea a spus doar: Scuzati-ma, am cinci pagini de copiat. imi dati voie sa folosesc
masina de copiat? In aceasta situatie, doar 60% dintre cei intrebati au aprobat solicitarea
ei. La prima vedere, pare ca diferenta cruciala intre cele doua solicitari a fost informatia
suplimentara furnizata de cuvintele ,deoarece sunt foarte grabita". Dar un al treilea tip de
solicitare Tncercat de Langer a aratat ca nu acesta este adevaratul motiv. Se pare ca nu
intreaga secventa de cuvinte, ci doar primul cuvant, ,deoarece", este cel care a produs
diferenta.

In loc sa introduca un motiv rational pentru a obtine aprobarea la cel de-al treilea tip
de solicitare a folosit cuvantul ,deoarece" si apoi, fara sa adauge alte informatii, a reafirmat
doar un lucru evident: Scuzati-m&, am cinci pagini. Imi dati voie s& folosesc masina de
copiat? Va rog asta deoarece trebuie sa fac niste copii. Rezultatul a fost ca, din nou,



aproape 93% au fost de acord desi nu a fost adaugat nici un motiv rational si nici o
informatie noua pentru a justifica acordul solicitat.

La fel cum piuitul specific declanseaza la curcan un raspuns matern automat - chiar
cand acest sunet vine de la un dihor impaiat - tot asa cuvantul ,deoarece" a declansat
automat o reactie de supunere din partea subiectilor psihologului Langer, chiar si atunci
cand nu li se oferea nici un motiv in plus ca sa se supuna. Clic si bazzz, banda porneste!*

Desi unele dintre constatarile suplimentare ale lui Langer arata ca sunt multe situatii
in care comportamentul uman nu functioneaza mecanic, ca si cum ar fi inregistrat pe
banda, este uimitor, totusi, cat de des se intdmpla acest lucru.

De pilda sa ne gandim la comportamentul bizar al clientilor acelui magazin de
bijuterii care s-au repezit la niste bijuterii cu turcoaze numai dupa ce pretul lor a fost dublat
din greseala. Nu vad nici o logica pentru acest comportament decat daca este privit ca un
comportament mecanic.

Clientii, cei mai multi oameni cu dare de mana aflati in vacanta, avand putine
cunostinte despre turcoaze, au folosit un principiu standard - un stereotip - pentru a-i ghida
la cumparaturi: ,scump = bun".

Astfel, turigtii care voiau bijuterii ,bune", au considerat piesele cu turcoaze ca fiind in
mod sigur mai valoroase si mai de dorit decéat altele desi nimic nu se schimbase cu exceptia
pretului.

Pretul in sine a devenit o caracteristica declangatoare semnaland calitatea; si doar o
crestere spectaculoasa a pretului a condus la o crestere spectaculoasa a vanzarilor printre
cumparatorii avizi de calitate. Clic si bazzz, banda pornestel

Este usor sa invinuiesti turistii pentru deciziile lor prostesti. Dar o privire mai atenta
ofera o viziune mai ingaduitoare. Acesti oameni crescusera cu regula ,Obtii exact ceea ce
platesti" si care au vazut aceasta regula confirmandu-se mereu si mereu in viata lor. Nu a
durat mult ca sa dea acestei reguli intelesul ,scump = bun".

Acest stereotip a functionat pentru ei destul de bine in trecut deoarece, in mod
normal, pretul unui articol creste in raport cu valoarea sa; de obicei, un pret mai mare
reflecta o calitate mai buna.

Asa ca, atunci cand s-au aflat in situatia de a dori sa-si procure bijuterii cu turcoaze
de buna calitate fara sa aiba prea multe cunostinte despre turcoaze, este de inteles ca ei s-
au bazat pe pret ca si caracteristica de incredere pentru determinarea calitatii bijuteriilor.

Desi probabil ca nu au realizat acest lucru, atunci cand au reactionat numai la
caracteristica pret, ei au luat-o pe scurtatura si si-au asumat un mare risc. in loc s&-si
mareasca sansele invatand minutios despre aspectele care indica valoarea bijuteriilor cu
turcoaze, ei s-au bazat doar pe un indiciu - acela despre care stiau ca este asociat, de
obicei, cu calitatea unui articol.

Au pariat pe ideea ca pretul singur le poate spune tot ce aveau nevoie sa stie. De
data aceasta, pentru ca cineva a confundat ,1 /2" cu ,2" au pariat gresit. Dar, pe termen
lung, luand in consideratie totalitatea situatiilor din viata unei persoane, alegerea unei astfel
de scurtaturi poate reprezenta cea mai rationala abordare posibila.

Cei care se ocupa de publicitate stiu asta si prin reclamele create incearca sa
comunice ca, desigur, scump inseamna bun. Exista suficient de multe produse pe cat de
scumpe pe atat de bune incat regula "scump=bun" sa fie cat se poate de valabila pentru
societatea de consum si respectata in mod automat.

De fapt, comportamentul stereotip, automat, este predominant in multe dintre
actiunile umane deoarece, in numeroase cazuri, este cea mai eficientda forma de
comportament iar in alte cazuri este pur si simplu necesar.

Noi toti traim intr-un mediu cu influente extraordinar de complicate, un mediu
complex aflat in rapida schimbare. Pentru a face fatd acestui mediu, avem nevoie de
scurtaturi. Nu este omeneste posibil sa recunoastem si sa analizam toate aspectele legate
de fiecare persoana, eveniment si situatie pe care le intalnim. Nu dispunem de timpul,
energia sau capacitatea de a face asa ceva.

De aceea trebuie sa folosim foarte des stereotipuri si reguli proprii pentru clasificarea



lucrurilor dupa céateva caracteristici-cheie pentru ca apoi sa putem raspunde fara sa gandim
cand apare una dintre caracteristicile declansatoare.

Uneori comportamentul nu va fi adecvat situatiei, deoarece nici cele mai bune
stereotipuri sau caracteristici declansatoare nu functioneaza de fiecare data. Dar acceptam
imperfectiunea lor deoarece nu exista alta alternativa.

Fara aceste stereotipuri ne-am bloca evaluand, catalogand si adaptand in timp ce
momentul actiunii ar zbura. $i, dupa toate indicile, ne vom baza pe stereotipuri intr-o
masura si mai mare in viitor. Pe masura ce stimulii care ne satureaza viata continua sa
devina mai complecsi si mai variabili, vom depinde tot mai mult de scurtaturi pentru a putea
face fata.

Renumitul filozof britanic Alfred North Whitehead a recunoscut aceasta caracteristica
inevitabila a vieti moderne cénd a afirmat ca ,civilizatia avanseaza prin extinderea
numarului de operatiuni pe care le putem efectua fara sa ne gandim la ele". Sa luam, de
exemplu, ,progresul" reprezentat de cuponul pentru reduceri de preturi care permite
consumatorului sa presupuna ca va beneficia de o achizitie cu pret redus prezentand acest
cupon.

Masura in care am invatat sa operam mecanic bazandu-ne pe aceasta presupunere
este ilustratd de experienta unei firme producatoare de cauciucuri pentru automobile. Au
fost expediate cupoane de reducere care, datorita unei erori de tiparire, nu ofereau nici o
reducere primitorilor, dar care au produs din partea clientilor un raspuns egal cu cel al
cupoanelor corecte care ofereau o economie substantiala.

Ideea evidenta si instructiva este aceea ca ne asteptam ca aceste cupoane de
reducere sa realizeze doua sarcini. Nu doar sa ne economiseasca banii, dar si sa ne
economiseasca timpul si energia mentala necesara pentru a lua decizii.

In lumea de astdzi avem nevoie de primul avantaj pentru a face fata tensiunilor
financiare; dar avem nevoie si de cel de-al doilea avantaj pentru a face fata unui aspect
potential mai important: tensiunea asupra creierului.

Este ciudat ca, in ciuda folosirii pe scara larga in prezent gi a conturarii importantei
lor tot mai mari in viitor, majoritatea dintre noi stiu foarte putin despre modelele de
comportament automat. Poate ca este asa tocmai din cauza modului mecanic in care apar.
Oricare ar fi motivul actualei situatii, este vital sa scoatem in evidentd una dintre
proprietatile acestor comportamente: ele ne fac teribil de vulnerabili fatd de oricine le
cunoaste modul de functionare.

Pentru a intelege pe deplin natura acestei vulnerabilitati, s& mai aruncam o privire la
cercetarile etologilor. Se dovedeste ca acesti experti in comportament care folosesc piuituri
inregistrate pe banda si gramezi de pene colorate nu sunt singurii care au descoperit cum
sa activeze benzile de comportament automat ale diferitelor specii.

Exista un grup de organisme care au un comportament cunoscut sub numele de
mimetism si care copiaza caracteristicile declansatoare specifice altor animale in
incercarea de a le pacali si a le face sa porneasca benzile comportamentale corecte intr-un
moment nepotrivit. Organismul mimetic va exploata acest comportament total inadecvat in
propriul beneficiu.

Sa luam, de exemplu, siretlicul fatal al femelei ucigase a unei specii de licurici
(Photuris) aplicat masculului altei specii de licurici (Photinus). Th mod logic masculii
Photinus evita cu grija contactul cu femelele Photuris, pentru ca le stiu insetate de sange.

Dar, dupa secole de experienta, femelele-vanator au identificat o slabiciune a
victimelor lor - un cod special de variatie a luminozitatii prin care membirii speciei victima Tsi
comunica unul altuia ca sunt gata de imperechere. Cumva, femela Photuris a descifrat
codul de curtare al speciei Photinus. Imitand variatia luminozitati semnalelor de
imperechere ale victimei, femela ucigasa este capabila sa se ospateze cu trupurile
masculilor ale caror benzi de curtare se declangeaza automat aruncandu-i in imbratisarea
mortii $i nu a dragostei.

Se pare ca insectele sunt cele care exploateaza cel mai crunt automatismele
victimelor lor; nu este ceva neobisnuit ca victimele sa fie, la propriu, pacalite de moarte. Dar



apar si forme de exploatare mai putin dure. Exista, de pilda, un mic peste rapitor care
profita de un program neobisnuit de cooperare pus la cale de membrii altor doua specii de
pesti.

Pesti mai mari, pe de o parte, si 0o specie de pesti mult mai mici pe de alta parte,
colaboreaza in beneficiul ambelor parti. Pestii mici ii curata pe cei mari care le permit sa se
apropie si chiar sa le intre in gura pentru a culege ciuperci si alti paraziti care s-au lipit de
dintii si branhiile lor. Este un aranjament minunat!

Pestii cei mari sunt curatati de parazitii daunatori, iar pestii cei mici obtin cu usurinta
hrana. In mod normal, pestii cei mari devoreaza orice alti pesti mai mici care sunt atat de
nesabuiti incat sa le treaca prin apropiere. Dar cand se apropie pestii curatatori, pestii cei
mari se opresc brusc din miscare si plutesc cu gura deschisa si aproape imobili drept
raspuns la dansul unduios executat de pestii curatatori.

Acest dans pare sa fie caracteristica declansatoare care activeaza spectaculoasa
pasivitate a pestelui cel mare. Elementul declansator ii ofera si micului nostru peste rapitor
sansa de a profita de ritualul de curatire.

Acest peste se va apropia de pradatorul mai mare copiind migcarea unduioasa a
pestelui curatator ceea ce va produce automat o stare de liniste si nemigcare a pestelui cel
mare. Apoi micul vanator va smulge rapid o bucata buna de carne din pestele mai mare si
se va indeparta ca o sageata inainte ca victima naucita sa-si poata reveni.®

Exista o puternica dar tristda asemanare cu jungla umana. Sunt si printre noi oameni
care imita caracteristici declansatoare pentru tipurile noastre de comportament automat.
Spre deosebire de secventele mai mult instinctive ale raspunsului animalelor, compor-
tamentul uman automat se dezvolta, de obicei, pe baza unor principii psihologice sau
stereotipuri pe care am invatat sa le acceptam.

Desi forta lor variaza, unele dintre aceste principii poseda o imensa capacitate de a
influenta actiunea umana. Am fost supusi actiunii lor atat de devreme in viata si ele au
actionat in atatea situatii de atunci incoace, incat noi toti percepem rareori la nivel constient
puterea lor. Pentru unii fiecare dintre aceste principii este o posibila arma gata de a fi
folosita - o arma de influentare automata.

Exista un grup de oameni care stiu foarte bine care sunt armele de influentare
automata si care le folosesc in mod obignuit $i cu pricepere pentru a obtine ceea ce vor. Ei
merg de la un eveniment social la altul, cerdndu-le altora sa se supuna dorintelor lor;
frecventa cu care au succes este uluitoare. Secretul eficientei lor sta in felul in care isi
formuleaza cererea, in felul cum se Tharmeaza cu una sau alta dintre armele de influentare
care actioneaza in mediul social. Pentru a face aceasta, poate fi suficient un singur cuvant
bine ales care angreneaza un puternic principiu psihologic si declangseaza in noi banda unui
comportament automat.

Si in mod sigur cei care exploateazd comportamentul uman invata repede cum sa
profite la maxim de tendinta noastré de a raspunde mecanic, in concordantd cu aceste
principii.

Sa ne intoarcem la prietena mea, patroana magazinului de bijuterii.

Desi ea prima data a avut de castigat din intdmplare, nu i-a trebuit mult timp ca sa
inceapa sa exploateze regulat si cu intentie stereotipul ,scump = bun". Acum, in timpul
sezonului turistic, de la inceput ea incearca sa accelereze vanzarea unui articol greu
vandabil marindu-i substantial pretul. Ea sustine ca acest procedeu este minunat de
eficient.

Atunci cand il foloseste pentru turigti nebanuitori - asa cum face frecvent - obtine o
rata a profitului enorma. Si chiar daca initial procedeul nu are mare succes, ea marcheaza
produsul cu ,redus de la ___ " si-l vinde la pretul original profitdnd totusi de reactia la
stereotipul ,scump = bun" care apare in fata pretului umflat.

Prietena mea nu este deloc originala in ce priveste acest ultim mod de folosire a
regulii ,scump = bun" pentru a atrage in cursa turistii care cauta o afacere buna.

Omul de cultura si scriitorul Leo Rosten ne da exemplul fratilor Drubeck, Sid si
Harry, care aveau o croitorie barbateasca in cartierul unde a crescut Rosten prin 1930. Ori



de céte ori Sid, vanzatorul, avea un nou client care incerca un costum in fata oglinzii cu trei
laturi, el spunea ca are o problema de auz si, pe cand discuta cu clientul, 1i cerea in mod
repetat sa vorbeasca mai tare.

De indata ce clientul gasea un costum care-i placea si intreba de pret, Sid il striga
pe fratele sau, croitorul sef, care se afla in camera din spate: ,Harry, cat costa acest
costum?". Uitdndu-se pe deasupra lucrului sau gi exagerand cu mult pretul adevarat al
costumului, Harry raspundea cu voce tare: ,Pentru costumul acela minunat din lana 100%,
patruzeci si doi de dolari.".

Pretinzand ca nu a auzit si facandu-si mana palnie la ureche, Sid intreba din nou.
Harry repeta: ,patruzeci si doi de dolari". in acest moment, Sid se intorcea spre client,
zicand: ,Spune ca doudzeci si doi de dolari." Cei mai multi se grabeau s& cumpere
costumul si s-o stearga din magazin cu chilipirul Thainte ca saracul Sid sa descopere
.greseala".

Exista mai multe caracteristici comune majoritatii armelor de influentare automata ce
vor fi descrise in aceasta carte. Am discutat deja despre doua dintre ele: procesul aproape
mecanic prin care puterea acestor arme poate fi activata, fapt din care deriva si posibilitatea
exploatarii acestei puteri de catre oricine stie cum s-o declanseze.

O a treia caracteristica este modul in care armele de influentare automata fsi
imprumuta forta acelora care le utilizeaza. Sa nu se inteleaga de aici ca aceste arme sunt
ca un fel de bate mari ce-ti sar in ochi si sunt folosite de o persoana ca s-o ciomageasca pe
o alta si s-0 supuna.

Procesul este mult mai sofisticat si mai subtil. Daca executia este corespunzatoare,
exploatatorii acestor arme n-au nevoie sa migte nici macar un deget pentru a obtine ceea
ce vor. Este necesar doar sa elibereze fortele mari de influentare care existd deja intr-o
situatie si s& le indrepte cétre tinta dorita. In acest sens, abordarea este asemanatoare artei
martiale japoneze numite jiu-jitsu.

O femeie care utilizeaza jiu-jitsu va folosi impotriva oponentului doar un minim din
forta ei. In locul fortei proprii, femeia va folosi actiunea inerenta a unor legi fizice ca legea
gravitatiei, legea parghiilor, legea momentului mecanic, legea inertiei. Daca stie cum gi
unde sa puna la lucru aceste legi, ea poate invinge cu usurinta un adversar
mai puternic fizic.

La fel se intdmpla si cu cei care exploateaza armele de influentare automata care
actioneaza in mod natural in societate. Ei pot angaja puterea acestor arme impotriva
tintelor vizate in timp ce isi folosesc la minim forta personala.

Aceasta ultima caracteristicd a armelor de influentare permite acestui tip de
exploatatori sa obtind un avantaj suplimentar enorm: capacitatea de a manipula fara sa
para ca manipuleaza. Chiar si victimele tind sa considere actul lor de supunere ca fiind
determinat mai degraba de forte naturale decat de planurile persoanei care profita de el.
lata un exemplu in acest sens. Exista un principiu al perceptiei umane, si anume principiul
contrastului, care afecteaza modul in care vedem diferenta dintre doua lucruri atunci cand
sunt prezentate unul dupa altul. Mai simplu spus, daca al doilea obiect este suficient de
diferit fata de primul, vom avea tendinta sa-l vedem si mai diferit decét este in realitate.

Astfel, daca ridicam mai intai un obiect ugor si apoi un obiect greu, vom aprecia ca al
doilea obiect este mai greu decat daca am fi ridicat doar obiectul greu, fara sa-l ridicam mai
intai pe cel usor. Principiul contrastului este consacrat in domeniul psihofizicii si se aplica
nu doar perceptiei asupra greutatii, ci tuturor felurilor de perceptii. Daca vorbim cu o femeie
frumoasa la o petrecere gi apoi ni se alatura una mai putin atractiva, a doua femeie ni se va
parea inca si mai putin atractiva decéat este in realitate.

De fapt, studiile despre principiul contrastului de perceptie realizate la universitatile
statelor Arizona gi Montana sugereaza ca putem fi mai putin satisfacuti de atractivitatea
fizica a iubitei sau a iubitului din cauza modului in care ne bombardeaza mass media cu
exemple de modele nerealist de atractive.

In cadrul unui studiu, studentii au apreciat o fotografie a unui membru obignuit al
grupului, de sex opus, ca fiind mai putin atractiv daca au privit mai intai reclamele dintr-o



revista. In alt studiu, niste studenti, colegi de camera, au ficut aprecieri asupra fotografiei
unei femei necunoscute pentru o posibila intalnire oarba. Cei care au facut aceasta in timp
ce priveau serialul TV ,ingerii lui Charlie" au considerat femeia pentru intalnirea oarba ca
fiind mai putin atractivd comparativ cu cei care au apreciat-o in timp ce se uitau la un alt
program de televiziune.

Dupa cat se pare, frumusetea iesita din comun a femeilor din serialul ,ingerii lui
Charlie" au facut ca femeia pentru intalnirea oarba sa para mai putin atractiva.®

O simpatica demonstratie privind contrastul de perceptie este folositd uneori in
laboratoarele de psihofizica pentru a-i familiariza pe studenti cu acest principiu intr-o
maniera directa.

Fiecare student sta pe rand in fata a trei galeti cu apa: una cu apa rece, una cu apa
la temperatura camerei si una cu apa fierbinte. Dupa ce pune o mana in apa rece si una in
apa fierbinte, studentului i se spune sa bage ambele maini simultan in galeata cu apa la
temperatura camerei.

Expresia consternarii amuzate care apare imediat spune totul: desi ambele maini
sunt in aceeasi galeatd, mana care a fost in apa rece da senzatia ca ar fi acum in apa
fierbinte, in timp ce mana care a fost in apa fierbinte da senzatia ca ar fi acum in apa rece.
Ideea este ca acelasi lucru - in acest caz apa la temperatura camerei - poate fi facut sa
paréa foarte diferit functie de natura evenimentului care I-a precedat. In mod sigur aceasta
micuta si simpatica arma de influentare oferita de principiul contrastului nu ramane
neexploatatd. Marele avantaj al acestui principiu este ca, pe langa faptul ca functioneaza
bine, ramane practic nedetectabil.

Cei care-l folosesc pot profita de influenta lui fara sa para in vreun fel ca au aranjat
situatia in favoarea lor. Vanzatorii de confectii cu amanuntul sunt un bun exemplu. Sa
presupunem ca un barbat intra intr-un magazin elegant si spune ca vrea sa-si cumpere un
costum in trei piese si un pulovar.

Daca ai fi in locul vanzatorului, ce produse i-ai arata mai intai pentru a-l face sa
cheltuiasca cat mai multi bani? Magazinele de confectii isi invata personalul de vanzari sa
vanda mai intai articolele scumpe. Bunul simt ar sugera exact opusul: daca un barbat
tocmai a cheltuit o multime de bani pentru a cumpara un costum, el ar putea sa nu
doreasca sa mai cheltuiasca foarte multi bani gi pe un pulovar. Dar vanzatorii gtiu mai bine.

Ei se comporta in concordantd cu ceea ce sugereaza principiul contrastului: vand
intdi costumul deoarece, cand vine vremea sa se uite la pulovere, chiar si cele scumpe nu
vor parea ca au preturi mari in comparatie cu costumul deja cumparat. Un barbat se poate
impotrivi ideii de a cheltui 95 de dolari pe un pulovar, dar daca tocmai a cumparat un
costum de 495 de dolari, un pulovar de 95 de dolari nu mai pare excesiv de scump. Acelasi
principiu se aplica asupra unui barbat care doreste sa cumpere accesorii (camasa, pantofi,
curea) asortate la un nou costum. Contrar parerii de bun simt, faptele sustin tendintele
specificate de principiul contrastului.

Analistii in domeniul motivatiei véanzatorilor, Whitney, Hubin si Murphy afirma:
,interesant este ca, si in cazul in care un barbat intra intr-un magazin de confectii cu
intentia clara de a cumpara doar un costum, el va plati aproape intotdeauna mai mult
pentru orice fel de accesorii cumpara, daca le achizitioneaza dupa ce a cumparat mai intai
costumul."

Este mult mai profitabil pentru vanzatori sa prezinte mai intai articolul scump, nu
doar pentru ca altfel ar pierde influenta datorata actiunii principiului contrastului, ci si pentru
ca ar face chiar ca acest principiu sa actioneze impotriva lor.

Prezentand mai intai un produs mai ieftin si apoi unul scump, acesta din urma ar
parea chiar si mai costisitor decat este, un rezultat deloc dorit de majoritatea organizatiilor
de vanzari. Prin urmare, exact la fel cum este posibil sa faci ca apa din aceeasi galeata sa
para mai calda sau mai rece, functie de temperatura apei pe care ai incercat-o mai inainte,
tot asa este posibil sa faci ca pretul aceluiasi articol sa para mai mare sau mai mic, functie
de pretul unui articol prezentat mai inainte.

Folosirea inteligenta a contrastului de perceptie nu este limitata in nici un caz doar la



domeniul confectiilor. Am dat peste o tehnica ce foloseste principiul contrastului in timp ce
investigam, sub acoperire, tacticile de obtinere a acordului folosite de catre cei de la
agentiile imobiliare. Pentru a invata ,cum se trag sforile", insoteam intr-o sdmbata un agent
imobiliar care prezenta diferite case potentialilor clienti. Agentul - pe care-l vom numi Phil -
trebuia sa-mi arate trucuri care sa ma ajute in perioada de inceput.

Un lucru pe care I-am observat imediat a fost acela ca, ori de céate ori Phil incepea

sa arate case unui nou grup de potentiali clienti, el incepea cu cateva case indezirabile. L-
am Tintrebat despre asta si a inceput sa rada. Aceste case erau ceea ce el numea
proprietati ,aranjate". Agentia imobiliara mentinea una sau doua case darapanate pe lista ei
prezentandu-le cu preturi umflate.
Nu aveau intentia sa le vanda clientilor ci sa le arate astfel incat adevaratele proprietati
oferite de agentie sa beneficieze de pe urma comparatiei. Nu tot personalul de vanzari
folosea aceste case ,aranjate", dar Phil o facea. El spunea ca ii placea sa vada cum ochii
potentialilor clienti se luminau cand le arata casa pe care intentiona cu adevarat sa le-o
vanda, dupa ce vazusera mai intai cateva case prapadite. ,Casa pentru care vreau sa le
obtin acordul de cumparare arata intr-adevar minunat dupa ce au vazut mai intai cateva
darapanaturi." Vanzatorii de automobile folosesc principiul contrastului asteptand mai
intai pana cand a fost negociat pretul unei magini noi, ca mai apoi sa sugereze, unul dupa
altul, accesorii ce pot fi adaugate. Prin prisma unei achizitii de cincisprezece mii de dolari,
vreo suta de dolari sau cam asa ceva, necesari pentru o frumusete de radio FM, pare o
suma neinsemnata prin comparatie.

Acelasi lucru este valabil si pentru cheltuieli suplimentare cu accesorii ca geamuri
fumurii, oglinzi retrovizoare duble, cauciucuri albe sau ornamente speciale pe care
vanzatorul le poate propune pe rand. Smecheria este sa prezinti fiecare accesoriu
independent unul de altul, astfel incat fiecare pret mic sa para neinsemnat cand este
comparat cu cel deja stabilit si care este mult mai mare.

Dupa cum o poate dovedi un cumparator de masini cu ceva experienta, multe preturi
care initial pareau mici s-au umflat prin adaugarea preturilor acelor aparent necostisitoare
accesorii. In timp ce clientul std cu contractul semnat in man4, intrebandu-se ce s-a
intamplat si negasind pe nimeni sa invinovateasca in afara de sine, vanzatorul de masini
priveste calm, cu acel zambet de cunoscator al unui maestru jiu-jitsu.

Am vazut candva intr-un ziar o foarte reusita caricatura ce atragea atentia asupra
modului in care poate fi folosit principiul contrastului pentru schimbarea perceptiei asupra
unor evenimente neplacute.

In caricaturd era surprins momentul in care presedintele unei companii prezenta
actionarilor un raport de activitate defavorabil. Acesta pur si simplu le cerea actionarilor
nemultumiti sa raporteze pierderile companiei la imensitatea Universului. Da, un intreg Uni-
vers pentru aplicarea principiului contrastului.

SCRISORI DE LA CITITORI
De la parintii unei studente

Draga mama si tata,

De cand am plecat la facultate am fost cam lenesa la scris si imi pare rau ca nu v-
am scris mai devreme. O sa va povestesc totul chiar acum dar, Tnainte de a citi mai
departe, va rog sa stati jos. Nu veti citi mai departe pana nu va asezati jos, de acord?

Ei bine, acum imi merge destul de bine. Fractura de craniu si comotia cerebrala, pe
care le-am capatat cand am sarit pe fereastra camerei mele pentru ca s-a produs un
incendiu, la putin timp dupa sosirea mea aici, s-au vindecat destul de bine acum.

Am petrecut doar doua saptamani in spital si acum pot sa vad aproape normal $i
mai am dureri de cap ingrozitoare doar o data pe zi.

Din fericire, incendiul din cladire si saltul meu de la fereastra au fost observate de un



lucrator de la statia de benzina din apropiere si el a fost cel care a chemat pompierii si
ambulanta. El m-a vizitat de cateva ori la spital $i, cum n-aveam unde sa locuiesc din cauza
ca arsese caminul studentesc, a fost destul de amabil sa ma invite sa locuiesc in aparta-
mentul lui.

De fapt, este o camera la subsol, dar a fost dragut din partea lui. Este un baiat
grozav, ne-am indragostit unul de altul si planuim s& ne casatorim. Inc& n-am stabilit data,
dar cu siguranta va fi inainte sa se vada ca sunt gravida.

Da, mama si tata, sunt gravida. Stiu cat de mult va doriti sa fiti bunici i stiu ca veti
intdmpina cu bucurie copilul si-i veti acorda aceeasi dragoste, devotament si grija delicata
pe care mi le-ati oferit si mie pe cand eram copil.

Motivul pentru care am intarziat casatoria este acela ca prietenul meu are o infectie
minora care ne impiedica sa trecem testele de sange pre-maritale si eu n-am avut grija si
am luat infectia de la el.

Acum ca v-am spus toate astea, vreau sa va spun ca n-a fost nici un incendiu in
camin, n-am avut nici o comotie cerebrala si nici o fractura de craniu, n-am fost internata in
spital, nu sunt gravida, nici logodita, nu am nici o infectie gi nu am vreun prieten. Adevarul
este ca am luat note mici la Istoria Americii i la Chimie gi am vrut sa vedeti aceste note din
perspectiva potrivita.

Fiica voastra iubitoare, Sharon

Poate ca Sharon a luat o nota mici la chimie, dar merita nota maxima la psihologie.



Capitolul 2

REGULA RECIPROCITATII

Stim cu totii cum ca mai intéi trebuie sa dai si apoi sa iei... si sa tot iei...

Plateste-ti fiecare datorie ca si cum Dumnezeu insusi
si-ar fi scris nota de plata.
RALPH WALDO EMERSON

ACUM CATIVA ANI, UN PROFESOR UNIVERSITAR A fincercat un mic
experiment. El a trimis felicitari de Craciun unui grup de oameni absolut straini. Desi se
astepta la o oarecare reactie, raspunsul pe care |-a primit a fost uimitor - au inceput sa
curga felicitari de Craciun adresate lui de catre oameni care nu-l intalnisera si nu auzisera
despre el niciodata.

Cei mai multi dintre cei care i-au trimis o felicitare de raspuns, nu au pus intrebari
niciodata despre identitatea necunoscutului profesor. Ei au primit felicitarea de la profesor
clic si bazzz, au trimis automat o felicitare de raspuns. Desi incercat intr-o sfera restransa,
acest studiu evidentiaza foarte bine actiunea uneia dintre cele mai puternice arme de
influentare - regula reciprocitatii.’

Aceasta regula spune ca ar trebui sa incercam sa rasplatim in intr-un mod
asemanator gestul unei alte persoane. Daca o femeie iti face o favoare, ar trebui, la randul
tau, sa-i acorzi o favoare; daca un barbat iti trimite un cadou de ziua ta, ar trebui sa-ii
amintesti sa-i trimiti, la randul tdu, un cadou de ziua lui; dacad o familie te invita la o
petrecere, ar trebui sa te asiguri ca-i inviti si tu la o petrecere. in virtutea regulii reciprocitétii,
suntem obligati la rasplatirea favorurilor, darurilor, invitatiilor si altele asemenea. Este atat
de obignuit sa raspunzi in aceeasi maniera cand primesti asemenea lucruri incat expresia
»iti raman recunoscator" a devenit sinonima cu ,multumesc", nu numai in limba engleza, dar
si in alte limbi.

Aspectul impresionant al regulii reciprocitatii si al simtului obligatiei care deriva din
ea consta in universalitatea pe care o are in cultura umana. Acest aspect este atat de
raspandit incat, dupa studii intensive, sociologul Alvin Gouldner a afirmat ca nu exista
societate umana care sa nu respecte aceasta regula.?

Regula este valabila in orice tip de societate influenteaza orice fel de schimburi. intr-
adevar, se prea poate ca sistemul dezvoltat de indatorare rezultat din regula reciprocitatii
sa fie o caracteristica definitorie a culturii umane.

Cunoscutul arheolog Richard Leakey atribuie esenta naturii umane sistemului de
indatorare bazat pe reciprocitate: ,Suntem fiinte umane pentru ca stramosgii nostri au invatat
sa-si imparta hrana si cunostintele in cadrul unei retele oneste de obligatii"®, spune el.

Lionel Tiger si Robin Fox, antropologi recunoscuti pentru cercetarile privind conditiile
socio-culturale de evolutie a speciei umane, au vazut aceasta ,retea a indatorarii" ca un



mecanism de adaptare specific fiintei umane, mecanism care a permis diviziunea muncii,
schimbul diverselor forme de bunuri, schimbul unor variate servicii (facand posibila
dezvoltarea specializarii) si crearea unei multimi de interdependente care leaga indivizii in
comunitati de nalta eficienta.

Orientarea spre viitor, inerentd obligatiei, este decisiva pentru capacitatea de a
produce progres social in viziunea celor doi savanti, Tiger si Fox. Un sentiment al obligatiei
viitoare, puternic si impartasit pe scara larga, a insemnat enorm pentru evolutia societatii
umane deoarece a insemnat ca o persoana ii poate da ceva (de exemplu, hrana, energie,
asistenta) alteia cu increderea ca nu va ramane in pierdere. Pentru prima data in istoria
evolutiei, un individ putea oferi o varietate de resurse fara a renunta practic la ele.

Cresterea increderii a avut drept rezultat scaderea inhibitiei naturale fatd de
tranzactiile care trebuie initiate de un individ ce isi furnizeaza resursele personale altuia. Au
devenit posibile sisteme sofisticate si armonioase de intrajutorare, daruire a talentelor
naturale, aparare si schimburi comerciale care au adus imense beneficii societatii care le
detinea. Avand asemenea consecinte evident pozitive la nivel cultural, nu este deloc
surprinzator ca regula reciprocitatii este tot mai adanc implantata in noi in timpul procesului
de socializare prin care trecem toti.

Nu stiu o ilustrare mai buna pentru cum poate principiul reciprocitatii sa aiba efecte
puternice chiar si dupa o lunga perioada de timp decat povestea uimitoare a cinci mii de
dolari, ajutor social care a fost trimis de cetatenii din Mexic oamenilor nevoiasi din Etiopia.

in 1985, Etiopia putea sustine pe drept cuvant ca era supusa celor mai mari
suferinte si lipsuri din lume. Economia ei era in ruind. Aprovizionarea cu hrana era
devastata de ani de seceta si razboi intern. Locuitorii ei mureau cu miile datorita foametei si
bolilor. Tn aceasté situatie, nu am fost surprins sa aflu despre o donatie de cinci mii de dolari
din partea celor din Mexic pentru acea tara aflata in adanca saracie.

Dar imi amintesc cum am ramas cu gura cascata citind intr-un scurt articol de ziar ca
se insista ca ajutorul sa se intoarca de unde venise. Oficialitatile Crucii Rogii etiopiene au
hotarat sa trimita banii inapoi pentru ajutorarea victimelor cutremurului care avusese loc in
acel an in Mexico City.

Este in acelasi timp o napasta personala si o binecuvantare profesionala ca, ori de
cate ori sunt nedumerit de vreun aspect al comportamentului uman, ma simt impins sa
cercetez mai profund. In acest caz, am cautat s descopar o relatare completd a povestii.
Din fericire, un jurnalist care a fost la fel de uluit ca si mine de actiunea etiopienilor a cerut o
explicatie. Raspunsul pe care l-a gasit este o confirmare elocventd a principiului
reciprocitatii: Tn ciuda nevoilor enorme care subjugau Etiopia, banii au fost trimigi Tnapoi
pentru ca Mexic mai ajutase Etiopia si in 1935, cand fusese invadata de Italia. Avand
aceasta informatie am continuat s& ma simt coplesit dar nu am mai fost nedumerit.

Necesitatea de a intoarce o favoare a depasit mari diferente culturale, departarea,
foametea acuta si interesul propriu imediat. Mai simplu spus, chiar si dupa o jumatate de
secol, impotriva tuturor fortelor adverse, recunostinta a triumfat.

Nu este nici o indoiala ca societatile umane dobandesc un avantaj cu adevarat
semnificativ respectand regula reciprocitatii si, prin urmare, ele se asigura ca membrii lor
sunt instruiti s-o respecte gi sa creada in ea.

Fiecare dintre noi a fost invatat sa se conformeze acestei reguli si fiecare cunoaste
sanctiunile sociale si dispretul aplicat oricui o incalca. Eticheta pe care o punem unei
asemenea persoane este incarcata de conotatii negative - mitocan, ingrat, nerecunoscator.
Deoarece exista un dezgust general pentru cei care iau si nu fac nici un efort sa dea tnapoi,
vom fi dispusi deseori sa facem concesii nejustificate pentru a evita sa fim considerati ca
facand parte dintre cei nerecunoscatori.

Tocmai spre astfel de concesii vom fi condusi deseori de indivizi care incearca sa
cagtige de pe urma spiritului nostru de recunostinta. Pentru a intelege cum poate fi
exploatatd regula reciprocitatii de catre cei care o recunosc ca fiind o sursa reala de
influenta, ar trebui s& examinam cu atentie un experiment realizat de profesorul Dennis
Regan de la Cornell University.®



Subiectul care participa la experiment trebuia sa evalueze, impreuna cu un alt
subiect, calitatea unor picturi ca parte a unui asa-zis experiment de ,evaluare artistica". Al
doilea subiect - pe care-l vom numi Joe - era, de fapt, asistentul doctorului Regan.

Cu scopul de a demonstra cum actioneaza regula reciprocitatii, experimentul a
presupus doud situatii diferite. Intr-una din situatii, Joe ii facea céateva mici favoruri,
nesolicitate, adevaratului subiect. Intr-o scurtd pauza de odihn4, el a parésit camera pentru
cateva minute si s-a intors cu doua sticle de Coca-Cola, una pentru sine si una pentru
subiect, spunand: ,L-am intrebat (pe conducatorul experimentului) daca pot sa-mi cumpar o
Cola, el a spus ca este in regula, asa ca am cumparat o sticla si pentru tine".

In cealalta situatie studiata, Joe nu i-a facut subiectului nici o favoare; el s-a intors
dupa pauza de doua minute cu mainile goale. in toate celelalte privinte, Joe s-a comportat
identic Tn ambele tipuri de situatii.

Mai tarziu, dupa ce toate picturile au fost evaluate si conducatorul experimentului a
parasit pentru un timp camera, Joe i-a cerut subiectului sa-i faca o favoare personala. El a
marturisit ca vindea bilete de tombola si ca, daca vindea cele mai multe bilete, ar fi castigat
un premiu de 50 de dolari. Solicitarea facuta de Joe subiectului era ca acesta sa cumpere
cateva bilete de tombola la pretul de 25 de centi bucata: ,Oricate ai cumpara ar fi de ajutor
si cu cat mai multe, cu atat mai bine.".

Constatarea esentiald a studiului privea numarul de bilete pe care le cumparau
subiectii in cele doua situatii diferite. Fara indoiald, Joe a avut mult mai mult succes in
vanzarea biletelor de tombola subiectilor care se bucurasera anterior de o favoare din
partea lui. S-ar parea ca, simtindu-se datori, acesti subiecti au cumparat de doua ori mai
multe bilete fata de cei care nu primisera anterior nici o favoare.

Desi studiul lui Regan reprezinta o demonstratie destul de simpla despre felul cum
functioneaza regula reciprocitatii, el ilustreazd mai multe caracteristici importante ale
acestei reguli. O data ce le analizam mai amanuntit ne vor ajuta sa intelegem cum poate fi
utilizata in mod profitabil regula reciprocitatii.

Regula reciprocitatii
este atotputernica

Unul dintre motivele pentru care regula reciprocitatii poate fi folosita atat de eficient
ca instrument pentru obtinerea acordului altor persoane este puterea ei. Regula
reciprocitatii poseda o putere teribila producénd deseori un raspuns afirmativ la o solicitare
care ar fi refuzata cu sigurantd daca nu ar exista un sentiment de indatorare.

Unele dovezi despre modul cum forta acestei reguli poate invinge alti factori care, in
mod normal, influenteaza aprobarea unei solicitari, pot fi vazute intr-un al doilea rezultat al
studiului lui Reagan. Pe langa interesul sau in ce priveste impactul regulii reciprocitati
asupra obtinerii unui acord, Reagan a mai fost interesat sa observe felul cum simpatia
pentru o persoana afecteaza tendinta de a aproba solicitarea acelei persoane. Pentru a
evalua cum a afectat simpatia fata de Joe deciziile subiectilor de a cumpara bilete la
tombola, Reagan le-a cerut sa completeze mai multe fise de evaluare care indicau cat de
mult il simpatizeaza pe Joe.

Apoi a comparat gradul lor de simpatie cu numarul de bilete pe care le cumparasera
de la Joe. A existat o tendinta semnificativa ca subiectii s& cumpere cu atat mai multe bilete
de tombola cu cat il simpatizau mai mult pe Joe.

Acest rezultat, luat ca atare, nu este deloc surprinzator. Majoritatea dintre noi ar fi
ghicit ca oamenii sunt mai dornici sa faca o favoare unei persoane pe care o simpatizeaza.

Lucrul cel mai interesant in legatura cu experimentul lui Reagan este acela ca relatia
intre simpatie si obtinerea acordului a fost complet anulata in situatia in care subiectii au
primit o Cola de la Joe. Pentru cei care-i datorau o favoare, nu a fost important daca il
simpatizau sau nu; ei au avut un sentiment de obligatie de a-i inapoia favoarea si agsa au si
procedat. Subiectii care au declarat ca nu-l plac pe Joe au cumparat tot atatea bilete de
tombola cate cumparasera si cei care au indicat ca il plac.



Regula reciprocitatii este atat de puternica incat, pur si simplu, a anihilat influenta
unui factor - simpatia pentru solicitant - care afecteaza in mod normal decizia de a-ti da
acordul.

Sa analizam care sunt implicatiile. Oameni care Th mod obignuit ne displac - agenti
de vanzari dubiosi sau nedoriti, cunostinte dezagreabile, reprezentanti ai unor organizatii
ciudate sau necunoscute - isi pot spori mult sansele de a ne determina sa facem ce doresc
ei acordandu-ne doar o mica favoare inainte de a ne face o solicitare. Sa luam un exemplu
cu care multi dintre americani s-au intalnit deja. Societatea religioasa Hare Krigna este o
secta avand radacini vechi de secole in orasul indian Calcutta.

Dar povestea ei spectaculoasa in era moderna a inceput in anii 1970 cand a
cunoscut o dezvoltare remarcabila, nu numai in ce priveste numarul adeptilor, ci si in ceea
ce priveste bogatia si proprietatile. Cresterea economica a fost finantata printr-o varietate
de activitati, dintre care activitatea principalad i inca cea mai vizibila este solicitarea de
donatii pe care o fac membrii Societatii in locuri publice. In prima perioada a istoriei acestui
grup in SUA, solicitarea de contributii s-a facut intr-o maniera memorabila pentru oricine a
vazut-o. Grupuri de adepti ai lui Krigna - adesea cu capul ras si purtdnd niste vesminte largi,
sandale, matanii si talangi - cutreierau strazile cantdnd monoton si leganandu-se la unison
in timp ce cerseau bani.

Desi era foarte eficienta in ceea ce privegte captarea atentiei, aceasta formula de
strangere de fonduri n-a functionat prea bine. Americanul mediu ii considera pe adeptii
Krigna ca fiind niste ciudati, ca s& nu spunem mai mult, $i nu era dornic sa le dea bani
pentru a-i sprijini. Societatii Krigna i-a devenit clar destul de repede ca are o problema de
relatii publice.

Oamenilor carora li se cereau contributii nu le placea cum aratau adeptii Krigsha, cum
erau imbracati si cum actionau. Dacéa societatea Krigsna ar fi fost o organizatie comerciala
obignuita, solutia ar fi fost simpla: schimbarea lucrurilor care nu plac publicului. Dar Hare
Krigsha este o organizatie religioasa, iar modul in care aratd membrii, se imbraca si
actioneaza este legat in parte de factori religiosi.

Deoarece in orice confesiune, factorii religiosi sunt rezistenti la schimbare din
considerente practice, conducerea societatii Krigsna s-a confruntat cu o adevarata dilema.
Pe de o parte existau credinte, moduri de imbracare si de taiere a parului care aveau o
semnificatie religioasa; pe de altd parte sentimentele mai putin pozitive ale publicului
american fatd de aceste lucruri amenintau bundastarea financiara a organizatiei. Cum sa
procedeze?

Decizia adeptilor Krigna a fost stralucitd. Ei au schimbat tactica de strdngere a
fondurilor intr-una care facea sa nu Fie necesar ca persoanele tinta sa aiba sentimente
pozitive fatd de solicitanti. Ei au inceput sa foloseasca un procedeu de solicitarea a
donatiilor care folosea regula reciprocitatii si care, dupa cum a demonstrat studiul lui
Reagan, este suficient de puternica pentru a invinge factorul lipsei de simpatie pentru
solicitant. Noua strategie implica tot solicitarea de fonduri in locuri publice cu mult trafic
pedestru (aeroporturile sunt favorite), dar acum, inainte de a solicita o donatie, persoanei
tintite i se da un ,cadou” — o carte (de obicei, Bhagavad Gita), revista societatii Back to
Godhead sau, n versiunea de cost cea mai eficienta, o floare. Trecatorul neavizat care se
trezeste cu o floare pusa in mana sau prinsa la haina n-o poate da inapoi sub nici un motiv,
chiar daca insista ca n-o vrea. ,Nu, este darul nostru pentru tine," spune solicitantul,
refuzand sa accepte darul Tnapoi.

Numai dupa ce adeptul Krigna a implicat astfel forta regulii reciprocitatii pentru a
influenta situatia, persoanei tinta i se cere o contributie pentru societatea Krigna. Aceasta
strategie, de a da inainte de a solicita, i-a adus un succes teribil societatii Krisna generand
castiguri economice la scara mare si finantarea unor constructii ca temple, afaceri, case, gi
alte proprietati apartinand celor trei sute douazeci si unu de centre din Statele Unite si din
strainatate.

Ca persoana din afara, este instructiv s& vezi cum regula reciprocitatii a inceput sa-
si micsoreze utilitatea pentru adeptii Krigna, nu pentru ca ar fi mai putin puternica in



societate, ci pentru ca am gasit cai de a-i impiedica pe adeptii Krisha sa-i foloseasca
influenta asupra noastra.

Dupa ce au cazut victima tacticii lor o data, multi calatori sunt acum vigilenti fata de
prezenta in aeroporturi gi gari a solicitantilor imbracati in vesmintele societatii Krigna si isi
"ajusteaza" drumul pentru a evita intalnirea cu ei sau se pregatesc dinainte sa se apere de
,cadourile" solicitantilor.

Desi societatea Krigna a incercat sa contracareze aceasta vigilenta sporita
instruindu-si adeptii s& se imbrace modern si ingrijit pentru a evita recunoasterea imediata
atunci cand cer contributii (unii chiar duc genti de voiaj sau geamantane, ca si cum ar fi
calatori obisnuiti nici macar aceasta deghizare nu mai este eficienta pentru secta Krigna.

Prea multe persoane cunosc acum trucul pentru a mai accepta in locuri publice
cadouri nesolicitate. Mai mult, administratorii aeroporturilor au initiat o serie de actiuni
concepute spre a ne preveni asupra adevaratei identitati si a intentiilor membrilor Krigna.

Astfel, este acum o practica obisnuita de a restrange activitatea solicitantilor Krigna
la anumite zone ale aeroportului si de a face cunoscut publicului ca membrii Krisna
actioneaza in acele zone. Faptul ca am ales sa luptam cu adeptii Krigna mai ales prin
evitare in loc sa ne opunem fortei oferirii unor daruri este o dovada a valorii regulii
reciprocitatii pentru societate. Regula reciprocitatii, care face ca tactica lor sa fie eficienta,
este prea puternica - si benefica societatii - ca sa dorim s-o incalcam.

Politica este o altd arena in care regula reciprocitatii isi demonstreaza puterea.
Tactica reciprocitatii apare la toate nivelurile:

* La varf, oficialii alesi se angajeaza in ,rostogolirea busteanului" adica intr-un

schimb de favoruri care fac din politica un loc de ciudate coterii. Votul nejustificat al

unuia dintre reprezentantii alesi pentru promovarea unei legi sau a unei masuri
poate fi interpretat adesea ca o favoare intoarsa celui care a promovat legea.

Analistii politici au fost uimiti de capacitatea lui Lyndon Johnson de a trece prin

Congres atat de multe proiecte de legi, chiar de la inceputul mandatului sau. Chiar si

membrii ai Congresului despre care se credea ca se vor opune puternic propunerilor

sale ajungeau sa le voteze.

cercetare mai atenta a analistilor politici a dezvaluit ca nu priceperea politica a lui

Johnson era cauza, ci numarul mare de favoruri pe care a avut abilitatea sa le ofere

altor congresmeni in timpul multilor ani in care a detinut puterea in Camera si in

Senat. Ca Pregedinte, el a fost capabil sa obtina votul Senatului pentru un numar cu

adevarat remarcabil de legi intr-un timp scurt apeland la intoarcerea unor favoruri.

Este interesant ca tot regula reciprocitatii poate fi facut responsabila de problemele

pe care le-a avut Jimmy Carter cu aprobarea de catre Congres a programului sau,

in prima perioada a administratiei sale, in ciuda puternicei majoritati democrate atat
in Camera, cat si in Senat. Carter a venit la Casa Alba din afara cercurilor
conducatoare din Congres. El si-a facut campanie ca reprezentant al celor din afara

Washington-ului, accentuand ca nu este indatorat nimanui din acele cercuri. Mare

parte din dificultatile sale legislative pe care le-a avut la inceputul mandatului pot fi

puse pe seama faptului ca nimeni din acele cercuri nu ii era indatorat iui.

. La un alt nivel, putem recunoaste puterea
regulii reciprocitatii in disponibilitatea corporatiilor si a persoanelor fizice de a oferi
daruri si favoruri oficialitatilor din justitie si din corpul legislativ, precum gi in seria de
restrictii legale adoptate impotriva unor asemenea daruri gi favoruri.

Chiar si in cazul contributiilor politice legale, acumularea de obligatii se afla adesea
la temelia scopului declarat de a sustine un candidat favorit. O privire asupra
listei firmelor si organizatiilor care contribuie Tn egald masura la campaniile Ambilor
candidati favoriti in alegerile importante reprezinta dovada existentei unor asemenea
motive. Un sceptic care cere o dovada directd despre intoarcerea favorurilor
asteptata de cei care fac contributii politice, ar trebui sa se gandeasca la Charles H.
Keating Jr., care a recunoscut acest lucru cu toata sinceritatea, si care a fost ulterior



declarat vinovat pentru multiple acuzatii de frauda in conturile de economii ale tarii gi
dezastrul privind imprumuturile externe. Fiindu-i adresata intrebarea daca a existat
vreo legatura intre cei 1,3 milioane dolari cu care a contribuit la campaniile a cinci se-
natori si actiunile ulterioare ale acestora in interesul sdu impotriva unor legi federale,
el a afirmat: ,Vreau s-o spun in modul cel mai deschis: Cu sigurantd am sperat sa
existe o legatura."

. La nivelul cel mai de jos, organizatiile politice locale au invatat ca principalul
mod de a-si pastra candidatii in fotoliile lor este s& se asigure ca ei furnizeaza
votantilor o gama larga de mici favoruri. Agentii electorali de circumscriptie din multe
orase lucreaza inca eficient in aceasta maniera.

Dar cetatenii obignuiti nu sunt singurii care ofera sprijin politic contra unor mici
favoruri personale. in timpul primei faze a campaniei prezidentiale din 1992, actrita
Sally Kellerman a fost intrebata de ce si-a asociat numele si eforturile posibilului
candidat democrat Jerry Brown.

Raspunsul ei a fost: "Acum douazeci de ani, i-am rugat pe zece din prietenii mei sa
ma ajute sa ma mut. El a fost singurul care a venit."

Desigur, actiunea regulii reciprocitatii poate fi observatd si in domeniul comercial.
Desi numarul exemplelor posibile este mare, sa analizam doua exemple familiare legate de
,mostrele gratuite". Ca tehnica de marketing, mostrele gratuite au o istorie lunga in care si-
au dovedit eficienta.

In majoritatea cazurilor, o cantitate micd din produsul respectiv este oferita
potentialului client in scopul declarat de a-i permite sa-I incerce gi sa vada daca fii place.
Fireste, aceasta este o dorinta justificatd a producatorului: s& demonstreze publicului
calitatile produsului. Cu toate acestea, frumusetea mostrei gratuite consta in faptul ca este
in acelasi timp un dar si astfel poate antrena regula reciprocitatii. intr-o adevaratad maniera
jiu-jitsu, promotorul care oferd mostre gratuite poate elibera forta naturald a indatorarii
inerenta unui dar, in timp ce isi pastreaza aparenta inocenta ca are doar intentia de a
informa.

Un loc favorit pentru oferirea de mostre gratuite este un magazin universal unde
clientilor li se ofera adesea cubulete dintr-un anumit sortiment de brédnza sau salamuri
pentru a le incerca. Multor oameni li se pare dificil sa accepte o mostra de la un asistent
intotdeauna zambitor, sa inapoieze scobitoarea si sa plece.

Ei cumpara mai degraba o cantitate din produsul respectiv chiar daca nu le-a placut
in mod special. O varianta foarte eficienta a acestui procedeu de marketing este ilustrata de
cazul unui vanzator dintr-un magazin universal din Indiana, citat de Vance Packard in The
Hidden Persuaders, care a vandut uluitoarea cantitate de 500 kg de branza in doar cateva
ore scotand branza afara si invitand clientii sa-si taie singuri felii ca mostre gratuite pe care
sa le guste.

O varianta diferita a tacticii mostrei gratuite este folositd de corporatia Amway, o
companie cu o crestere rapida care produce si distribuie, printr-o vasta retea de vanzari
directe, produse pentru gospodarie si ingrijire personala. Compania, care a crescut de la o
mica afacere desfasurata intr-un subsol, agsa cum era acum céativa ani, a ajuns acum o
afacere cu o cifra de vanzari de un miliard si jumatate de dolari pe an, foloseste un set de
mostre. Acest set contine mostre din produsele Amway — sticle cu lac de mobila,
detergenti, sampon, spray dezodorizant sau pentru insecte, lichid pentru curatat geamuri —
care sunt duse la client intr-o geanta special conceputa sau, pur si simplu, intr-o punga de
plastic.

Manualul confidential pentru o cariera de succes in Amway ii invata pe vanzatori sa
lase setul de mostre acasa la un client ,pentru 24, 48 sau 72 de ore fara nici un cost sau
obligatie si sa-i spuna sa incerce produsele... Este o ofertd pe care nimeni nu o poate
refuza.". La sfarsitul perioadei de incercare, reprezentantul Amway se intoarce si ia
comanda pentru acele produse pe care clientul vrea sa le cumpere.

Deoarece putini clienti folosesc, intr-un timp atat de scurt, intregul continut al unui



recipient, chiar si dintr-un singur produs, reprezentantul poate lua produsele ramase in setul
de mostre pentru a le prezenta urmatorului potential client aflat in casa vecina sau peste
strada gi procesul reincepe. Multi reprezentanti Amway au mai multe seturi de produse care
circula in zona lor in acelagi timp.

Desigur, acum noi stim deja ca un client care a acceptat sa foloseasca setul de
mostre a fost atras in capcana influentei regulii reciprocitatii. Multi asemenea clienti
cedeaza unui sentiment de obligatie si comanda acele produse pe care le-au incercat si din
care au consumat chiar si partial.

Si, desigur, Amway Corporation stie ca asa vor sta lucrurile. Chiar si intr-o corporatie
cu un excelent coeficient de crestere ca Amway, setul de mostre a dus la cresteri
remarcabile Tn ce priveste vanzarile. Rapoarte ale distribuitorilor catre firma mama vorbesc
despre un efect remarcabil:

De necrezut! Niciodata n-am vazut un asemenea entuziasm. Produsele se vand cu o
viteza incredibila si de abia am inceput.... Distribuitorii din zona noastra au folosit
seturile de mostre si am inregistrat o crestere uluitoare a vanzarilor (de la un
distribuitor din lllinois).

Cea mai grozava idee de vanzari cu amanuntul pe care am folosit-o vreodata!...
Clientii cumpara, in medie, cam jumatate din produsele din setul cu mostre atunci
cand mergem sa-l ridicam... intr-un cuvant, este formidabil! Nu am vazut niciodata un
raspuns ca acesta in intreaga noastra organizatie (de la un distribuitor din
Massaschusettes).

Distribuitorii Amway s-au declarat uluiti - desigur, fericiti, dar cu toate acestea uluiti -
de puterea senzationald a setului de mostre. Fireste, dupa ce am parcurs impreuna
informatiile despre cum functioneaza regula reciprocitatii, eu si cu voi nu avem de ce sa fim
surpringi. Regula reciprocitatii guverneaza multe situatii de pura interactiune interumana,
situatii in care nu se pune nici problema banilor, nici a schimburilor comerciale. Probabil ca
ilustrarea mea favoritd a enormei forte pe care o exercitd arma de influentare care este
reciprocitatea vine tocmai dintr-o asemenea situatie.

Omul de stiinta european, Eibl-Eibesfeldt a facut o relatare despre un soldat german
din al doilea razboi mondial a carui sarcina era sa captureze soldati inamici pentru a-i
interoga. Datorita starii de razboi, era extrem de dificil ca o armata sa treaca peste fasia de
pamant asa-zisa a nimanui care se afla intre pozitile ocupate de cele doua forte inamice;
dar nu era la fel de dificil ca un singur soldat sa se tarasca peste aceasta fasie de pamant si
sa se strecoare in pozitiile inamice ca sa culeaga informatii sau sa ia prizonieri.

Armatele care au participat la al doilea razboi mondial aveau experti care procedau
astfel In mod regulat pentru a captura vreun soldat inamic care era apoi supus la
interogatorii. Expertul german din povestea noastra realizase deseori cu succes asemenea
misiuni si a fost trimis din nou.

O data in plus el a trecut cu pricepere peste zona neutra dintre pozitiile inamice si a
surprins un soldat singur aflat in transeea lui. Soldatul, care nu avea nici o banuiala si
manca in acel moment, a fost dezarmat cu ugurinta. Captivul speriat, avand in ména doar o
bucatd de paine, a facut atunci probabil cel mai important gest din viata lui. El i-a intins
inamicului 0 bucata din painea lui. Atat de afectat a fost germanul de acest dar incat nu si-a
mai putut indeplini misiunea.

El I-a parasit pe binefacatorul sau si s-a intors cu mana goala, gata sa infrunte mania
superiorilor sai.

O evidentiere la fel de fascinanta a puterii reciprocitatii vine din relatarea unei femei
care si-a salvat viata, nu prin oferirea unui dar, asa cum a facut soldatul capturat, ci
refuzand un dar gi obligatiile puternice care ar fi venit o data cu el. Femeia, pe nume Diane
Louie, era o locuitoare a asezarii Jonestown din Guyana, cand, in noiembrie 1978,
conducatorul agsezarii, Jim Jones, a chemat la sinuciderea in masa a tuturor rezidentilor iar
majoritatea s-au supus si au baut dintr-o cada un lichid otravit. Diane Louie nu s-a supus



ordinului pe care |-a dat Jones si a fugit in jungla.

Ea atribuie dorinta ei de a proceda astfel unui refuz anterior de a accepta favoruri speciale
din partea lui Jones atunci cand avusese nevoie. Ea a declinat oferta acestuia de a primi
hrana speciala in timp ce era bolnava deoarece ,stiam ca o data ce acceptam privilegiile
oferite eram in puterea lui. Nu am vrut sa-i datorez nimic".

Regula reciprocitatii
obliga la datorii nedorite

Anterior am sugerat ca regula reciprocitatii functioneaza  intr-o astfel de maniera
incat, atunci cand acceptam mai intdi o favoare din partea unor persoane necunoscute,
chiar daca ne displac sau nu sunt binevenite, aceste persoane au mai multe sanse de a
obtine acordul nostru pentru solicitarile lor. Totusi, mai existd un aspect al regulii reci-
procitatii, pe 1anga puterea ei, care permite aparitia acestui fenomen.

O persoana ne poate declansa un sentiment de indatorare facandu-ne o favoare
nesolicitatd. Am mentionat ca regula reciprocitatii sustine doar ca ar trebui sa oferim altora
genul de servicii pe care si ei ni le-au oferit noua; ea nu sustine ca trebuie sa fi solicitat
ceea ce am primit pentru a ne simti obligati sa rasplatim gestul. De pilda, Organizatia
Veteranilor Invalizi din America relateaza ca o simpla scrisoare de apel pentru donatii
produce o rata de raspuns de 18%.

Dar atunci cand scrisoarea mai contine si un dar nesolicitat (de obicei etichete
autocolante personalizate pentru adresa), rata de succes aproape se dubleaza crescand la
35%. Aceasta nu inseamna ca nu vom simti o obligatie mai puternica de a inapoia o
favoare pe care am cerut-o, ci doar ca solicitarea unei favori nu este absolut necesara
pentru a produce un sentiment de indatorare.

Daca reflectam putin la scopul social al regulii reciprocitatii, putem vedea de ce
lucrurile trebuie sa se intample asa. Regula reciprocitatii a fost stabilita pentru a promova
dezvoltarea relatiilor de egalitate intre indivizi, astfel incat o persoana sa poata initia o
relatie de schimb fara sa se teama ca va iesi in pierdere.

Pentru ca regula reciprocitatii sa serveasca acestui scop, atunci o prima favoare
nesolicitata trebuie sa aiba capacitatea sa creeze o obligate. Am mai spus ca relatiile
reciproce confera un avantaj extraordinar culturilor care le incurajeaza si ca, drept urmare,
vor fi exercitate presiuni puternice pentru a intari certitudinea ca regula reciprocitatii isi
indeplineste scopul. Atunci nu-i de mirare ca reputatul antropolog francez Marcel Mauss,
descriind presiunile sociale ce reglementeaza procesul oferirii de daruri in cultura umana,
poate afirma ca: ,,Exista obligatia de a da, obligatia de a primi si obligatia de a te achita de
obligatii."®.

Desi obligatia de a te achita de obligatii constituie, de fapt, esenta regulii
reciprocitatii, obligatia de a primi este cea care face ca aceasta regula sa fie atat de usor de
exploatat.

Obligatia de a primi reduce capacitatea noastra de a alege persoanele carora dorim
sa le fim indatorate si pune puterea de a face aceasta alegere in mainile altora.

Sa reexaminam cateva exemple anterioare pentru a intelege cum functioneaza
procesul. Mai intai, sa ne intoarcem la studiul lui Reagan din care am aflat ca favoarea care
i-a determinat pe subiecti sa dubleze numarul biletelor de tombola cumparate de la Joe a
fost una nesolicitata.

in mod voit, Joe a parasit camera si a cumparat o Coca-Cola pentru el si una pentru
subiect. Este usor de vazut de ce ar fi fost nepotrivit sa-i refuzi favoarea lui Joe: Joe si-a
cheltuit deja banii; o bautura racoritoare era o favoare potrivita in aceasta situate, mai ales
ca Joe isi cumparase si lui una; ar fi fost considerat nepoliticos sa refuzi gestul atent al lui
Joe.

Cu toate acestea, primirea sticlei de Coca-Cola a produs o indatorare care s-a
manifestat in mod evident cand Joe si-a anuntat dorinta de a vinde céateva bilete de
tombola. Merita observata importanta inegalitate din aceasta interactiune umana: toate



alegerile cu adevarat libere ii apartineau lui Joe.

El a ales forma favorii initiale si tot el a ales forma favorii de raspuns. Desigur,
cineva poate sa spuna ca subiectul avea alegerea sa spuna ,nu" ambelor oferte facute de
Joe. Dar aceste alegeri ar fi fost dificile. A spune ,nu" in ambele momente i-ar fi cerut
subiectului sa se manifeste impotriva fortelor culturale care favorizeaza aranjamentele
reciproce, forte pe care maestrul Joe le-a folosit in propriul interes.

Masura in care chiar si o favoare nesolicitatda, o data primita, poate produce
indatorare este bine ilustratd de tehnicile de solicitare ale adeptilor Krisna. in timpul
observatiilor sistematice asupra strategiilor de solicitare a unor contributii de catre adeptii
Krigha pe teritoriul unor aeroporturi, am inregistrat o varietate de reactii ale persoanelor
tinta. Una dintre cele mai obignuite reactii are loc dupa cum urmeaza. Un vizitator al
aeroportului - sa spunem un om de afaceri - merge grabit printr-o zona foarte aglomerata.

Adeptul Krigna ii iese in fata si i ofera o floare. Persoana luata prin surprindere o ia.’
Aproape imediat incearca s-o dea inapoi spunand ca nu vrea floarea. Adeptul ii raspunde
ca este un dar din partea Societatii Krigna si ca o poate pastra... si o donatie spre a sustine
bunul mers al Societatii Krigna ar fi apreciata. Persoana tinta protesteaza din nou: ,Nu
vreau floarea asta. Uite, ia-0.". Si din nou adeptul Krisna refuza: ,este darul nostru pentru
dumneavoastra, domnule.".

Pe fata omului de afaceri se vede limpede o stare conflictuala. Sa pastreze floarea si
sa plece fara sa ofere nimic in schimb, sau sa cedeze presiunii exercitate de regula
reciprocitatii adanc inradacinate si sa dea niste bani? Curand, conflictul se extinde de la
fata lui la tinuta. El se apleaca spre spate parand ca vrea sa se elibereze de "binefacator",
dar este tras Thapoi de puterea regulii reciprocitatii.

Incé o datd corpul incearca s se indeparteze, dar fira nici un folos, nu se poate
elibera. Da din cap cu resemnare, cotrobaie prin buzunar si scoate un dolar sau doi care
sunt acceptati binevoitor. Acum poate pleca liber i chiar asta face tinand darul in mana
pana cand intalneste un cos de gunoi in care arunca floarea.

Din pura intdmplare, am fost martorul unei scene care demonstreaza ca adeptii
Krigna stiu foarte bine cat de des darurile lor nu sunt dorite de oamenii care le primesc.
Acum cétiva ani, in timp ce-mi petreceam ziua observand activitatea unui grup de adepti
Krigsna pe aeroportul din Chicago, am observat ca o femeie din grup parasea frecvent zona
centrala si se intorcea cu mai multe flori pentru a-si aproviziona tovarasii. S-a intamplat ca
am hotarat sa fac o pauza chiar in momentul in care femeia pleca intr-una din misiunile ei
de aprovizionare.

Deoarece nu aveam altceva mai bun de facut, am urmarit-o. Calatoria ei s-a dovedit
a fi pe ruta cosurilor de gunoi. Ea mergea de la un cos la altul in zona din imediata
apropiere pentru a culege florile care fusesera aruncate de persoanele asaltate de membrii
Krisna. Apoi se intorcea cu florile recuperate (unele fusesera folosite de cine stie cate ori!)
si le distribuia tovarasilor ei spre a fi reciclate profitabil in procesul de implicare a regulii
reciprocitatii.

Lucrul care m-a impresionat cu adevarat in toata aceasta poveste a fost acela ca
majoritatea florilor aruncate au adus donatii din partea oamenilor care le aruncasera.
Regula reciprocitatii functioneaza intr-o astfel de maniera incéat chiar un dar atat de nedorit
incat a fost aruncat cu prima ocazie a fost totusi eficient si exploatabil.

Capacitatea favorurilor nesolicitate de a produce un sentiment de obligatie este
recunoscuta si folosita de o varietate de alte organizatii pe langa Societatea Krigna. De cate
ori nu am primit fiecare mici daruri prin posta - etichete personalizate pentru adresa,
felicitari, port-chei — de la organizatii filantropice care solicita fonduri printr-o nota anexata?
Am primit cinci asemenea plicuri numai anul trecut, doua de la grupuri de veterani invalizi,
iar celelalte de la scoli sau spitale ale unor misionari.

in fiecare caz era acelasi fir rosu in mesajul insotitor. Bunurile care fusesera trimise
trebuiau considerate ca un dar din partea organizatiei si orice suma de bani pe care doream
s-o trimit nu va fi considerata drept plata, ci mai degraba un semn de generozitate. Dupa
cum declara scrisoarea de la o organizatie de misionari, setul de felicitari care-mi fusese



trimis nu trebuia platit direct, dar era conceput ,,sa-mi incurajeze generozitatea".

Daca trecem peste evidentele avantaje de impozitare, putem sa mai observam un
motiv pentru care este mai avantajos pentru organizatie sa prezinte felicitarile ca dar gi nu
ca marfa: exista o puternica presiune culturala de a inapoia o favoare, chiar daca este
nesolicitata; dar nu exista o asemenea presiune cand este vorba de achizitionarea unui
produs comercial nesolicitat.

Regula reciprocitatii poate
declansa schimburi neoneste

Mai exista o caracteristica a regulii reciprocitatii care permite sa fie exploatata pentru
profit. in mod paradoxal aceasta regula dezvoltata pentru a promova schimburi echitabile
intre parteneri, poate fi totusi folosita pentru a produce rezultate inegale. Regula cere ca un
fel de actiune sa declangeze un tip similar de actiune.

O favoare va trebui rasplatita cu o alta favoare, nu cu indiferenta si desigur nu cu un
atac. Dar in limitele unei actiuni similare este permisa o considerabila flexibilitate. O mica
favoare initiala poate produce un sentiment de obligatie ce va fi exploatat spre a obtine o
substantiala favoare drept raspuns.

Deoarece, aga cum am vazut deja, regula reciprocitatii permite unei persoane sa
aleaga natura indatorarii creatd de favoarea initiald si natura favorii de raspuns pentru
anularea indatorarii, putem fi usor manipulati de catre cei care doresc sa exploateze regula
reciprocitatii spre a ne obtine acordul intr-un schimb neonest.

Ca sa gasim dovezi ne putem intoarce din nou la experimentul lui Reagan,
experiment Tn timpul caruia Joe a oferit unui grup de subiecti cate o sticla de Coca Cola ca
dar initial, iar mai apoi a cerut tuturor subiectilor sa cumpere cateva bilete de tombola cu
douazeci si cinci de centi bucata.

Ceea ce am neglijat sa spun pana acum este faptul ca studiul a fost facut pe la
sfarsitul anilor 1960 cand pretul unei sticle de Coca Cola era de zece centi. in medie fiecare
subiect care primise o bautura de zece centi a cumparat cate doua bilete de tombola, desi
unii subiecti au cumparat si cate sapte. Chiar daca luam in consideratie doar media si tot
putem spune ca Joe a facut o afacere buna. O rentabilitate de 500% céastig la o investitie
este intr-adevar demna de respect!

In cazul lui Joe, chiar si 500% a insemnat doar 50 de centi. Poate produce regula
reciprocitatii diferente semnificative in ce priveste marimea favorurilor schimbate? Da, cu
siguranta ca poate in circumstante potrivite. S& luam, de exemplu, relatarea unei studente
ale mele despre o zi de care-si aminteste cu amaraciune:

Aproximativ acum un an, nu-mi puteam porni masina. Cum stateam acolo, a venit
un tip in parcare gi, intr-un final, a reusit sa-mi porneasca masgina, I-am multumit, el
a raspuns ,cu placere" si pe cand pleca i-am spus ca daca are nevoie de vreun
serviciu sa treaca pe la mine. Cam o luna mai tarziu individul respectiv mi-a batut la
usa si mi-a cerut sa-i imprumut masina pentru doua ore deoarece a lui era la
reparat. M-am simtit oarecum obligata dar nesigura deoarece masina mea era
aproape noua, iar tipul parea foarte tanar. Mai tarziu am aflat ca nici nu avea varsta
necesara pentru a avea carnet de conducere si desigur ca nu avea nici asigurare in
caz de accident. Oricum, i-am imprumutat masina. A facut-o praf.

Cum s-a putut intAmpla ca o tanara inteligenta sa fie de acord sa-si imprumute
masina cea noua unui om practic strain (si inca foarte tanar) pentru ca ii facuse o mica
favoare cu o luna in urma? Sau, la modul general, de ce trebuie ca o mica favoare initiala
sa declanseze atat de des o favoare de raspuns mult mai mare? Un motiv important
priveste caracterul clar neplacut al sentimentului de indatorare. Majoritatea dintre noi
considera extrem de neplacut sa se simta datori. Ne apasa din greu si simtim nevoia sa ne
eliberam. Nu este dificil sa identificam sursa acestui sentiment.



Deoarece aranjamentele bazate pe reciprocitate sunt atat de importante in sistemele
sociale umane, am fost conditionati s& nu ne simtim confortabil atunci cand suntem datori.
Daca ar fi sa ignoram cu degajare necesitatea de a raspunde la o favoare initiala am anula
o secventa a procesului de reciprocitate si am face sa fie mai putin probabil ca binefacatorul
nostru s ne mai acorde o favoare in viitor. Nici unul dintre aceste evenimente nu este in
interesul societatii. Prin urmare, suntem antrenati emotional pana la saturatie, inca din copi-
larie, sa ne inclinam in fata obligatiei. Chiar $i numai pentru acest motiv si putem fi dornici
sa fim de acord cu o favoare de raspuns mai mare decat cea primita: pur si simplu pentru a
ne elibera de povara psihologica a unei datorii.

Dar mai exista un motiv. O persoana care incalca regula reciprocitatii acceptand un
dar sau o favoare fara sa incerce sa intoarca gestul este antipatizata de grupul social.
Desigur, exista o exceptie in cazul in care persoana este impiedicata sa intoarca gestul din
cauza unor imprejurari deosebite sau a unei incapacitati. Totugi, in majoritatea cazurilor,
existd un dispret veritabil manifestat fata de indivizii care nu reusesc sa se conformeze
dictatului regulii reciprocitatii.® Mitocan sau ingrat sunt etichete dezgustatoarele care trebuie
neaparat evitate. Atat de nedorite sunt asemenea etichete incat uneori vom fi de acord cu
un schimb inechitabil pentru a le evita.

Combinatia dintre disconfortul interior si posibilitatea unei situatii jenante in exterior
poate produce un consum psihologic prea mare. Vazand lucrurile din perspectiva acestui
consum, nu este atat de surprinzator ca, deseori, in numele regulii reciprocitatii, vom ina-
poia mai mult decat am primit. Nici nu mai este atat de ciudat ca, dupa cum am vazut din
experimentul care a avut loc la Universitatea din Pittsburgh, oamenii vor evita frecvent sa
ceara o favoare de care au nevoie daca nu-si pot permite s-o rasplateasca. Costul
psihologic poate, pur si simplu, sa depaseasca pierderea materiala.

Riscul aparitiei altor feluri de pierderi poate convinge oamenii sa refuze anumite
daruri si beneficii. Femeile fac deseori comentarii despre sentimentul inconfortabil de
obligatie pe care-l pot simti daca trebuie sa intoarca o favoare unui barbat care le-a facut un
dar scump sau a platit pentru o seara costisitoare in oras. Chiar si ceva atat de neinsemnat
ca pretul unei bauturi poate produce un sentiment de indatorare.

O studenta la unul dintre cursurile mele s-a exprimat destul de limpede intr-o lucrare
spunand: ,Dupa ce am invatat ca nu e bine intr-un mod dur, nu-i mai permit vreunui baiat
pe care-l intalnesc intr-un club sa-mi cumpere o bautura pentru ca nu vreau ca vreunul
dintre noi sa se simta obligat din punct de vedere sexual.". Cercetarile arata ca exista o
baza pentru ingrijorarea ei. Daca, in loc sa-si plateasca singura bautura, o femeie permite
unui barbat sa i-o cumpere, este judecatad imediat (atat de barbati, cat si de femei) ca fiind
mai disponibila din punct de vedere sexual.®

CONCESIILE
RECIPROCE

Exista o a doua cale de a folosi regula reciprocitatii pentru a face pe cineva sa fie de
acord cu o solicitare. Este mai subtila decat calea directa de a oferi unei persoane o
favoare si apoi de a-i cere o alté favoare drept recompensa; si totusi, in unele privinte, este
mult mai eficienta decat abordarea directa. O experienta personala pe care am avut-o acum
cativa ani mi-a oferit fapte de prima mana despre cat de bine lucreaza aceasta tehnica de
obtinere a acordului.

Mergeam pe strada cand am fost abordat de un baiat de 11-12 ani. El s-a prezentat
si mi-a spus ca vindea bilete la spectacolul anual al cercetasilor care urma sa aiba loc in
urmatoarea sdmbata seara. El m-a intrebat daca vreau sa cumpar bilete la pretul de cinci
dolari bucata. Deoarece spectacolul cercetasilor era ultimul loc unde as fi vrut sa-mi petrec
seara de sambata, am refuzat. ,Ei bine", a spus el, daca nu vreti s cumparati bilete, poate
0 sa cumparati nigte batoane de ciocolatd. Costd numai un dolar bucata.". Am cumparat
doua batoane si am realizat imediat ca se intdmplase ceva ce merita atentie. Stiam ca asa
este pentru ca: (a) nu-mi plac batoanele de ciocolata; (b) dar imi plac dolarii; (c) stateam



acolo cu doua batoane de ciocolata in mana si (d) baiatul tocmai pleca cu cei doi dolari ai
mei.

Pentru a incerca sa inteleg exact ce se intdmplase, m-am dus la birou si am
convocat o sedinta cu asistentii mei din cercetare. Discutand situatia, am inceput sa
intelegem modul cum era implicata regula reciprocitatii in acordul meu de a cumpara
batoane de ciocolata. Regula generala spune ca o persoana care actioneaza intr-un anumit
mod fata de noi este indreptatita sa se bucure de acelasi tratament.

Am vazut de atatea ori ca una dintre consecintele acestei reguli este obligatia de a
intoarce favorurile pe care le-am primit. Totugi, o altd consecinta a acestei reguli este aceea
de a face o concesie cuiva care ti-a facut si tie o concesie.

Din analiza facutd impreuna cu grupul meu de cercetare, am inteles ca tocmai
aceasta era pozitia in care m-a pus baiatul de la cercetasi. Cererea lui de a cumpara cateva
batoane de ciocolata de un dolar a aparut ca o concesie din partea lui pentru ca a
prezentat-o ca pe o retragere de pe pozitia primei solicitari de a cumpara cateva bilete de
cinci dolari.

Ca sa ma conformez cerintelor regulii reciprocitatii trebuia sa existe o concesie si din
partea mea. Dupa cum am vazut, a existat o asemenea concesie: am trecut de la o pozitie
de dezacord la una de acord atunci cand el a trecut de la o solicitare mai mare la una mai
mica, chiar daca tot nu eram interesat cu adevarat de nici unul dintre lucrurile oferite.

A fost un exemplu clasic despre felul cum o arma de influentare igi poate insufla
puterea unei solicitari de supunere. Am fost determinat sa cumpar ceva, nu din cauza ca
mi-as fi dorit acel articol, ci din cauza ca cererea de cumparare mi-a fost prezentata intr-un
mod care a beneficiat de forta regulii reciprocitatii. N-a contat ca nu-mi plac batoanele de
ciocolata; baiatul de la cercetasi mi-a facut o concesie si atunci clic si bazzz, s-a pornit
banda si i-am facut si eu o concesie. Desigur, tendinta de a intoarce o concesie nu este
atat de puternica incat sa functioneze invariabil in toate situatiile gi cu toti oamenii dar nici
una dintre armele de influentare analizate in aceasta carte nu este chiar atat de puternica.

Cu toate acestea, in schimbul pe care |-am facut cu baiatul de la cercetasi, tendinta
de a intoarce o concesie a fost suficient de puternica incat s& ma puna in situatia de a
cumpara nejustificat batoane de ciocolata nedorite si la un pret mai mare decéat cel normal.

De ce a trebuit sa simt presiunea de a intoarce o concesie? Raspunsul se afla si de
aceasta data in beneficiul pe care o asemenea tendinta il aduce societatii. Este in interesul
oricarui grup uman ca membrii sai sa conlucreze pentru realizarea unor scopuri comune.

Cu toate acestea, in cazul multor interactiuni sociale, participantii vin cu solicitari si
pretentii care sunt inacceptabile pentru ceilalti.

Astfel, societatea trebuie sa aranjeze ca membrii ei sa renunte la aceste dorinte
initiale incompatibile de dragul unei cooperari sociale binefacatoare. Acest lucru este
realizat prin proceduri de promovare a compromisului. Concesiile mutuale reprezinta o
asemenea procedura importanta.

Regula reciprocitatii aduce cu sine concesii mutuale pe doua cai. Prima cale este
evidenta: preseaza primitorul unei concesii sa raspunda la fel. A doua, desi nu tot atat de
evidenta, este esentiala. La fel ca si favorurile, darurile sau orice alt fel de ajutor, obligatia
de a intoarce o concesie incurajeaza crearea de aranjamente sociale corecte dand
asigurari ca oricine cauta sa initieze un asemenea aranjament nu va fi exploatat.

in fond, daca nu ar exista obligatia sociald de a intoarce o concesie, cine ar vrea sa
se mai sacrifice primul? Daca ai fi tu acela, ai risca sa renunti la ceva si sa nu obtii nimic in
schimb?

Dar avand regula reciprocitatii activata, ne putem simti in siguranta ca, daca facem
primii un sacrificiu in favoarea partenerului, acesta este obligat sa ne ofere un sacrificiu in
schimb.

Deoarece regula reciprocitatii guverneaza procesul compromisului, se poate folosi o
concesie initiald ca parte a unei tehnici foarte
eficiente de obtinere a acordului. Tehnica este destul de simpla si o putem numi tehnica
respingere — retragere. Sa presupunem ca vrei sa ma determini sa fiu de acord cu o



anumita solicitare.

O cale de a-ti creste sansele ar fi ca, pentru inceput, sa soliciti de la mine ceva
important, ceva cu care foarte probabil nu voi fi de acord. Apoi, dupa ce te-am refuzat, imi
prezinti o solicitare mai putin importanta, dar care este in realitate cea care te-a interesat de
la bun inceput.

Daca formulezi ambele solicitari cu pricepere, ar trebui sa consider cea de-a doua
solicitare ca o concesie fata de mine gi sa ma simt inclinat sa raspund si eu cu o concesie,
iar singura care imi sta imediat la indemana este sa fiu de acord cu cea de-a doua cerere a
ta.

Oare in felul acesta m-a determinat baiatul de la cercetasi sa cumpar batoanele de
ciocolata? A fost retragerea solicitarii de a cumpara bilete de cinci dolari si prezentarea
solicitarii de a cumpara batoane de ciocolata de un dolar un procedeu conceput cu intentia
de a vinde batoane de ciocolata?

Ca unul care mai pastreaza inca prima lui insigna de merit de la cercetasi, sper
sincer ca nu. Dar fie ca succesiunea solicitare mai mare — solicitare mai mica a fost
planuitda sau nu, efectul este acelasi: tehnica functioneaza. Si deoarece functioneaza,
tehnica respingere — retragere poate si va fi folosita cu intentie de unii oameni pentru a
obtine ceea ce vor.

Mai intai, sa cercetam cum poate fi folosita tactica aceasta ca instrument puternic
pentru obtinerea acordului. Mai tarziu, vom vedea cum a fost folosita deja.

In final, ne vom concentra atentia la cateva trdsaturi mai putin cunoscute ale acestei
tehnici, trasaturi care fac din ea una dintre cele mai patrunzatoare tactici de influentare
disponibile.

Am spus deja ca, dupa intélnirea mea cu baiatul de la cercetasi, i-am chemat pe
asistentii mei din cercetare gi impreuna am incercat sa intelegem ce mi s-a intdmplat si sa
analizam faptele.

in realitate, am facut mai mult decat atat. Am conceput un experiment pentru a testa
eficacitatea procedeului de a "te retrage"
formuland o solicitare dupa ce o solicitare preliminara mai importanta a fost refuzata.

In desfasurarea acestui experiment, am avut doud scopuri esentiale. Mai intai, am
vrut sa vad daca acest procedeu functioneaza si cu alti oameni in afara de mine. Desigur,
tactica a parut eficientd cand a fost incercata pe mine in dimineata aceea; dar sa nu uitam
ca eu am fost vreme indelungata victima a tot felul de smecherii folosite pentru obtinerea
acordului.

Asa incat raméanea intrebarea: functioneaza tehnica respingere - retragere cu destui
oameni pentru a o considera o procedura folositoare pentru obtinerea acordului? Daca da,
ar fi bine sa stim asta pentru viitor.

Al doilea motiv pentru a face acest studiu a fost sa determinam céat de puternica era
aceasta tehnica in obtinerea acordului. Putea aceasta tehnica sa determine supunerea i
respectiv acordul in cazul unei solicitari cu adevarat importante?

Cu alte cuvinte, trebuie ca solicitarea mai putin importanta pe care o face solicitantul
sa fie una nesemnificativa? Daca ipotezele noastre despre cum functioneaza aceasta
tehnica erau corecte, a doua solicitare nu trebuia sa fie nesemnificativa; ea trebuia doar sa
fie mai putin importanta decéat solicitarea initiala. Noi banuiam ca retragerea de la o
solicitare mai importanta la una mai putin importanta era migcarea decisiva care parea o
concesie.

Prin urmare, a doua solicitare putea fi in mod obiectiv oricat de importanta pentru ca
atat timp cat raméanea mai putin importanta decat prima solicitare, tehnica tot ar fi
functionat.

Dupa un pic de gandire, am hotarat sa incercam tehnica cu o solicitare despre care
am apreciat ca putini oameni ar fi de acord sa-i dea curs. Pozand drept reprezentanti ai
,Programului de consiliere a tineretului", am abordat niste studenti care mergeau prin
campus si i-am intrebat daca ar fi dornici sa Tnsoteasca un grup de delicventi minori intr-o
excursie de o zi la gradina zoologica.



Ideea de a raspunde de un grup de delicventi minori de varsta nespecificata timp de
ore intregi intr-un loc public si fara nici o plata
poate fi considerata cu greu ca fiind atractiva. Dupa cum ne-am asteptat, marea majoritate
(83%) au refuzat. Cu toate acestea, am obtinut rezultate foarte diferite de la un grup
asemanator de studenti carora le-a fost pusa aceeasi intrebare cu o singura diferenta.

Inainte de a-i invita s& fie insotitori neplatiti intr-o excursie la gradina zoologica, le-
am cerut o favoare inca si mai mare - sa petreaca doua ore pe saptamana in calitate de
consilier al unui delicvent minor timp de minim doi ani. Numai dupa ce au refuzat aceasta
solicitare impresionanta - si toti au facut-o - le-am prezentat o solicitare mai putin
importanta, cea cu gradina zoologica. Abordati in acest fel de trei ori mai multi studenti s-au
oferit ca insotitori voluntari la gradina zoologica.™

Putem fi siguri ca orice strategie capabila sa tripleze numarul celor care-si dau
acordul fata de o solicitare substantiala (numarul celor care si-au dat acordul a crescut de la
17% la 50% in experimentul nostru) va fi frecvent folosita intr-o varietate de imprejurari
reale.

De pilda, persoanele care-si negociaza forta de munca, folosesc adesea tactica de a
solicita initial salarii foarte mari pe care, in realitate, nu se asteapta sa le primeasca dar
care le asigura o pozitie de unde se pot retrage printr-o serie de mici concesii concepute
pentru a obtine concesii reale de la partea opusa.

Ar insemna atunci ca, cu cat mai mare ar fi solicitarea initiald, cu atat mai eficienta ar
fi procedura deoarece ar fi posibile mai multe concesii aparente. Acest lucru este totusi
adevarat numai pana la un punct. Cercetari realizate la Universitatea Bar-llan din Israel
privind tehnica respingere — retragere arata ca, daca primul set de solicitari este atat de
mare incat sa fie vazut ca fiind nerezonabil, tactica da gres."

In asemenea caz, partea care a facut prima o solicitare prea mare nu mai este
considerata un negociator de buna credinta. Orice retragere ulterioara de pe o pozitie
initiala total nerealista nu este vazuta ca o concesie reala gi de aceea nu i se raspunde cu o
alta concesie.

Prin urmare, un negociator cu adevarat priceput este acela a carui pozitie initiala
este suficient de exagerata pentru a permite retragerea printr-o serie de concesii reciproce
care vor produce o oferta finala acceptabila din partea oponentului, dar nu este atat de
neobignuita Tncat sa fie vazuta din start ca nejustificata.

Se pare ca producatori de televiziune cu mare succes ca Grant Tinker si Gary
Marshall sunt maestri ai acestei arte in negocierile lor cu cenzorii retelelor de televiziune. in
cadrul unui interviu sincer cu redactorul TV Guide, Dick Russell, amandoi au recunoscut ca
,insereaza in mod deliberat in scenarii propozitii pe care stiu ca cenzorii le vor taia", astfel
incat sa poata pastra ceea ce vor cu adevarat sa fie inclus. lata, de exemplu, urmatorul citat
din articolul lui Russell:

Dar Marshall... nu numai ca isi recunoaste trucurile... el pare chiar sa le savureze.
De exemplu, despre unul dintre episoadele apreciatului serial taverne and Shirley, el
spune: ,Aveam o situatie in care Squiggy era grabit sa iasa din apartamentul sau si
sa se intalneasca cu nigte fete pe scari. El spune: «Vrei sa te grabesti inainte sa-mi
piara pofta?». Dar in scenariu am pus o expresie inca mai triviala, stiind ca cenzorii
o vor taia. Asa au si facut, iar noi am cerut cu nevinovatie: «Ce ar fi daca am spune:
sa-mi piara pofta?». «Este bine», au spus ei. Uneori trebuie sa-i iei mai pe departe."
in serialul Happy Days, cea mai mare lupta cu cenzorii s-a dus n jurul cuvantului
,virgind". ,La vremea aceea", spune Marshall, ,stiam ca vom avea necazuri, aga ca
am folosit cuvantul de sapte ori, sperand ca-l vor tdia de sase ori si va ramane
macar o data. A mers. Am folosit acelasi procedeu pentru cuvantul «gravida».""
in cursul cercetarilor mele in domeniul vanzarilor directe, am fost martorul unei alte
forme a tehnicii respingere - retragere. Aceste organizatii folosesc o versiune mai putin
elaborata si mai oportunista a acestei tactici. Desigur, cel mai important obiectiv pentru un
vanzator direct este sa realizeze vanzari.



Cu toate acestea, programul de instruire al fiecarei firme pe care am investigat-o
sublinia ca un al doilea obiectiv important era sa obtina de la potentialii clienti numele altor
posibili clienti - prieteni, rude sau vecini pe care i-ar putea contacta.

Din anumite motive, vom discuta in cel de-al cincilea capitol de ce procentajul
vanzarilor incununate de succes creste impresionant atunci cand vanzatorul poate
mentiona numele unei persoane cunoscute care ,a recomandat" vizita de vanzari.

Ca participant la instruiri de vanzari, nu am fost niciodata invatat sa fac in asa fel
incat sa ratez o vanzare ca, mai apoi, sa ma retrag pe pozitia de a cere recomandari. Dar,
in cadrul mai multor asemenea programe, am fost instruit sa profit de ocazia de a obtine
recomandari de la un client care a refuzat sa cumpere: ,Ei bine, daca tu crezi ca acest set
minunat de enciclopedii nu-ti pica bine in momentul asta, poate ma poti ajuta dandu-ne
numele altor cativa cunoscuti care ar putea dori sa profite de oferta minunata a firmei
noastre. Vrei sa imi spui numele catorva dintre persoanele pe care le cunosti?".

Multi oameni care, in mod normal, nu ar face din prieteni obiectul presiunilor inerente
unor prezentari de vanzari, sunt de acord sa furnizeze recomandari atunci cand aceasta
solicitare este prezentata ca o concesie, dupa ce ei refuzasera sa achizitioneze ceva.

Am discutat deja un motiv care sta la baza succesului tehnicii de respingere -
retragere si anume faptul ca foloseste puterea regulii reciprocitatii. Dar aceasta strategie de
a face mai intai o solicitare mai mare si apoi una mai mica este eficienta si din alte motive.

Primul este legat de principiul contrastului de perceptie pe care l-am discutat in
primul capitol. Acest principiu era responsabil, printre altele, de tendinta unei persoane de a
cheltui mai multi bani pe un pulovar dupa ce a cumparat un costum decéat inainte de
aceasta cumparatura.

Dupa ce s-a obignuit cu pretul unui articol scump, pretul unui alt articol mai putin
scump pare mai mic prin comparatie. In acelasi fel, o solicitare importantd urmata de una
mai putin importantad foloseste principiul contrastului facadnd ca solicitarea mai putin
importanta sa para inca si mai nesemnificativa in comparatie cu prima.

Daca vreau sa-mi imprumuti cinci dolari, pot face ca aceasta solicitare sa para mai
mica cerandu-ti mai intai sa-mi imprumuti zece dolari. Unul dintre aspectele interesante ale
acestei tactici este acela ca, cerand mai intdi zece dolari si retragandu-ma apoi la cinci
dolari, am antrenat simultan forta regulii reciprocitatii i a principiului contrastului.

Nu numai ca solicitarea de a-mi imprumuta cinci dolari va fi vazuta ca o concesie
care trebuie intoarsa dupa ce am renuntat deja la o solicitare, ci iti va parea si o solicitare
mai putin valoroasa decéat daca ti-as fi cerut de prima data cinci dolari.

Combinate, influentele regulii reciprocitatii si ale principiului contrastului de perceptie
pot reprezenta o forta de temut. Reunite in tehnica respingere — retragere, energiile lor
conjugate sunt capabile de efecte cu adevarat uluitoare.

Eu simt ca influenta acestor principii reprezintd singura explicatie cu adevarat
plauzibila a uneia dintre actiunile politice cu un impact care intrece orice inchipuire: decizia
de a sparge biroul cartierului general al partidului democrat din cladirea Watergate pentru a
monta aparatura de ascultare, actiune care a condus la prabugirea presedintiei lui Richard
Nixon.

Unul dintre cei care au participat la luarea acestei decizii, Jeb Stuart Magruder,
atunci cand a auzit prima data ca spargatorii de la Watergate au fost pringi, a spus cu
justificatd consternare: ,Cum am putut fi atat de prosti?". Intr-adevar, cum?

Pentru a intelege cum s-a putut ajunge la hotararea catastrofala de a intreprinde
spargerea de la Watergate, este necesar sa revedem cateva fapte:

. Ideea a apartinut lui G. Gordon Liddy, care raspundea de operatiunile de

culegere de informatii pentru Comitetul de Realegere a Presedintelui (CRP). Liddy

isi cagtigase, printre responsabilii administratiei, o reputatie de individ pe care-l bate
vantul si existau indoieli asupra stabilitatii si bunei lui judecati.

. Propunerea lui Liddy era extrem de costisitoare necesitdnd un buget de

250.000 de dolari, bani gheata neimpozabili.

. Pe la sféarsitul lui martie, cand propunerea a fost aprobata intr-o sedinta cu



seful CRP, John Mitchel, si asistentii lui, Magruder si Frederick LaRue, perspectiva
pentru o victorie a lui Nixon in alegerile din noiembrie era foarte luminoasa.
Singurului candidat anuntat, Edmund Muskie, caruia sondajele preliminarii i
dadusera o sansa sa-i ia locul Pregedintelui, se descurcase slab in alegerile
preliminare. Parea foarte probabil ca cel mai usor de invins candidat, George
McGovern, va castiga nominalizarea partidului sau. O victorie republicana parea

asigurata.

. Planul de instalare a aparaturii de ascultare era o operatiune cu risc foarte
mare solicitand participarea si discretia a zece oameni.

. Conducerea partidului  democrat si  presedintele acestuia, Lawrence

O'Brien, al carui birou de la Watergate urma sa fie spart si infestat cu microfoane, nu

detinea nici un fel de informatii suficient de daunatoare incat sa-i pericliteze pozitia

Presedintelui in functie. Nici nu era probabil sa fie obtinute astfel de informatii afara

de cazul in care administratia ar fi facut ceva foarte, foarte nesabuit.

in ciuda evidentului indemn la prudenta furnizat de motivele de mai sus, propunerea
scumpa, hazardata, inoportuna si potential dezastruoasa a unui om a carui judecata era
cunoscuta ca fiind indoielnica a fost aprobata. Cum de s-a putut intdmpla ca niste oameni
inteligenti, cu pozitia lui Mitchell si Magruder sa faca ceva foarte, foarte nesabuit? Poate ca
raspunsul se afla intr-un fapt mai putin discutat: planul in valoare de 250.000 de dolari pe
care l-au aprobat nu a fost prima propunere a lui Liddy. De fapt, el a reprezentat o concesie
semnificativa din partea lui Liddy faté de alte doua propuneri anterioare de proportii imense.

Primul dintre aceste planuri, prezentat cu doua luni mai nainte intr-o intalnire cu
Mitchell, Magruder si John Dean, descria un program de un milion de dolari care includea
(pe langa infestarea cu microfoane a sediului Watergate) un plan de interceptare a comuni-
catiilor cu echipamente speciale, spargeri, rapiri si detasamente de atac, precum si un iaht
"dotat" cu ,fete de companie de Tnaltd clasa" pentru a-i atrage pe politicienii democrati in
situatii pentru care sa poata fi santajati.

Un al doilea plan al lui Liddy, prezentat o saptamana mai tarziu aceluiasi grup format
din Mitchell, Magruder si Dean, eliminase unele parti din acest program si ajunsese la
500.000 de dolari.

Numai dupa ce aceste propuneri initiale au fost respinse de Mitchell, Liddy si-a
prezentat planul lui redus la un minim de 250.000 de dolari, de asta data lui Mitchell,
Magruder si Frederick LaRue. Acum, planul sdu prostesc, dar ceva mai rational decat cele-
lalte, a fost aprobat.

Este posibil ca eu, care am fost multa vreme un tip usor de pacalit, si John Mitchell,
un politician inteligent si versat, sa fi fost la fel de ugor atrasi in targuri proaste de aceeasi
tactica de obtinere a acordului - eu de un baiat de la cercetasi care vindea ciocolata si el de
un om care i-a "vandut" un dezastru politic?

Daca analizam marturia lui Jeb Magruder, considerata de majoritatea investigatorilor
ca furnizand relatarea cea mai fidela a intalnirii cruciale in care planul lui Liddy a fost
acceptat, vom gasi cateva indicii instructive.

Mai intdi, Magruder spune ca ,nimeni nu s-a simtit atras in mod deosebit de acest
proiect"; dar ,pentru ca la inceput fusese vorba de suma grandioasa de un milion de dolari,
ne-am gandit ca 250.000 de dolari ar fi probabil o suma acceptabila...

Nu eram dispusi sa-l trimitem acasa fara sa-i dam nimic". Mitchell, prins in capcana
,de sentimentul ca ar trebui sa-i dam ceva lui Liddy... a semnat si parafat in sensul ca a
spus: «Ei bine, hai sa-i dam un sfert de milion de dolari si sa-l lasam sa vedem ce poate
scoate din asta.».".

In contextul solicitérii initiale a lui Liddy, se pare ca ,un sfert de milion de dolari" a
ajuns sa fie ,ceva maruntis" care sa-i fie acordat ca o intoarcere a concesiei lui.

Cu claritatea pe care ti-o da intelegerea ulterioard a unui eveniment, Magruder a
povestit abordarea lui Liddy ca fiind cea mai succinta ilustrare a tehnicii de respingere -
retragere despre care am auzit vreodata.

,Daca ar fi venit la noi si ar fi spus de la inceput: «/Am un plan ca sa sparg biroul lui



Larry O'Bricn si sa-l umplu de microfoane», probabil ca am fi respins ideea imediat. n
schimb, el a venit cu planul lui elaborat incluzand fete de companie/rapiri/atacuri/infestare
cu microfoane... El a cerut o bucatd mai mare cand, de fapt, era destul de multumit sa
obtinad jumatate sau chiar un sfert.""

Este de asemenea instructiv ca desi, in final, decizia trebuia luata de seful sau,
numai un singur membru al grupului, Frederick LaRue, gi-a exprimat opozitia directa fata de
propunerea lui Liddy. Spunand, cu evident bun simt, ,Nu cred ca merita riscul," el s-a mirat
probabil de ce colegii lui, Milchell si Magruder, nu-i Tmpartasesc perspectiva. Desigur,
puteau exista multe diferente intre LaRue si ceilalti doi oameni care ar fi putut conta ca
justificari pentru opiniile lor diferite privind oportunitatea planului lui Liddy.

Dar o diferentd iese in evidenta: dintre cei trei, numai LaRue nu a fost prezent la
primele doua intalniri in care Liddy si-a prezentat programele mult mai ambitioase. Poate ca
numai LaRue a fost capabil sa vada cea de-a treia propunere in adevarata ei lumina si sa
reactioneze obiectiv, neinfluentat de fortele regulii reciprocitatii si ale principiului contrastului
de perceptie care actionau asupra celorlalti.

Putin mai devreme am spus ca tehnicii de respingere - retragere i se adauga, pe
langa efectele regulii reciprocitatii, alti cativa factori care lucreaza in favoarea ei.

Am vorbit deja despre primul dintre acesti factori, principiul contrastului de perceptie.
Avantajul suplimentar al acestei tehnici nu este de natura psihologica, ci este mai degraba
o trasatura pur structurala legata de ordinea de prezentare a solicitarilor.

Séa presupunem din nou ca doresc sa imprumut cinci dolari de la tine. Cerandu-ti mai
intai zece dolari, nu exista posibilitatea sa fiu in pierdere. Daca esti de acord cu cererea
mea, voi fi obtinut dublul sumei pe care mi-am dorit-o. Daca, pe de alta parte, imi refuzi
cererea initiala, ma pot retrage cerandu-ti favoarea unui imprumut de 5 dolari pe care l-am
dorit chiar de la inceput; prin actiunile cumulate ale regulii reciprocitatii si ale principiului
contrastului de perceptie va creste mult probabilitatea ca solicitarea mea sa aiba succes. in
ambele cazuri obtin un beneficiu; ca si cum as arunca o moneda spunand: daca este cap
castig eu, daca este pajura pierzi tu.

Cea mai clara utilizare a acestui aspect legat de ordinea "solicitare mai mare urmata
de o solicitare mai mica" apare in practica de vanzari din magazinele cu amanuntul si se
poate numi ,promoveaza mai intai produsele de lux". In acest caz, potentialului client i se
prezinta intotdeauna mai intai modelul de lux.

Daca potentialul client cumpara, magazinul se alege cu crema de pe prajitura. lar
atunci cand clientul refuza, vanzatorul prezintd eficient o contra-ofertd cu un pret mai
rezonabil. O dovada a eficientei acestui procedeu este prezentata intr-un articol din revista
Sales Management, republicat fara comentarii in Consumer Reports:

Daca ai fi un vanzator de mese de biliard, ce articol ai promova: un model de 329
de dolari sau un model de 3.000 de dolari? Sunt sanse bune sa promovezi articolul
ieftin sperand sa atragi clientul spre articolul scump cand va veni sa cumpere. Dar
G. Warren Kelley, noul manager de marketing la Brunswick, spune ca aceasta ar
putea fi o tactica gresita... Pentru a-si dovedi punctul de vedere, Kelley analizeaza
cifrele de vanzari ale unui magazin reprezentativ. ... in prima saptamana, clientilor...
le-au fost prezentate articole mai ieftine... iar apoi au fost incurajati sa ia in consi-
deratie articole mai scumpe - adica abordarea traditionala de a impinge clientul n
sus. in acea saptamana pretul mediu al unei mese vandute a fost de 550 de
dolari... in cea de-a doua saptamana, clientii au fost condusi mai intéi catre o masa
de 3.000 de dolari, indiferent de ceea ce voiau sa vada... si abia apoi li s-a permis
sa vada restul modelelor in ordinea descrescatoare a pretului si calitatii. Rezultatul
acestei abordari de vanzari ,de sus in jos" a fost un pret mediu pe vanzare de
peste o mie de dolari.™

Avéand in vedere eficienta remarcabila a tehnicii de respingere - retragere, cineva s-
ar putea gandi ca ar fi posibil sa existe si un dezavantaj substantial. Victimele acestei



strategii s-ar putea simti ofensate pentru ca au fost constranse sa-si dea acordul. Acest
resentiment s-ar putea manifesta in mai multe feluri. Mai intai, victima ar putea hotari sa nu
puna in practica acordul verbal pe care I-a dat solicitantului.

in al doilea rand, victima ar putea sa-si piarda increderea in solicitantul care a
manipulat-o hotarand sa nu mai aiba niciodata de-a face cu el. Daca unul sau ambele
evenimente se intdmpla cu o anumita frecventa, solicitantul ar trebui sa se gandeasca
serios daca este cazul sa mai foloseasca procedeul respingere - retragere.

Cercetarile arata, totusi, ca aceste reactii ale victimelor nu apar cu o frecventa
sporita cand se foloseste tehnica de respingere - retragere. Oarecum surprinzator, reiese
ca ele apar, in fapt, mai putin frecvent! inainte de a incerca sa intelegem de ce se intdmpla
asa, sa analizam mai intai faptele.

Un studiu publicat in Canada arunca o noua lumina asupra faptului ca, daca victima
unei tactici de respingere - retragere a fost de acord cu o a doua cerere a solicitantului, o va
pune in practica.

Pe langa inregistrarea acordului sau refuzului persoanelor tinta fatd de solicitarea
doritd (de a lucra neplatit doua ore, o singura zi, intr-o organizatie a comunitatii pentru
persoane cu probleme de sanatate mentala), acest experiment a mai inregistrat si daca
persoanele respective s-au prezentat la datorie dupa cum promise-sera.

Ca de obicei, procedeul de a incepe cu o solicitare mai importanta (munca voluntara
doua ore pe saptaméana timp de cel putin doi ani) a produs acordul verbal al mai multor
persoane (76%) fatd de o a doua solicitare mai putin importanta, in timp ce prezentand de
la inceput solicitarea mai putin importanta s-a obtinut acordul intr-un procentaj mai mic, de
numai 29%.

Cu toate acestea, cel mai important rezultat a fost rata de prezentare la datorie a
celor care s-au oferit voluntari; si iarasi, procedeul respingere - retragere a fost mai eficient:
85% fata de 50%."

Un alt experiment a analizat daca tehnica respingere - retragere a determinat
victimele sa se simta manipulate in asemenea masura incat sa refuze sa dea curs altor
solicitari venite de la aceeasi persoanda, in acest studiu persoanele tintéd au fost studenti
carora li s-a cerut sa doneze o jumatate de litru de sange ca parte a campaniei anuale
pentru donatii de sange din campus.

Unui grup de studenti tinta li s-a cerut mai intai sa doneze jumatate de litru de sange
la fiecare sase saptamani pentru o perioada de minim trei ani. Celuilalt grup tinta i s-a cerut
sa dea numai o singura data o jumatate de litru de sange. Persoanele din ambele grupuri
care au fost de acord sa doneze sange si care s-au prezentat mai tarziu la centrul pentru
donatii au fost intrebate daca ar fi dispuse sa-gi lase numarul de telefon astfel incat sa
poata fi contactate pentru a dona sange din nou.

Aproape toti studentii care erau pe cale sa doneze sénge ca rezultat al aplicarii
tehnicii de respingere - retragere au fost de acord sa doneze sange in continuare (84%), in
timp ce mai putin de jumatate dintre ceilalti studenti au mai fost de acord sa doneze sange
in viitor. Chiar si in cazul unor favoruri viitoare, strategia de respingere - retragere s-a
dovedit a fi superioara.™

Destul de ciudat dar se pare ca tactica de respingere - retragere, nu doar ca ii
impinge pe oameni sa fie de acord cu solicitarea facuta, ci ii determina s-o duca la
indeplinire si, in final, sa se ofere ca voluntari pentru a da curs altor solicitari. Ce anume din
aceasta tehnica face ca oamenii care practic au fost pacaliti sa se supuna unei solicitari, sa
fie atat de uimitor de dispusi sa continue a se supune? Pentru a gasi un raspuns, am putea
sa analizam actul de concesie al solicitantului, act care constituie cheia procedeului.

Am vazut deja ca atat timp cat nu este vazuta ca un truc, o concesie va stimula
probabil o altd concesie drept raspuns. Dar ceea ce nu am cercetat inca sunt cateva
produse secundare pozitive ale actului concesiei gi care sunt putin cunoscute: un sentiment
de responsabilitate sporitd si satisfactie fatd de angajamentul asumat. Aceste efecte
secundare pozitive permit ca tehnica de retragere - respingere sa impinga victimele sa-gi
indeplineasca angajamentele si sa fie dispuse sa se implice si in altele.



Efectele secundare pozitive ale acordarii unei concesii in cadrul unei interactiuni cu
o alta persoana sunt frumos prezentate in studii despre felul cum negociaza oamenii. Un
experiment realizat de sociologi de la UCLA oferd o demonstratie extrem de sugestiva.”” Un
subiect din cadrul acestui studiu s-a aflat fata in fata cu un ,partener de negocieri" si i s-a
cerut sa negocieze cum sa imparta intre ei o anumita suma de bani furnizata de echipa
experimentatorilor. Subiectul a fost informat ca, daca nu se va ajunge la un acord mutual
dupa o anumita perioada de negocieri, nici unul dintre parteneri nu va primi nici un ban.

Subiectul nu stia ca partenerul de negocieri era un asistent universitar experimentat
care fusese instruit sa negocieze cu subiectul intr-unui din trei moduri stabilite. Unora dintre
subiecti, asistentul le-a prezentat o prima solicitare extrema, alocandu-gi practic toti banii
pentru sine si insistand cu incapatanare pe aceasta pozitie in tot timpul negocierilor. Pentru
alt grup de subiecti, asistentul a inceput cu o solicitare care fi era favorabila intr-o masura
moderata; el a ramas, de asemenea, cu incapatanare pe aceasta pozitie in tot timpul
negocierilor. In cazul unui al treilea grup, asistentul a inceput cu o solicitare extrema si apoi
s-a retras treptat spre o pozitie mai moderata pe parcursul negocierilor.

Acest experiment a condus la trei constatari importante care ne ajuta sa intelegem
de ce tehnica de respingere - retragere este atat de eficienta. Mai intai, comparativ cu
celelalte doua abordari, strategia de a incepe cu o solicitare extrema sl apoi de retragere pe
o pozitie mai moderata a avut cel mai bun rezultat pecuniar pentru cel care a utilizat-o. Dar
acest rezultat nu este foarte surprinzator in lumina dovezilor anterioare despre puterea
tacticii unei solicitari importante urmata de una mai putin importantd de a produce
aranjamente profitabile. Celelalte doua constatari ale studiului sunt mai frapante.

Responsabilitate. Acei subiecti care s-au confruntat cu un partener de negocieri care
a folosit strategia de respingere - retragere s-au simtit mai responsabili fatd de rezultatul
final al tranzactiei. Ei au relatat mult mai des decéat subiectii care s-au confruntat cu un
partener de negocieri inflexibil ca si-au influentat cu succes partenerul spre a accepta un
castig mai mic.

Desigur, stim ca in realitate nu s-a intamplat asa. Experimentatorul si-a instruit
asistentul sa se retraga treptat de pe pozitia initiala, indiferent ce ar fi facut subiectul. Dar
acesti subiecti au avut impresia ca l-au facut pe partenerul de negocieri sa-si schimbe
pozitia i ca au determinat concesiile.

Drept rezultat, ei s-au simtit mai responsabili fatéd de rezultatul final al negocierilor.
Nu-i nevoie sa analizam prea mult aceasta constatare pentru a clarifica misterul despre
care am vorbit mai Tnainte si anume de ce tehnica de respingere - retragere determina
persoanele tinta sa-si indeplineasca angajamentele cu o asemenea uluitoare frecventa.

Concesia solicitantului nu doar ca determina persoanele tinta sa raspunda afirmativ

mult mai des, ci le determina, de asemenea, sa se simta mai responsabile pentru ca au
,dictat" acordul final.
Astfel capacitatea stranie a tehnicii de respingere - retragere de a-gi determina tintele sa-si
indeplineasca angajamentele, devine de inteles. Este mai probabil ca o persoana care se
simte responsabild de determinarea unor conditii contractuale sa duca la indeplinire acel
contract.

Satisfactie. Chiar daca, in medie, subiectii au fost de acord sa cedeze o mai mare
parte din bani partenerului de negocieri care a folosit strategia concesiilor, ei au fost cei mai
satisfacuti de aranjamentul final. Reiese ca un aranjament care a fost realizat prin concesii
obtinute de la un partener de negocieri este suficient de satisfacator.

Pastrand acest lucru in minte, putem incepe sa explicam cea de a doua trasatura
uluitoare a tacticii de respingere - retragere: capacitatea de a-si impinge victimele sa fie de
acord cu alte solicitari ulterioare.

Deoarece aceasta tactica foloseste concesiile pentru a determina acordul, este
probabil ca, drept rezultat, victima sa se simta mai satisfacuta de aranjamentul final. Si este
cat se poate de natural ca oamenii care se simt satisfacuti de un anumit aranjament sa fie
dispusi, cu o probabilitate mai mare, sa aprobe alte aspecte ale acelui aranjament.



CUM SA TE PROTEJEZI DE INFLUENTA
EXERCITATA DE ACTIUNEA PRINCIPIULUI
RECIPROCITATII

Atunci céand trebuie sa ne Tmpotrivim unei solicitari care foloseste regula
reciprocitatii, ne confruntam cu un formidabil inamic. Fie ca ne prezinta o favoare initiala
sau o concesie initiald, solicitantul igi inroleaza un aliat puternic in batalia pentru acordul
nostru.

La prima vedere, sansele noastre intr-o asemenea situatie sunt cam reduse. Ne-am
putea supune dorintei solicitantului si, procedand asa, cedam in fata regulii reciprocitatii;
sau putem refuza sa ne supunem si, ca urmare, vom suferi de pe urma mustrarilor de
constiintd datorate sentimentelor noastre de cinste si obligatie adanc inradacinate. Ne
predam sau suferim rani grave. Perspective nu prea vesele, intr-adevar.

Din fericire, acestea nu sunt singurele noastre optiuni. Daca intelegem natura
oponentului nostru, putem sa scapam de pe campul de bataie in buna stare si uneori chiar
mai prosperi decéat inainte. Este esential sa recunoastem ca solicitantul care recurge la
regula reciprocitatii (sau la orice alta arma de influentare) pentru a ne obtine acordul, nu
este adversarul real.

Un asemenea solicitant a optat sa devina un luptator jiu-jitsu care se aliaza cu
puterea impetuoasa a regulii reciprocitatii si apoi elibereaza aceasta putere atunci céand
ofera o prima favoare sau concesie. Adevaratul adversar este chiar regula reciprocitatii.
Pentru a evita sa fim abuzati datorita ei, trebuie sa luam masuri spre a-i disipa energia.

Dar cum poate sa procedeze cineva pentru a neutraliza efectul unei reguli sociale
precum cea a reciprocitatii? Pare ca aceastd reguld este prea adanc inradacinata in
constiinta noastra pentru a-i scapa si prea puternica pentru a fi invinsa o data ce a fost
activata. Poate ca raspunsul sta in a nu permite activarea ei. Poate ca putem evita o
confruntare cu efectele regulii refuzand sa-i permitem solicitantului sa-i foloseasca forta
impotriva noastra.

Poate ca, respingénd favoarea initiala sau concesia pe care ne-o acorda solicitantul,
ne putem sustrage regulii reciprocitati. Poate ca da sau poate ca nu. Aproape fara
exceptie, refuzarea ofertei initiale a solicitantului functioneaza mai bine in teorie decéat in
practica. Marea problema consta in faptul ca, atunci cand este prezentata, va fi greu sa
recunosti daca este o oferta cinstita sau este primul pas spre o incercare de a te exploata.

Daca am pune intotdeauna raul inainte, nu ar mai fi posibil sa ne bucuram de
beneficiile unor favoruri sau concesii autentice oferite de persoane care nu au nici o intentie
de a exploata regula reciprocitatii.

Am un coleg care isi aminteste cu manie cum au fost groaznic ranite sentimentele
fiicei lui Tn varsta de zece ani de catre un barbat a carui metoda de a evita capcana
reciprocitatii a fost aceea de a raspunde taios amabilitatii ei. Copiii din clasa ei organizasera
la scoala o actiune a usilor deschise pentru bunici, iar sarcina fetei era sa ofere cate o
floare fiecarui vizitator care intra in scoala. Dar primul barbat caruia a incercat sa-i ofere o
floare a marait la ea: ,Pastreaz-0.". Nestiind ce sa faca, i-a intins din nou floarea doar ca sa
auda cum o intreba ce trebuie sa dea el in schimb.

Cand ea a raspuns timid, ,Nimic, este un dar," el a fixat-o cu o privire
neincrezatoare, a insistat ca i-a recunoscut ,jocul" si a impins-o in trecere. Fata a fost atat
de ranitd de aceasta experientd ca n-a putut s se mai apropie de nimeni altcineva si a
trebuit sa fie inlocuita, desi asteptase cu nerabdare sa indeplineasca aceasta sarcina. Este
dificil sa stii cine trebuie acuzat mai mult in aceasta situatie: barbatul cel insensibil sau cei
care au incercat sa abuzeze in asemenea masura de tendinta lui reflexa de a intoarce un
dar incat raspunsul lui s-a inveninat devenind un refuz mecanic.

Indiferent cine pare ca ar fi mai vinovat, lectia este clara. Vom intalni mereu oameni



cu adevarat generosi, precum $i oameni care incearca sa aplice onest regula reciprocitatii
si nu s-o exploateze. Ei se vor simti fara indoiala insultati de cineva care le desconsidera
grosolan eforturile; se prea poate sa se ajunga la divergente sociale si izolare. Prin urmare,
politica respingerii oarbe pare sa fie o proasta alegere.

O alta solutie pare mai promitatoare si anume de a accepta ofertele initiale
dezirabile, dar numai drept ceea ce sunt ele in mod esential, nu pentru ceea ce sunt
prezentate a fi.

Daca, sa spunem, o persoana face un gest frumos, am putea accepta gestul
admitand ca ne-am obligat la un gest de raspuns candva, in viitor.

A accepta o astfel de situatie nu Tnseamna sa te lagi exploatat de acea persoana
prin regula reciprocitatii. Dimpotriva, inseamna sa participi in mod corect la ,reteaua
indatorarilor oneste" care ne-a deservit atat de bine atat pe plan social, céat si individual,
inca din zorii umanitatii.

Cu toate acestea, daca favoarea initiald se dovedeste a fi un instrument, un truc, un
artificiu conceput special pentru a stimula acordul nostru fatd de o favoare de importanta
mai mare, aceasta este o altd poveste. In acest caz, partenerul nu este un binefacator ci un
profitor si ar trebui sa raspundem actiunii lui tindnd seama tocmai de acest lucru.

O data ce am stabilit ca oferta lui initiala nu a fost o favoare, ci o tactica de obtinere
a supunerii, trebuie doar sa reactionam astfel incat sa ne eliberam de influenta acelei
actiuni. Atat timp cat percepem si definim actiunea unei persoane ca pe un instrument de
obtinere a supunerii $i nu ca pe o favoare, acea persoana nu va mai beneficia de regula
reciprocitatii drept aliat. Regula spune ca favorurile trebuie intmpinate cu favoruri; regula
reciprocitatii nu cere ca trucurile sa fie intdmpinate cu favoruri.

Un exemplu practic poate face lucrurile mai clare. Sa presupunem ca, intr-o zi, te
suna o femeie care se prezintd ca membra a Asociatiei pentru asigurarea locuintelor contra
incendiilor. Sa presupunem ca ea intreaba daca ai fi interesat sa afli despre masuri de
siguranta impotriva incendiilor in locuinte, daca ai accepta sa-ti fie verificata casa din
punctul de vedere al pericolului de incendiu si daca ai fi de acord sa primesti un extinctor,
totul pe gratis.

Sa mai presupunem ca tu ai fi interesat de toate aceste lucruri si ca ai stabili o
intalnire intr-o seara cu unul dintre inspectorii Asociatiei care va trece pe la tine pentru a-ti
furniza toate acestea. Cand soseste, el iti inmaneaza un mic extinctor si incepe sa
evalueze posibilele pericole de incendiu din casa ta.

Apoi, iti ofera cateva informatii interesante, desi cam inspaimantatoare, despre
pericolele de incendiu in general, precum si o evaluare a vulnerabilitatii locuintei tale.

in final, Tti sugereaza s&-ti cumperi un sistem de avertizare contra incendiilor si
pleaca.

Un asemenea sir de evenimente nu este imposibil. Multe orage au asociatii non-
profit formate, de obicei, din angajati ai Serviciului de pompieri care ofera, in timpul lor liber,
inspectii pentru prevenirea incendiilor. Daca s-ar intampla un asemenea eveniment, in mod
clar inspectorul ti-a oferit o favoare.

In concordanta cu regula reciprocitatii, ar trebui sa fii gata sa-i intorci favoarea daca
ai constata ca are vreo nevoie candva, in viitor. Un schimb de astfel de favoruri ar fi in cea
mai buna traditie a regulii reciprocitatii.

Cu toate acestea, ar fi posibil si un sir de evenimente asemanator cu un final diferit -
de fapt, este chiar mai probabil. in loc sa plece dupa ce ti-a recomandat sa instalezi un
sistem de avertizare contra incendiilor, inspectorul se lanseaza intr-o prezentare de
vanzarea cu intentia de a te convinge sa cumperi un anume sistem de alarma scump, cu
declansare la temperatura ridicata, produs de firma pe care o reprezinta.

Firmele care produc asemenea sisteme si le distribuie prin vanzari directe folosesc
adeseori aceasta abordare. De obicei, produsul lor, desi destul de eficient, este vandut la
un pret supraevaluat.

Stiind ca, probabil, nu esti la curent cu preturile unui astfel de sistem si ca, daca te
hotarasti sa cumperi unul, te vei simti obligat fatd de firma care ti-a oferit un extinctor si o



evaluare pe gratis, aceste firme vor face presiuni ca sa cumperi imediat.

Folosind aceasta manevra de oferire pe gratis a unor informatii si evaluari privind
pericolul de incendiu, firmele care vand sisteme de protectie contra incendiilor prospera in
toata tara.'®

Daca te vei gasi si tu intr-o asemenea situatie si vei realiza ca motivul esential al
vizitei a fost sa ti se vanda un sistem de alarma costisitor, cel mai eficient lucru pe care poti
sa-| faci este o redefinire mentala a actiunii.

Redefineste orice ai primit de la inspector - extinctor, informatii despre protectia
contra incendiilor, inspectie pentru detectarea pericolului de incendiu - nu ca pe nigte daruri,
ci ca pe nigte instrumente de vanzari si astfel te vei simti liber sa refuzi (sau sa accepti)
oferta de achizitie fara sa fii afectat de regula reciprocitatii.

O favoare urmeaza altei favori si nu unei strategii de vanzari. Si, daca inspectorul
raspunde refuzului tdu propunandu-ti sa-i dai cel putin numele unor prieteni pe care ar
putea sa-i contacteze, foloseste din nou redefinirea mentala.

Este de sperat ca, dupa ce ai citit acest capitol, sa poti defini retragerea lui catre
aceasta solicitare mai putin importanta drept ceea ce este - o alta tactica de influentare
pentru obtinerea acordului. O data ce ai facut asta, nu vei mai simti nici o presiune sa oferi
nume ca o concesie de raspuns deoarece solicitarea redusa nu va mai fi vazuta ca o reala
concesie.

Daca te eliberezi de un sentiment de obligatie declangat impropriu, vei putea sa fii
atat de receptiv pe cat doresti.

O data facuta redefinirea situatiei vei putea chiar sa-i intorci impotriva propria arma.
Aminteste-ti ca regula reciprocitatii indreptateste o persoana care a actionat intr-un anumit
fel la un tratament similar. Daca ai stabilit ca favorurile ,inspectorului pentru paza contra
incendiilor" nu au fost in fapt niste daruri, ci un mod de a profita de tine, atunci ai putea
folosi situatia pentru a obtine si tu un profit. Pur si simplu ia tot ce iti ofera inspectorul -
informatii, extinctor - multumeste-i politicos si aratd-i usa de iesire. in fond, regula
reciprocitatii afirma ca, pe buna dreptate, incercarile de exploatare trebuie intampinate in
acelasi fel, cu exploatare.

SCRISORI DE LA CITITORI

De la un fost vanzator de televizoare si aparate audio

.Pentru o perioada de timp destul de lunga, am lucrat in departamentul de televizoare si
aparate audio al unui mare magazin. Vanzatorii din acest sector sunt platiti pe baza de
comision gi pastrarea slujbei era, si inca mai este, conditionata de capacitatea de a vinde
contracte de servicii mai degraba decat marfa in sine.

Politica firmei era ca, pentru fiecare zece aparate vandute, trebuia sa vinzi si cel
putin patru contracte de servicii. A nu reusi sa vinzi contracte de servicii la nivelul asgteptat
timp de doua luni consecutiv avea drept rezultat amenintari, mutarea la alt departament sau
chiar concedierea.

indata ce mi-am dat seama de importanta realizarii cotei la vanzarile de servicii, am
conceput un plan care folosea tehnica respingere - retragere, desi nu-i stiam numele la
vremea aceea. Clientul avea posibilitatea sa cumpere, in momentul achizitionarii unui
aparat, un contract de servicii pe o perioada intre unul si trei ani. Majoritatea personalului
incerca sa vanda un contract pe un an. Aceasta era gi intentia mea deoarece un contract
pe un an era la fel de bun pentru cota mea de vanzari ca si unul pe trei ani.

Cu toate acestea, cand faceam prezentarea de vanzare, prezentam mai intai cel mai
scump contract de servicii stiind ca majoritatea oamenilor nu erau dornici sa plateasca atat
de mult (140 de dolari). Dar, astfel, obtineam o excelentad ocazie ca, dupa ce era refuzata
incercarea mea sincera de a vinde un contract pe trei ani, sa ma pot retrage la contractul
pe un an, cu un pret relativ mic de 34,95 de dolari, pe care voiam cu adevarat sa-l vand.

Aceasta tehnica s-a dovedit a fi extrem de eficienta deoarece am reusit sa vand
contracte de servicii, in medie, catre 70% dintre clientii mei care pareau foarte satisfacuti de



achizitie, in timp ce alti colegi din sector se invarteau in jurul a 40%. Pana acum nu am
spus nimanui cum am procedat"

Merita observat cum, in cele mai multe cazuri, folosirea tacticii de respingere -
retragere atrage si actiunea principiului contrastului de perceptie. Nu doar ca
solicitarea initiala de 140 de dolari face ca oferta de 34,95 de dolari sa para o retra-
gere care impune concesii, ci face ca aceasta a doua solicitare sa para si mai mica.

Capitolul 3

ANGAJAMENT $I CONSECVEN]’A

Gogorita mintii

Este mai usor sa rezisti de la inceput
decat sa te impotrivesti la sfarsit.
LEONARDO DA VINCI

UN STUDIU EFECTUAT DE CATRE DOI PSIHOLOGI canadieni a dezvaluit niste
lucruri fascinante despre oamenii care pariaza la cursele hipice: imediat dupa ce depun
pariul ei sunt mult mai increzatori in sansele calului ales de a castiga decat imediat Tnainte
de a depune pariul.’

Fireste, in fapt, sansele calului nu se schimba deloc; este acelasi cal, aceeasi cursa,
acelasi teren, dar, in mintile acestor pariori, perspectivele se imbunatatesc semnificativ o
data ce au achizitionat tichetul de pariu. Desi pare putin ciudat la prima vedere, motivul
acestei schimbari dramatice are legaturd cu o arma de influentare sociala destul de
obisnuita.

La fel ca si alte arme de influentare, aceasta se aflda adanc inradacinatd in noi
determinandu-ne actiunile cu o putere tacuta. Este vorba, destul de simplu, despre dorinta
noastra aproape obsesiva de a fi (si de a parea) consecventi cu ceea ce am facut deja. O
data ce am facut o alegere sau am adoptat o anumita pozitie, ne vom confrunta cu presiuni
personale si sociale pentru a ne comporta consecvent fatd de acel angajament. Aceste
presiuni ne vor face sa raspundem astfel incat sa confirmam deciziile anterioare.

Sa luam cazul pariorilor din experimentul cu cursele de cai. Cu 30 de secunde
inainte de a plati pentru pariu, ei erau ezitanti, nesiguri; 30 de secunde dupa ce au actionat,



ei au devenit mult mai optimisti si mai increzatori.

Actul de a lua o decizie finala - in acest caz, de a cumpara un tichet de pariu - a fost
factorul critic. O data adoptata o pozitie, necesitatea de a se comporta consecvent a
exercitat presiuni asupra acestor oameni pentru a aduce ceea ce simteau si credeau in
concordantd cu ceea ce facusera deja. Pur si simplu ei s-au auto-convins ca au facut
alegerea corecta si, fara indoiala, s-au simtit mai bine dupa aceea.

Inainte s& credem c& asemenea gen de auto-amdagire este specifica obignuitilor
curselor de cai, ar trebui sa analizam povestea vecinei mele, Sara, si a prietenului ei, Tim.
Ei s-au intalnit intr-un spital unde el lucra ca tehnician radiolog si ea ca specialist in nutritie.
S-au intalnit o perioada de timp, chiar si dupa ce Tim si-a pierdut slujba, si, la un moment
dat, s-au mutat impreuna.

Pentru Sara lucrurile nu erau nici pe departe perfecte: ea voia ca Tim s-0 ia in
casatorie si sa inceteze sa bea. Tim se impotrivea ambelor idei. Dupa o perioada deosebit
de dificila, marcata de nenumarate certuri, Sara a rupt relatia si Tim s-a mutat in alta parte,
in acelasi timp, un vechi prieten al Sarei s-a intors Tn oras, dupa ce fusese plecat ani de
zile, si a sunat-o.

Ei au inceput sa se vada ca vechi prieteni si destul de repede lucrurile au devenit
destul de serioase pentru a planui casatoria. Ajunsesera atat de departe incat stabilisera
data casatoriei gi trimisesera invitatile cand a sunat-o Tim. A spus c& regreta cele
intdmplate si ca voia sa se intoarca la Sara. Cand i-a spus despre planurile de casatorie, el
a implorat-o sa se razgandeasca pentru ca voia sa fie impreuna cu ea ca mai Tnainte.

Dar Sara l|-a refuzat spunandu-i ca nu mai vrea sa traiasca in felul acela. Tim s-a
oferit chiar s-o ia in casatorie, dar ea a sustinut in continuare ca-l prefera pe celalalt barbat.
In final, Tim a promis sd se lase de bdut dacd ea se induplecd s&-l primeasca inapoi.
Simtind c&, in aceste conditii, Tim era la limitd, Sara s-a hotarat sa rupa logodna, sa
anuleze casatoria, sa retraga invitatiile si sa-i permita lui Tim sa se intoarca la ea.

Dupa o luna, Tim i-a spus Sarei ca, la urma urmei, nu credea ca trebuie sa se lase
de bautura; dupa inca o luna, el a hotarat ca ar trebui ,sa mai astepte si sa se mai
gandeasca" in ce priveste casatoria. Au trecut de atunci doi ani; Tim si Sara continua sa
traiasca Impreuna exact ca si mai inainte.

El tot mai bea - inca mai fac planuri de casatorie - iar Sara ii este mai devotata lui
Tim decét oricand Tnainte. Ea spune ca, fiind fortata sa aleaga, a aflat ca Tim se afla pe
primul loc in inima ei. Prin urmare, dupa ce I-a ales pe Tim in defavoarea celuilalt prieten al
ei, Sara a devenit mai fericitd sa trdiasca cu Tim, desi conditile pe care le-a pus cand a
facut alegerea nu s-au indeplinit niciodata.

Evident, pariorii la cursele de cai nu sunt singurii care sunt dornici sa creada in
corectitudinea unei alegeri dificile 0 datd ce aceasta alegere a fost facuta. intr-adevar, toti
ne auto-amagim din cand in cand astfel, din nevoia de a pastra concordanta dintre
gandurile si credintele noastre cu ceea ce am facut sau decis deja.

Psihologii au inteles de mult puterea principiului consecventei in directionarea
activitati umane. Teoreticieni remarcabili ca Leon Festinger, Fritz Hieder si Theodore
Newcomb au vazut in nevoia de consecventda o fortd motivatoare centrala a
comportamentului nostru.

Dar este intr-adevar aceasta tendinta de a fi consecvent atat de puternica incéat sa
ne constranga sa facem lucruri pe care in mod normal nu am vrea sa le facem? Nu exista
nici o indoiala in privinta asta. Impulsul de a fi (si a parea) consecvent constituie o arma de
influentare sociala extrem de puternica, facandu-ne adesea sa actiondm in moduri care
sunt clar contrare intereselor noastre.

Sa luam ca dovada ce s-a intdmplat cand psihologul Thomas Moriarty a simulat un
furt pe o plaja de langa New York ca sa vada daca privitorii ar risca daune personale pentru
a opri delictul. Tn cadrul studiului, un complice al cercetatorilor si-a intins un cearsaf pe plaja
la un metru si jumatate de cearsaful unui individ ales in mod aleatoriu - subiectul
experimentului.



Dupa ce a petrecut cateva minute pe cearsaf ascultdnd muzica la un radio portabil si
relaxandu-se, complicele cercetatorilor s-a ridicat si a parasit cearsaful pentru o plimbare
de-a lungul plajei. Cateva minute mai tarziu un al doilea cercetator, simuland ca este un
hot, se apropie si ingfaca aparatul de radio incercand sa fuga cu el. Dupa cum se poate
ghici, in conditii normale, subiectii erau foarte reticenti sa se puna in pericol atacand hotul -
din douazeci de cazuri de simulare a furtului, numai patru oameni au reactionat astfel.

Dar acelasi procedeu a mai fost aplicat inca de douazeci de ori cu o mica
schimbare, iar rezultatele au fost drastic diferite. in aceste cazuri, inainte de a pleca la
plimbare, complicele cercetatorilor a rugat subiectul ,sa aiba grija si de lucrurile Iui" cu
promisiunea c& si el va face la fel, la randul sdu. mpinsi de principiul consecventei,
nouasprezece din douazeci de subiecti au devenit vigilenti, alergand dupa hot si oprindu-|,
cerandu-i explicatii si, adesea, imobilizand hotul sau smulgéndu-i aparatul de radio.

Pentru a intelege de ce consecventa este un factor motivator atat de puternic, este
important sa recunoagtem ca in majoritatea situatiilor consecventa este valoroasa si
oportuna.

De obicei, inconsecventa este vazuta ca o trasatura de caracter nedorita. Persoana
ale carei credinte si cuvinte nu se potrivesc cu faptele poate fi considerata ca fiind
nehotarata, confuza, cu doua fete sau chiar bolnava mintal. Pe de alta parte, un grad Tnalt
de consecventa este asociat in mod normal cu o personalitate si un intelect puternic.
Consecventa sta la baza logicii, ratiunii, stabilitatii si onestitatii.

Un citat atribuit marelui fizician britanic Michael Faraday sugereaza masura in care
este aprobata consecventa - uneori mai mult decét ar fi corect. Cand a fost intrebat, dupa o
conferinta, daca a vrut sa insinueze ca un rival academic n-a avut niciodata dreptate,
Faraday a aruncat o privire iritata celui care i-a pus intrebarea si a replicat: ,Individul nu
este chiar atat de consecvent.”

Cu siguranta ca o buna consecventa personala este foarte apreciata in cultura
noastra. $i asa trebuie sa fie. Consecventa ne ofera o orientare rezonabila si profitabila
asupra lumii. In majoritatea cazurilor ne va merge mai bine dacd abordarea noastrd este
bine fundamentatd si consecventd. Fara consecventa viata noastra ar fi dificila,
dezordonata si incoerenta.

Dar, deoarece a fi consecvent este, de obicei, in interesul nostru, cadem usor in
greseala de a fi consecventi in mod automat, chiar si in situatii in care nu este rational s-o
facem. lar cand se intdmpla sa fim consecventi fara a gandi mai intéi, situatia poate deveni
dezastruoasa. Cu toate acestea, chiar gi consecventa necugetatd poate avea partile ei
atractive.

Mai intai, ca orice alta forma de raspuns automat, ea ofera o scurtatura necesara in
aglomeratia vieti moderne. O datd ce am adoptat o atitudine fatd de un subiect, o
consecventa incapatanata ne permite un lux foarte atractiv: nu mai trebuie sa ne gandim la
acel subiect. Nu mai trebuie sd cernem de fiecare datd noianul de informatii pe care-I
primim in fiecare zi pentru a identifica faptele relevante; nu mai trebuie sa cheltuim energie
mentala pentru a cantari argumentele pro si contra; nu mai trebuie sa luam in mod repetat
decizii dificile.

Tot ce avem de facut atunci cand suntem confruntati cu subiectul respectiv este sa
pornim ,banda consecventei" si vom sti exact ce sa credem, sa spunem sau sa facem.
Trebuie doar sa credem, sa spunem sau sa facem ceea ce este in concordantd cu o
decizie anterioara.

Ispita unui asemenea lux nu trebuie neglijatda. Ne pune la dispozitie o metoda
convenabila, eficienta si relativ scutita de efort de a face fatd mediului complex care solicita
intens capacitatile si energia noastra mentala in fiecare zi. Prin urmare, nu este greu de
inteles de ce consecventa automata este o reactie dificil de controlat.

Ea ne ofera o cale de a scapa de rigoarea unei obositoare gandiri continue. $i, dupa
cum a observat Sir Joshua Reynolds, ,Nu exista nici un tertip la care oamenii sa nu recurga
pentru a evita un efort real de gandire". Dupa ce am pornit banda consecventei, putem sa
ne vedem de treburile noastre fericiti, fiind scutiti de truda de a gandi prea mult.



Existd o a doua atractie mai periculoasa a consecventei mecanice. Uneori nu efortul
solicitantei activitati de gandire este cel care ne face sa ne sustragem ci consecintele dure
ale acestei activitati. Uneori raspunsurile afurisit de limpezi si neplacute furnizate de un real
proces de gandire sunt cele care ne fac sa fim niste chiulangii cand este vorba sa gandim.

Exista anumite lucruri incomode pe care am prefera sa nu le stim. Deoarece este o
metoda de raspuns pre-programata si negandita, consecventa automata poate oferi o
ascunzatoare sigura fata de acele lucruri suparatoare. Aparati de zidurile fortaretei care
este consecventa automata, putem raméane impenetrabili la asalturile ratiunii.

intr-o seara, pe cand urmaream o prelegere introductivé prezentata de o asociatie
care propunea un program de meditatie transcedentala, am fost martorul unei frumoase
ilustrari pentru modul in care oamenii se ascund intre zidurile consecventei pentru a se
proteja de consecintele suparatoare ale gandirii.

Prelegerea era sustinuta de doi tineri zelogi si era conceputa pentru a atrage noi
membri. Programul pretindea ca te poate invata o metoda unica de meditatie care-ti va
permite sa realizezi tot felul de lucruri, pornind de la simpla pace interioara pana la
capacitati mai spectaculoase precum aceea de a zbura sau de a trece prin pereti in etapele
avansate (si mai scumpe) ale programului.

Am hotarat sa particip la intalnire pentru a observa tipurile de tactici de supunere
folosite in prelegerile de recrutare de acest fel si am luat cu mine un prieten interesat de
subiect pentru ca este profesor universitar specializat in statistica si logica. Pe masura ce
sedinta progresa si lectorii explicau teoria care statea la baza meditatiei transcedentale, am
observat cum prietenul meu, logicianul, devenea tot mai agitat.

Arata din ce in ce mai chinuit, nu putea sta locului si, in final, nu a mai rezistat.
Atunci cand lectorii au solicitat intrebari la sfarsitul prelegerii, el a ridicat mana si apoi a
demolat cu blandete dar cu fermitate teoria pe care tocmai o auzisem. In mai putin de doua
minute, el a evidentiat cu precizie unde si de ce argumentatia complexa a lectorilor era
contradictorie, ilogica si fara suport. Efectul asupra lectorilor a fost distrugator.

Dupa o tacere nedumerita, fiecare dintre ei a incercat o slaba replica dupa care s-au
oprit pentru a vorbi intre ei pentru ca apoi sa recunoasca deschis ca remarcele colegului
meu erau intemeiate si ,necesitau un studiu mai atent".

Inca mai interesant pentru mine a fost efectul asupra audientei. La sfarsitul perioadei
pentru intrebari, cei doi tineri s-au confruntat cu o multime de oameni din audienta care
voiau sa depuna cei 75 de dolari pentru a se inscrie in programul pentru meditatie
transcedentald. inghiontindu-se, chicotind si ridicand din umeri unul spre altul in timp ce
incasau banii, cei doi indivizi tradau semne de uimire buimaca.

Dupa ceea ce a parut sa fie o desfiintare evident jenanta a argumentelor lor,
intalnirea s-a transformat cumva intr-un mare succes generand un nivel misterios de inalt al
supunerii din partea audientei. Desi destul de uimit de reactie, am pus raspunsul audientei
pe seama faptului ca nu reusise sa inteleaga logica argumentatiei colegului meu. Totusi, s-
a dovedit ca tocmai reversul era cauza.

Dupa ce am iesit din sala de conferinta, am fost abordati de trei persoane din
audienta care depusesera fiecare banii de inscriere imediat dupa prelegere. Ei voiau sa stie
de ce am participat noi la prelegere. Le-am explicat motivul si le-am pus aceeasi intrebare.
Unul dintre ei era un actor in devenire care voia cu disperare sa obtina succesul in meseria
lui si venise la prelegere pentru a afla daca meditatia transcedentala i-ar permite sa
realizeze auto-controlul necesar pentru a stapani arta sa; lectorii I-au asigurat ca asa se va
intampla.

A doua persoana avea insomnii Si spera ca meditatia transcedentala ii va oferi o
metoda de a se relaxa si a adormi usor seara. A treia persoana fusese purtator de cuvant.
Si el avea o problema legata de somn. Nu reusise sa intre la facultate pentru ca parea sa
nu aiba destul timp sa studieze.

El venise la prelegere pentru a afla daca meditatia transcedentala |-ar putea invata
cum sa doarma cu cateva ore mai putin pe noapte pentru ca sa poata folosi timpul
suplimentar pentru studiu. Este interesant ca lectorii i-au spus atat lui, cat si persoanei care



suferea de insomnie, ca tehnicile de meditatie transcedentald ar putea rezolva problemele
lor desi erau total opuse.

Inca gandindu-ne c3 cei trei s-au inscris pentru c& nu Intelesera remarcele facute de
prietenul meu logician, am inceput sa-i intreb despre anumite aspecte ale argumentatiei
sale. Spre surpriza mea am constatat ca intelesera destul de bine comentariile lui; de fapt,
chiar prea bine. Tocmai puterea de convingere a argumentelor sale i-a impins sa se inscrie
imediat in program.

Cel mai bine a exprimat acest lucru purtatorul de cuvant: ,Ei bine, nu aveam de gand
sa depun vreun ban in seara asta pentru ca in acest moment sunt destul de stramtorat;
voiam sa astept pana la urmatoarea intalnire. Dar atunci cadnd a inceput sa vorbeasca
prietenul tau, am stiut ca ar fi mai bine sa le dau banii acum sau, daca nu, voi merge acasa
si voi incepe sa ma gandesc la ceea ce a spus el si nu ma voi mai inscrie niciodata".

Dintr-o data lucrurile au inceput sa capete sens. Acesti oameni aveau probleme
reale si cautau aproape cu disperare o cale de a-gi rezolva acele probleme. Daca era sa-i
credem pe lectorii care tinusera prelegerea, acesti oameni gasisera o potentiala solutie in
meditatia transcedentala. Sub presiunea propriilor probleme, ei doreau foarte mult sa
creada ca meditatia transcedentala era solutia pe care o agteptau.

Si iaté ca apare nepotftitd vocea ratiunii, intruchipata de prietenul meu, care le arata
ca teoria care sta la baza noii solutii nu este solida. Panica! Trebuie facut ceva imediat,
inainte ca logica sa intre in actiune si sa distruga speranta din nou. Repede, repede, am
nevoie de ziduri de aparare impotriva ratiunii; nu conteaza ca fortareata pe care o voi ridica
este subreda si nefondata.

.,Repede, am nevoie de un loc in care sa ma ascund de ganduri! Uite, ia banii astia.
Fir-ar sa fie, tocmai la timp! De-acum nu mai trebuie sa ma gandesc la acest subiect. Am
luat o decizie si de acum inainte pot porni banda consecventei ori de céate ori este necesar:
«Meditatia transcedentala? Desigur, cred ca ma va ajuta; desigur, intentionez sa continuu;
desigur, cred in eficienta meditatiei transcedentale. Deja am dat banii, nu-i aga?»

Ah, confortul consecventei negandite. Pur gi simplu, ma voi putea odihni pentru o
vreme. Este mult mai frumos decéat sa suporti si tensiunea acelor grele, foarte grele
cautari."

Daca, asa cum pare, consecventa automata functioneaza ca un adapost impotriva
gandirii, n-ar trebui sa fie surprinzator ca o astfel de consecventa poate fi exploatata de
catre aceia care ar prefera ca noi sa nu ne gandim prea mult la solicitarile lor.

Pentru acesti exploatatori, ale caror interese vor fi servite de o reactie negandita,
mecanica, fatd de solicitarile lor, inclinarea noastra catre consecventa automata este o
mina de aur. Atat de priceputi sunt acesti oameni sa ne faca sa pornim banda consecventei
atunci cand le convine lor, incéat rareori realizam ca suntem manipulati.

Intr-o minunata maniera jiu-jitsu, ei isi structureaza interactiunea cu noi astfel incat
propriile noastre necesitati sa ne conduca in directia profitabila pentru ei.

Anumiti mari producatori de jucarii folosesc exact o asemenea abordare pentru a
reduce problemele cauzate de dependenta profiturilor de vanzarile de sezon. Desigur, cea
mai impresionanta crestere a vanzarilor de jucarii are loc Thaintea si in timpul sarbatorii de
Craciun. Fabricantii de jucarii obtin profituri grase in aceasta perioada. Problema este c3,
dupa Craciun, vanzarile de jucarii se prabusesc teribil de-a lungul urmatoarelor cateva luni.

Clientii lor au cheltuit deja toti banii din bugetul destinat jucariilor si rezista puternic
rugamintilor copiilor de a mai achizitiona altele. Chiar si copiii a caror zi de nastere cade
curand dupa sarbatori primesc mai putine jucarii datorita recentului festin de Craciun.

Prin urmare, fabricantii de jucarii se confruntd cu o dilema: cum sa mentina vanzari
mari in sezonul de varf si, Tn acelasi timp, sa pastreze o cerere substantiala in lunile imediat
urmatoare. Desigur, dificultatea nu consta in a convinge progeniturile noastre vesnic
nesatule sa solicite continuu noi surse de amuzament.

O serie de reclame la televiziune, sub forma de flash-uri transmise in timpul
desenelor animate de sambata dimineata, va produce cantitatea obignuita de rugaminti,
scancete si linguseli indiferent de perioada anului in care apar. Nu, problema nu consta in



a-i motiva pe copii sa vrea mai multe jucarii dupa Craciun.

Problema consta in a-i motiva pe parintii cu buzunarele golite de cheltuielile de
sarbatori, sa se scotoceasca pentru a gasi bani pentru vreun alt moft al copiilor lor deja
ghiftuiti cu jucarii. Ce ar putea face producatorii de jucarii pentru a determina un asemenea
comportament improbabil? Unii au ihcercat campanii de reclama mult mai agresive, altii au
redus preturile in perioada de regres, dar nici una dintre aceste tehnici standard nu s-a
dovedit de succes.

Nu doar ca ambele tactici sunt costisitoare, dar ambele s-au dovedit ineficiente in
sporirea vanzarilor la nivelul dorit. Parintii pur si simplu nu au chef sa cumpere jucarii si
influenta reclamelor sau a pretului redus nu este suficienta pentru a le zdruncina rezistenta
de piatra.

Cu toate acestea, céativa din marii producatori de jucarii cred ca au gasit o solutie.
Este o solutie ingenioasa care nu implica cheltuieli mai mari decat o campanie de reclama
obignuita, dar implica intelegerea influentei puternice a necesitatii de a fi consecvent. Prima
indicatie despre felul cum lucreaza strategia fabricantilor de jucarii am primit-o dupa ce i-am
cazut victima prima data si apoi, ca un cretin, i-am mai cazut victima inca o data.

Era in ianuarie si ma aflam in cel mai mare magazin de jucarii din oras. Dupa ce, cu
o luna Tnainte, cumparasem de acolo mult prea multe jucarii pentru fiul meu, jurasem sa nu
mai intru in acel loc, sau in altul asemanator, pentru multa vreme. i, cu toate acestea, iata-
ma, eram din nou aici, in acest loc diabolic, si nu numai atat, dar eram pe cale sa-i cumpar
fiului meu alta jucarie foarte scumpa — un set mare de masinute electrice de curse.

S-a intdmplat ca, in fata standului unde erau expuse, am intalnit un fost vecin care-i
cumpara fiului sau aceleasi jucarii.

Lucru ciudat, nu ne mai vazusem aproape deloc in ultimul timp. De fapt, ultima data
ne intalnisem cu un an inainte in acelasi magazin unde amandoi cumparam fiilor nostri un
dar scump dupa Craciun — atunci era un robot care mergea si vorbea.

Am ras despre felul ciudat in care ne intdlneam o data pe an, in acelasi loc, facand
acelasi lucru. Mai tarziu in acea zi, am vorbit despre aceasta coincidenta, unui prieten care,
dupa cum s-a dovedit, lucrase céndva in industria jucariilor.

Nu este vorba despre nici o coincidenta," a spus el ca un cunoscator.

Ce vrei sa spui?"

Uite ce este," a spus el, ,da-mi voie sa-ti pun cateva intrebari despre setul de
masginute de curse pe care l-ai cumparat in acest an. Mai intai spune-mi daca i-ai promis
fiului tau ca-i vei cumpara unul de Craciun?".

Ei bine, da, i-am promis. Christopher a vazut o gramada de reclame pentru aceste
masginute transmise in timpul desenelor animate de sdmbata dimineata si mi-a spus ca asta
vrea de Craciun. Am vazut si eu cateva reclame si aratau bine, asa ca i-am promis ca i le
cumpar."

Lovitura numarul unu." a anuntat el. ,Acum a doua intrebare. Cand te-ai dus sa
cumperi ai constatat ca in toate magazinele stocurile erau epuizate?"

Este adevarat, asa a fost! Vanzatorii mi-au spus ca au comandat alte seturi, dar nu
stiu cand vor mai primi. Asa ca a trebuit sa-i cumpar Iui Cristopher alte jucarii a caror
valoare sa fie la fel cu cea a setului de masinute de curse. Dar de unde ai stiut asta?"

Lovitura numarul doi." a spus el. ,Da-mi voie sa-ti mai pun doar o singura intrebare.
Nu ti s-a intdmplat exact la fel anul trecut cu robotul - jucéarie?"

Stai putin... ai dreptate. Exact asa s-a intdmplat. Asta-i incredibil. Cum de ai
stiut?"

Nu am nici un fel de puteri paranormale; se intampla doar sa stiu cum fsi sporesc
unii producatori de jucarii vanzarile din ianuarie si februarie. Ei incep Thainte de Craciun
campanii cu reclame atractive la televiziune pentru anumite jucarii deosebite. Fireste, copiii
vor ceea ce vad si obtin promisiunea parintilor de a le cumpara aceste jucarii.

Ei, si acum apare ideea geniala din planul acestor firme: ele furnizeaza magazinelor
o cantitate insuficienta de astfel de jucarii pentru care parintii au facut o promisiune.

Majoritatea parintilor afla ca stocurile cu jucaria in cauza s-au epuizat si sunt fortati



s-0 inlocuiasca cu alte jucarii de aceeasi valoare. Bineinteles, producatorii igi fac o sarcina
de onoare din a aproviziona magazinele cu o multime de posibili inlocuitori. Apoi, dupa
Craciun, firmele incep sa transmita din nou reclame pentru acele jucarii deosebite.

Aceasta ii face sa saliveze pe pusti si sa-si doreasca mai mult decat oricand acele
jucarii.

Fug repede la parinti scancind «Mi-ai promis, mi-ai promis», iar adultii se tarasc fara
nici o tragere de inima spre magazin doar ca sa fie la inaltimea promisiunii facute."

Unde intélnesc alti parinti pe care nu i-au vazut de un si care au cazut victima
aceluiasi truc," am spus eu, incepand sa fierb de suparare.

Corect. Ei bine, unde mergi?"

,Ma duc sa iau setul de masginute si merg cu el drept la magazin sa-I dau inapoi."
Eram atat de furios Incat aproape urlam.

,2otai putin. Gandeste-te doar un minut. De ce I-ai cumparat in aceasta dimineata?"

,Pentru ca n-am vrut sa-l dezamagesc pe Christopher si pentru ca am vrut sa-l invat
ca promisiunile trebuie tinute."
intelege de ce faci asta. El va retine doar ca tatal lui a incalcat o promisiune. Asta vrei sa se
intdmple?"

,Nu," am spus eu oftand. ,Cred ca nu. Deci tu Tmi spui ca fabricantii si-au dublat
profitul obtinut de la mine in ultimii doi ani si eu habar nu am avut; iar acum, cand stiu, sunt
tot prins in capcana - datorita propriilor mele cuvinte. Deci, ceea ce imi spui tu in realitate
este «A treia lovitura.».".

El a aprobat din cap. ,Si cu asta ai pierdut jocul."

ANGAJAMENTUL
ESTE CHEIA

O data ce intelegem ca puterea consecventei este formidabila in directionarea
comportamentului uman, apare imediat o importanta intrebare practica: Cum poate fi
activata aceasta fortd? Ce anume produce declicul care porneste banda consecventei?
Sociologii cred ca stiu raspunsul: angajamentul. Daca reusesc sa te fac sa-ti iei un
angajament (adica sa iei o pozitie Tn public), atunci va fi pregatita scena pentru declansarea
consecventei reflexe, negandite, in acord cu angajamentul deja facut. O data ce ti-ai
asumat o pozitie, exista tendinta naturald de a te comporta cu incapatanare in acord cu
acea pozitie.

Dupa cum am vazut deja, sociologii nu sunt singurii care inteleg legatura dintre
angajament si consecventa. Strategiile de obtinere a angajamentului sunt indreptate asupra
noastra de tot soiul de profesionisti care castiga din obtinerea acordului.

Fiecare dintre aceste strategii are drept scop sa ne determine sa intreprindem vreo
actiune sau sa facem vreo declaratie care ne va prinde apoi in capcana supunerii datorita
presiunii exercitate de consecventa. Procedeele concepute sa creeze angajament iau
diverse forme. Unele sunt destul de directe; altele sunt printre cele mai subtile tactici de
obtinere a supunerii pe care le-am putea intalni. De pilda, sa presupunem ca vrei sa
sporesti numarul persoanelor din cartierul tau care ar fi dispuse sa mearga din usa in usa
pentru a strange fonduri destinate organizatiei de caritate favorita. Ar fi intelept sa studiezi
abordarea sociologului Steven J. Sherman.

El a sunat pur si simplu un egantion de rezidenti din Bloomington, Indiana, in cadrul
sondajului pe care-l efectua si i-a intrebat ce ar spune daca li s-ar cere sa petreaca trei ore
colectand bani pentru Societatea Americana de Lupta Contra Cancerului. Fireste, pentru ca
nu doreau sa para lipsiti de compasiune in fata celor care faceau sondajul sau chiar fata de
sine, multi dintre acesti oameni au spus ca
s-ar oferi ca voluntari.

Consecinta acestui procedeu siret de obtinere a angajamentului a fost cresterea cu



700% a voluntarilor atunci cand, cateva zile mai tarziu, a sunat un reprezentant al societatii
de mai sus si a solicitat voluntari in cartier. Folosind aceeasi strategie, dar solicitand de
data aceasta unor rezidenti din Columbus, Ohio, sa spuna daca vor vota in ziua alegerilor,
o echipa de cercetatori condusa de Anthony Greenwald a fost in masura sa sporeasca
semnificativ participarea la vot a acestor rezidenti la alegerile prezidentiale.

O tehnica de obtinere a angajamentului inca mai abila a fost conceputa recent de cei
care solicita contributii filantropice prin telefon. In prezent, cei care suné pentru a-ti cere sa
contribui pentru vreo cauza sau alta par sa fie foarte preocupati de persoana ta si incep prin
a se interesa de sanatatea si bunastarea ta. ,Buna ziua domnule/doamna X," spun ei. ,Cum
va simtiti in seara aceasta?" sau ,,Ce mai faceti?".

Folosind acest fel de introducere, intentia celui care suna nu este doar de a parea
prietenos si grijuliu, ci de a te face sa raspunzi — cum o faci in mod normal la o asemenea
intrebare politicoasa si superficiala — cu propriul tdu comentariu politicos si superficial:
,Destul de bine."; sau ,Foarte bine."; sau ,Ma simt minunat, multumesc". O data ce ai
declarat public ca totul este bine, devine mult mai ugor pentru solicitant sa te forteze sa-i
ajuti pe aceia pentru care nu totul este bine: ,Sunt fericit sa aud asta deoarece v-am sunat
sa intreb daca ati fi dispus sa faceti o donatie pentru a ajuta nefericitele victime ale...".

Teoria din spatele acestei tactici este aceea ca oamenii care tocmai au sustinut ca
se simt bine - chiar daca au facut-o din rutina in cadrul unui schimb social - vor considera
ca este stanjenitor sa para zgarciti in contextul recunoasterii situatiei lor favorizate.

Daca toate acestea par putin cam fortate, sa analizam constatarile cercetatorul
Daniel Howard, specialist in comportamentul consumatorului, care a verificat aceasta
teorie. Rezidenti din Dallas, Texas, au fost sunati si intrebati daca ar accepta sa permita
unui reprezentant al Comitetului de Lupta Contra Foametei sa vina acasa la ei sa le vanda
biscuiti, iar veniturile obtinute sa fie folosite pentru a furniza méancare nevoiasilor.

Cand a fost incercata doar aceasta solicitare (numita ,abordarea standard") s-a
obtinut acordul numai in procent de 18%. Dar daca cel care suna intreba mai intai ,Cum va
simtiti in seara asta?" si astepta un raspuns fnainte de a proceda la abordarea standard, se
intdmplau mai multe lucruri care merita a fi remarcate.

Mai intai, dintre cei o suta douazeci de indivizi care au primit telefoane, majoritatea
(o sutd opt) au dat raspunsul obisnuit (,Bine", ,Minunat", ,Foarte bine", etc). In al doilea
rand, 32% dintre cei care au raspuns la intrebarea ,Cum va simtiti in seara asta?" au fost
de acord sa primeasca acasa vanzatorii de biscuiti, ceea ce inseamna o rata de succes
aproape dubla fatd de abordarea standard. in al treilea rand, in concordanta cu principiului
consecventei, aproape toti cei care au acceptat o asemenea vizita au gi cumparat biscuiti
cand au fost contactati acasa (89%).

Pentru a se asigura ca aceasta tactica nu-si datoreaza succesul simplului fapt ca
solicitantul care o utilizeaza pare preocupat si amabil, Howard a desfasurat alt studiu. De
aceasta data solicitantii au inceput fie cu intrebarea ,Cum va simtiti in seara asta?" (si au
asteptat raspunsul inainte de a merge mai departe), fie cu afirmatia ,Sper ca va simtiti bine
in seara asta" dupa care a urmat abordarea standard.

In ciuda faptului ca solicitantul si-a Tnceput fiecare tip de interactiune cu cateva
cuvinte calde, prietenoase, tehnica care a folosit intrebarea ,Cum va simtiti in seara asta?"
a fost de departe superioara celeilalte alternative (obtinerea acordului in proportie de 33%
fata de 15% la a doua alternativa) deoarece numai aceasta tehnica inducea un angajament
public exploatabil din partea persoanelor vizate.

Merita observat ca angajamentul a produs un procent de doua ori mai mare de
obtinere a acordului din partea persoanelor vizate chiar daca in momentul cand a fost facut
trebuie sa fi parut un raspuns total neimportant la o intrebare total superficiala — inca un
exemplu minunat al modului de actiune a artei jiu-jitsu in plan social.

Exista mai multe raspunsuri la intrebarea ,Ce anume determina eficienta
angajamentului?”. O varietate de factori afecteaza capacitatea angajamentului de a ne
obliga la anumite comportamente. Un program pe scara larga conceput sa produca acordul
ilustreaza frumos cum conlucreaza acesti factori.



Lucrul cel mai remarcabil in legatura cu programul pe care il vom analiza este acela
ca a folosit sistematic factorii care produc angajamentul cu decenii in urma, cu mult timp
inainte ca cercetarea stiintifica sa-i identifice.
in timpul razboiului din Coreea au fost capturati multi soldati americani care erau inchisi in
lagare pentru prizonieri de razboi administrate de comunistii chinezi. A devenit limpede,
chiar de la inceputul conflictului, ca intotdeauna chinezii tratau prizonierii destul de diferit
fata de aliatii lor nord-coreeni care foloseau cruzimea si pedepsele dure pentru a obtine
supunerea. Evitand voit folosirea brutalitatii, comunigtii chinezi s-au angajat in ceea ce ei
numeau ,0 politica blanda" care era in realitate un asalt psihologic sofisticat si concertat
asupra captivilor.

Dupa razboi, psihologii americani au investigat intens prizonierii intorsi pentru a afla
ce s-a intdmplat. Investigatia psihologica intensa a avut loc in parte si din cauza
tulburatorului succes al anumitor aspecte din cadrul programului chinez. De pilda, chinezii
erau foarte eficienti in a-i face pe americani sa se "parasca” unii pe altii, ceea ce era in
contrast izbitor cu comportamentul prizonierilor din al doilea razboi mondial.

Din acest motiv, printre altele, au fost descoperite rapid multe planuri, iar incercarile
de evadare nu aveau aproape niciodata succes. ,Atunci cand se pregatea o evadare," scrie
dr. Edgar Schein, unul dintre principalii investigatori ai programului chinezesc de indoc-
trinare a prizonierilor americani din Coreea, ,chinezii prindeau cu usurinta prizonierii oferind
cate un sac de orez oricui preda un evadat.". De fapt se spune ca aproape, toti prizonierii
americanii din lagarele chinezesti au colaborat cu dugmanul intr-o forma sau alta.?

O cercetare a programului din lagarele de prizonieri chinezesti a aratat ca personalul
de supraveghere se baza puternic pe presiunile exercitate de angajament si consecventa
pentru a castiga supunerea prizonierilor. Desigur, prima problema cu care se confruntau
chinezii era cum sa obtina colaborarea americanilor.

Acesti oameni fusesera instruiti sa furnizeze doar propriul nume, gradul i numarul
de inmatriculare. Fara instrumentul agresiunii fizice, cum puteau spera chinezii sa-i faca pe
acesti oameni sa ofere informatii militare, sa-i transforme in prizonieri prietenogi care sa-si
acuze public tara? Raspunsul chinezilor a fost elementar: incepe cu putin si construieste
constant.

De pilda, prizonierilor li se cerea sa faca anumite afirmatii usor anti-americane sau
pro-comuniste alese astfel incat sa para neimportante. (,Statele Unite nu sunt o tara
perfectd." sau ,intr-o tard comunista, nu exista problema somajului.") Dar o dat& ce erau de
acord cu aceste solicitari minore, oamenii constatau ca erau impingi sa se supuna unor
solicitari mai substantiale. Unui prizonier care tocmai fusese de acord cu anchetatorul
chinez ca Statele Unite nu erau o tara perfecta i se putea cere apoi sa indice cateva lucruri
care, justificau aceasta afirmatie.

O data ce el s-ar fi explicat, i s-ar fi putut cere sa faca o lista a acestor ,probleme pe
care le are America" si sa semneze la sfarsit. Mai tarziu, i se putea cere sa citeasca
aceasta lista in cadrul unei discutii de grup cu ceilalti prizonieri. ,in fond, este exact ceea ce
crezi, nu-i asa?" Mai apoi i se putea cere sa scrie un eseu care sa dezvolte cele scrise in
lista si sa trateze aceste probleme in detaliu.

Chinezii puteau folosi numele prizonierului si eseul sau intr-o emisiune radio anti-
americana transmisa nu doar in tot lagarul, ci si in alte lagare din Coreea de Nord, cat si in
zone din Coreea de Sud unde se aflau forte americane. Brusc prizonierul in cauza constata
ca este ,un colaborator" care a ajutat inamicul. Constient ca a scris eseul fara a suferi
amenintari puternice sau constrangeri, de multe ori omul isi schimba imaginea de sine
pentru a fi in concordantd cu faptele sale si cu noua eticheta de ,colaborator", ceea ce
ducea de multe ori la acte de colaborare si mai intense.

Astfel, in timp ce ,doar putini oameni au fost capabili sa evite in totalitate
colaborarea," spune dr. Schein, ,majoritatea au colaborat intr-un moment sau altul facand
lucruri care li s-au parut neinsemnate, dar pe care chinezii au stiut sa le foloseasca in
propriul avantaj... Aceasta tactica a fost deosebit de eficienta in a smulge, in timpul
interogatoriilor, confesiuni, auto-critica si informatii despre alti prizonieri.”



Daca de atata timp chinezii cunosc puterea subtila a acestei abordari, n-ar trebui sa
fie surprinzator ca si alte grupuri de oameni interesati in obtinerea acordului ii cunosc, de
asemenea, utilitatea. Multe organizatii de afaceri folosesc in mod obignuit aceasta strategie.

Pentru specialisgtii in vanzari, strategia consta in determinarea unei achizitii de
valoare mare pornind de la una de valoare mica. O vanzare oricat de mica va fi utila
deoarece scopul acelei mici tranzactii nu este profitul, ci obtinerea angajamentului. Se
asteapta ca alte achizitii, de valoare din ce in ce mai mare, sa curga in mod firesc ca
urmare a angajamentului.

Un articol din revista de afaceri American Salesman a exprimat acest lucru succint:

Ideea generala este sa pregatesti calea pentru o linie de distributie completa pornind
de la o comanda mica... Priveste lucrurile astfel: atunci cand o persoana a semnat o
comanda pentru un produs pe care-l oferi tu - desi profitul este atat de mic incat cu
greu poate compensa timpul si efortul de a da un telefon - din acel moment
persoana respectiva nu mai este un potential client, ci este clientul tau.*

Tactica de a porni cu o solicitare marunta pentru a castiga, in cele din urma, acordul
pentru solicitari mai importante are un nume: tehnica piciorului pus in prag. Cercetatorii din
domeniul sociologiei au devenit constienti de eficienta acestei tactici pe la mijlocul anilor
1960 dupa ce psihologii Jonathan Freedman si Scott Fraser au publicat o serie de date
uimitoare.®

Ei au relatat despre rezultatele unui experiment in care cercetatorul, care juca rolul
unui voluntar, mergea din usa in usa printr-un cartier rezidential din California facand
proprietarilor o solicitare aparent absurda. Acestora li se cerea sa permita instalarea in
curtea din fata casei lor a unui panou public de afisaj. Ca sa-si faca o idee despre cum va
arata panoul de afisaj, li se arata o fotografie care infatisa o casa frumoasa ascunsa
aproape in intregime de o inscriptie foarte mare scrisa cu litere urate gi care spunea:
CONDUCETI MASINA CU GRIJA.

Desi solicitarea a fost refuzatd de marea majoritate a rezidentilor din acea zona
(83%) — dupa cum este normal si de inteles — un anumit grup de oameni a reactionat
destul de favorabil. Nu mai putin de 76% dintre membrii acestui grup au fost de acord cu
folosirea curtii din fata casei lor.

Motivul esential pentru surprinzatorul lor acord are legatura cu ceva ce li se
intdmplase cu aproximativ doua saptamani in urma. Acesti oameni facusera un mic
angajament in legatura cu condusul maginii in siguranta. Un alt voluntar trecuse pe la usile
lor i le ceruse sa accepte sa expuna un mic semn de vreo zece centimetri patrati pe care
se putea citi FIl UN SOFER PREVAZATOR. Era o solicitare atat de neinsemnata ncat
aproape toti au fost de acord cu ea. Dar efectele acestei solicitari au fost enorme.

Deoarece, cu cateva saptamani mai inainte, fusesera de acord, in mod inocent, cu o
solicitare marunta in legatura cu un afis despre conducerea prudenta acesti proprietari de
case au devenit remarcabil de dispusi sa fie de acord cu o alta solicitare de acest fel,
masiva de data aceasta.

Freedman si Fraser nu s-au oprit aici. Ei au incercat un procedeu usor diferit cu un
alt esantion de rezidenti. Acesti oameni au primit mai intai solicitarea de a semna o petitie
in favoarea ,pastrarii frumusetii statului California".

Desigur, aproape toata lumea a semnat avand in vedere ca frumusetea statului, la
fel cu eficienta guvernarii sau importanta asistentei prenatale, sunt subiecte cu care
aproape oricine este de acord. Dupa ce au asteptat vreo doua saptamani, Freedman si
Fraser au trimis un alt ,voluntar" sa viziteze aceleasi case si sa le ceara rezidentilor sa
permita instalarea pe pajistea din fata casei a uriagului panou de afigaj cu inscriptia
CONDUCETI MASINA CU GRIJA.

Rata de raspuns a fost cea mai uimitoare dintre cele ale grupurilor de rezidenti care
au participat la experiment. Aproximativ jumatate dintre acesti oameni au consimtit sa li se
instaleze panoul mare de afisaj chiar daca micul angajament pe care-l facusera cu



saptamani in urma nu se referea la siguranta condusului maginii, ci la un subiect de interes
public total diferit, i anume infrumusetarea statului.

La inceput, chiar Freedman si Fraser au fost nedumeriti de constatarile lor. De ce
actul neinsemnat de a semna o petitie care sprijind infrumusetarea statului ar determina
oamenii sa acorde o favoare diferita si mult mai importanta?

Dupa ce au analizat si au inlaturat alte explicatii, Freedman si Fraser au ajuns la cea
care oferea o adevarata solutie enigmei: semnarea petitiei pentru infrumusetarea statului a
schimbat imaginea pe care o aveau acesti oameni despre sine. Ei s-au vazut ca fiind niste
cetateni mai patrunsgi de spirit civic si au actionat in concordanta cu noile lor principii civice.
Atunci cand, doua saptamani mai tarziu, li s-a cerut sa execute un alt serviciu civic prin
acceptarea instalarii panoului mare de afisaj, ei au fost de acord pentru a fi consecventi fata
de imaginea nou formata despre propria persoana. Dupa cum spun Freedman si Fraser:

Ceea ce se intdmpla este o schimbare a sentimentelor persoanei in legatura cu
implicarea sa sau cu intreprinderea unei actiuni. O data ce a fost de acord cu o
solicitare, atitudinea persoanei se poate schimba; ea poate deveni in proprii ochi
genul de om care face astfel de lucruri, care este de acord cu solicitari ale unor
straini, care actioneaza dupa un anumit tipar in legatura cu lucruri in care crede,
care coopereaza pentru realizarea unor cauze bune.®

Prin urmare, ceea ce ne spun constatarile lui Freedman si Fraser este sa fim foarte
atenti cand suntem de acord cu solicitéari neinsemnate. Aprobarea unor astfel de solicitari
poate conduce nu doar la sporirea probabilitatii de a fi de acord cu alte solicitari de acelasi
tip dar, mai importante, ci ne poate face si mai dispusi sa fim de acord cu o varietate de
favoruri mai mari care au doar o slaba legatura cu mica favoare acordata anterior. Tocmai
acest fel de influenta, care se ascunde in spatele micilor angajamente, este cel care ma
sperie.

Ma sperie atat de tare incéat rareori mai sunt dispus sa semnez o petitie, chiar si
pentru o cauza in care cred. O asemenea actiune are potentialul de a influenta nu doar
comportamentul meu in viitor, ci si de a modifica imaginea mea de sine in moduri pe care
poate ca nu le doresc. Si o datd ce imaginea de sine este alterata, tot felul de avantaje
subtile devin disponibile pentru cel ce vrea sa exploateze aceasta noua imagine.

Care dintre rezidentii participanti la studiul lui Freedman si Fraser ar fi crezut ca
,voluntarul" care le-a cerut s& semneze o petitie pentru infrumusetarea statului California
era, de fapt, interesat sa-i faca sa accepte instalarea unui panou de afisaj pentru sofatul in
siguranta? Si care dintre ei ar fi banuit ca decizia lor de a permite instalarea panoului de
afigaj se datora, in mare parte, actului semnarii petitiei? Eu cred ca nici unul.

Daca au existat niste regrete dupa instalarea panoului de afisaj, pe cine puteau ei sa
faca responsabil decat pe ei insisi si blestematul lor spirit civic prea puternic? Probabil ca
nici nu s-au gandit vreodata sa blameze individul cu petitia pentru ,pastrarea frumusetii
statului California" si toate cunostintele lui de jiu-jitsu.

Am remarcat ca toti expertii in arta punerii piciorului in prag par sa fie entuziasmati
de acelasi lucru: poti folosi mici angajamente pentru a manipula imaginea unei persoane
despre sine; poti transforma astfel cetatenii in ,slujitori publici”, potentialii clienti in ,clienti
reali", prizonierii in ,,colaboratori".

Si o data ce ai alterat imaginea de sine a unei persoane in sensul dorit de tine, ea va
fi de acord in mod natural cu o intreaga gama de solicitari formulate in spiritul noii imagini
despre sine.

Cu toate acestea, nu toate angajamentele afecteaza imaginea de sine. Exista
anumite conditii care trebuie sa fie prezente pentru ca un angajament sa actioneze in acest
fel.

Pentru a descoperi care sunt aceste conditii, vom analiza impreuna din nou
experienta americanilor din lagarele chinezesti din Coreea.

Este important sa intelegem ca intentia majora a chinezilor nu era doar aceea de a



smulge informatii prizonierilor lor. Ei aveau intentia sa-i indoctrineze, sa le schimbe
atitudinile si perceptiile fata de propria persoana, fata de sistemul lor politic, fata de rolul
tarii lor in razboi si fatda de comunism. $i exista dovezi ca programul a functionat deseori
alarmant de bine.

Dr. Henry Segal, seful echipei de evaluare neuropsihica care a examinat prizonierii
intorgi in Statele Unite la sfarsitul razboiului, a relatat ca toate convingerile lor legate de
razboi au fost substantial modificate. Majoritatea dintre ei credeau povestea chinezilor con-
form careia Statele Unite ar fi folosit arme bacteriologice si multi erau convinsi ca fortele
americane au fost agresorul initial care a declangat razboiul.

Atacuri cu rezultate similare au fost realizate asupra atitudinilor politice ale fostilor
prizonieri:

Multi si-au exprimat antipatia fatd de comunigtii chinezi dar, in acelasi timp, i-au

laudat pentru ,lucrurile minunate pe care le-au realizat in China". Altii au declarat ca

,desi comunismul nu este posibil in America, ei cred ca este un lucru bun pentru

Asia".

Reiese ca adevaratul scop al chinezilor a fost sa modifice, cel putin pentru un timp,
sentimentele si gandirea prizonierilor. Daca masuram realizarile lor dupa ,renuntarea la
anumite principii, pierderea loialitatii, schimbarea atitudinilor si a credintelor, slabirea
disciplinei, a moralului si a spiritului de apartenenta, sadirea de indoieli in ce priveste rolul
Statelor Unite ale Americii, eforturile lor au avut un mare succes," concluzioneaza dr. Segal.

Deoarece tacticile bazate pe angajament au avut un rol atat de important in eficienta
asaltului chinezilor asupra sufletului si gandirii americanilor, este destul de interesant sa
cercetam trasaturile specifice ale acestor tactici.

Actul
Magic

Cele mai bune dovezi despre ceea ce simt si cred oamenii cu adevarat vin mai putin
din vorbele lor si mai mult din faptele lor. Observatorii care incearca sa afle ce fel de
persoana este cineva ii analizeaza atent actiunile. Ceea ce au descoperit chinezii este
faptul ca insasi persoana in cauza foloseste aceleasi dovezi pentru a decide ce fel de om
este.

Comportamentul sau ii vorbegte despre sine; este o sursa esentiala de informatii
despre credintele, valorile si atitudinile sale. intelegand deplin acest important principiu al
auto-perceptiei, chinezii s-au apucat sa manipuleze experientele prizonierilor din lagar
astfel incat ei sa actioneze consecvent in modul dorit. Chinezii gtiau ca, nu dupa mult timp,
aceste actiuni vor incepe sa-gi arate efectele determinandu-i pe prizonieri sa-gi schimbe
imaginea despre ei insisi pentru a se potrivi cu faptele lor.

Scrierea era un mod de confirmare a actiunii pe care chinezii o impuneau neincetat
prizonierilor. Nu era niciodata suficient ca acestia sa asculte doar sau sa fie de acord verbal
Cu ceea ce spuneau chinezii; ei erau intotdeauna stimulati si sa scrie pe hartie. Deci intentia
chinezilor era de a avea o declaratie scrisa a prizonierului, iar daca un prizonier nu voia sa
scrie raspunsul dorit in mod liber, atunci era cumva convins sa-l copieze.

Psihologul american Edgar Schein descrie astfel o sedinta standard de indoctrinare:

O alta tehnica era sa li se ceara prizonierilor sa scrie o intrebare si un raspuns pro-
comunist. Daca refuzau sa scrie de buna voie, li se cerea sa copieze dintr-un caiet,
ceea ce li se parea probabil o concesie inofensiva.

Oh, toate aceste concesii ,inofensive"! Am vazut deja cum angajamente aparent
marunte pot avea efecte extraordinare asupra efectelor asupra comportamentului. lar
chinezii stiau ca o declaratie scrisa, ca instrument de angajament, aduce mari avantaje. Mai
intai, furnizeaza o dovada fizica despre faptul ca angajamentul a avut loc. O data ce un
prizonier scria ceea ce voiau chinezii, era foarte dificil pentru el sa mai creada ca nu o



facuse.

Nu mai exista ocazia de a uita sau de a nega fata de sine ceea ce facuse aga cum
existd in cazul declaratiilor verbale. Tn nici un caz; existd dovada scrisd cu mana lui, o
actiune confirmata printr-un document irevocabil care-l impinge sa alinieze credintele si
imaginea de sine cu ceea ce, in mod incontestabil, a facut.

Un al doilea avantaj al unei declaratii scrise este acela ca ea poate fi aratata altor
oameni. Fireste, declaratia scrisa poate fi folosita pentru a-i convinge pe cei care o vad sa-
si schimbe atitudinea in directia celor scrise in declaratie. Dar, si mai important din punctul
de vedere al angajamentului, este ca 1i poate convinge ca autorul crede cu adevarat ceea
ce a scris. Oamenii au tendinta naturala de a crede ca o declaratie reflecta atitudinea reala
a persoanei care a facut-o. Surprinzator este faptul ca ei continua sa creada asta chiar si
atunci cand afla ca persoana n-a facut declaratia de buna voie.

Unele dovezi stiintifice ca asa stau lucrurile vin dintr-un studiu al psihologilor Edward
Jones si James Harris care le-au aratat unor oameni un eseu favorabil politicii lui Fidel
Castro si le-au cerut sa ghiceasca adevaratele sentimente ale autorului.®

Jones si Harris le-au spus catorva dintre acesti oameni ca autorul a fost de acord sa
scrie un eseu pro-Castro, iar celorlalte persoane li s-a spus ca autorul a fost silit sa scrie
eseul pro-Castro. Ciudat este ca si persoanele care stiau ca autorului i s-a impus sa scrie
un eseu pro-Castro au presupus ca autorul il place pe Castro.

Se pare ca o declaratie de credintad induce un raspuns automat celor care o vad. Cu
exceptia cazului cand exista dovezi puternice contra celor declarate, observatorii presupun
automat ca cineva care face o declaratie chiar crede in ea.

Sa analizam efectele cu doua taisuri ale alterarii imaginii de sine a unui prizonier
care a scris o declaratie pro-chinezeasca sau anti-americana. Aceasta declaratie nu doar
ca 1i amintea permanent fapta sa, dar era probabil sa fie folosita pentru a-i convinge pe cei
din jurul sau ca declaratia reflecta convingerile sale reale.

Si, asa cum vom vedea in cel de-al patrulea capitol, ceea ce cred cei din jurul nostru
despre noi influenteaza enorm ceea ce noi ingine credem despre noi. De pilda, un studiu a
constatat ca dupa ce niste gospodine din New Haven, Connecticut, au aflat ca sunt
considerate niste persoane caritabile, au dat mult mai multi bani unui agent al Asociatiei
pentru Vindecarea Sclerozei Multiple.®

S-ar parea ca simplul fapt ca cineva le considera persoane caritabile a facut ca
aceste femei sa-si puna actiunile in concordanta cu perceptia altora despre ele.

O data ce a fost facut un angajament, imaginea de sine este presata din ambele
directii s& se conformeze acelui angajament. Existd o presiune dinspre interior de a
armoniza imaginea de sine cu actiunile proprii. lar dinafara exista o presiune mai subtila,
presiune care incurajeaza tendinta de a adapta imaginea de sine in functie de modul n
care ne percep altii. $i deoarece altii considera ca am crezut ceea ce am scris (chiar gi in
situatia Tn care nu am avut de ales), vom simti constrangerea de a armoniza imaginea de
sine cu ceea ce am scris in declaratie.

in Coreea au fost folosite mai multe instrumente subtile pentru a-i convinge pe
prizonieri sa scrie, fara o constrangere evidenta, ceea ce voiau chinezii. De pilda, chinezii
stiau ca prizonierii erau nerabdatori sa comunice familiilor lor ca sunt in viata. In acelasi
timp, prizonierii stiau ca posta era cenzurata si numai unele scrisori erau lasate sa iasa din
lagar.

Ca sa fie siguri ca scrisorile lor vor fi expediate, unii prizonieri au inceput sa includa
in mesajele lor apeluri pentru pace si declaratii de solidaritate fatd de comunism. Aveau
speranta ca procedand astfel chinezii vor lasa scrisorile sa iasa din lagar si deci sa fie
livrate destinatarilor.

Desigur, chinezii erau fericiti sa coopereze deoarece acele scrisori le serveau
minunat interesele. Mai intai, propaganda lor in toata lumea beneficia enorm de pe urma
aparitiei declaratiilor pro-comuniste ale soldatilor americani. in al doilea rand, in procesul de
indoctrinare, ei au reusit sa-i faca pe multi americani sa se declare oficial suporteri ai cauzei
chineze, fara sa apeleze catusi de putin la constrangerea fizica.



O tehnicd asemanatoare folosea concursuri de eseuri politice care erau tinute Tn
mod regulat in lagar. Premiile castigatorilor erau intotdeauna mici - cateva tigari sau fructe -
dar erau lucruri suficient de rare pentru a genera mult interes printre prizonieri. De obicei,
eseul castigator era acela care adopta o solida pozitie pro-comunista... dar nu intotdeauna.

Chinezii erau destul de intelepti sa inteleaga ca majoritatea prizonierilor nu ar
participa la un concurs pe care-l puteau castiga numai daca scriau un mic tratat favorabil
comunismului. $i chinezii mai erau suficient de destepti ca sa stie cum sa semene in
mintea prizonierilor mici angajamente fatd de comunism care puteau fi hranite pentru a
inflori mai tarziu. Asa ca premiul era acordat, din cand in cand, unui eseu care sustinea
Statele Unite dar se pleca o data sau de doud ori in fata conceptiilor chinezilor.

Efectele acestei strategii erau exact cele dorite de chinezi. Prizonierii continuau sa
participe de buna voie la concursuri deoarece vedeau ca puteau castiga cu un eseu care
era in mare parte favorabil tarii lor dar, poate ca fara sa-gi dea seama, ei incepeau sa-si
nuanteze putin eseurile pro-comunism ca sa aiba o sansa mai buna de castig. Chinezii erau
gata sa exploateze orice concesie facuta dogmei comuniste si sa foloseasca presiunile
consecventei drept sprijin. In cazul unei declaratii scrise in cadrul unui eseu voluntar,
chinezii aveau un angajament perfect pe baza caruia puteau construi pentru a obtine
colaborarea si convertirea.

Si alti profesionigti Tn obtinerea acordului cunosc puterea de angajare a declaratiilor
scrise. De pilda, corporatia de mare succes Amway a descoperit un mod de a-si impulsiona
personalul de vanzari spre a obtine realizari tot mai mari. Membrilor personalului li se cere
sa-si stabileasca obiective individuale de vanzari gi sa faca un angajament in scris fata de
aceste obiective.

Un ultim truc inainte de a incepe: stabileste-ti un scop si scrie-l pe héartie. Oricare ar
fi scopul tau, lucrul cel mai important este ca ti I-ai stabilit - aga ca ai ceva catre care
sa tintesti - si ca l-ai pus pe hartie. Exista ceva magic in a scrie ceva pe hartie. Asa
ca, stabileste-ti un scop si scrie-l pe hartie. Atunci cand ti-ai indeplinit acel scop,
stabileste un altul si scrie-l pe hartie si pe acesta. Vei fi pe drumul cel bun.™

Daca cei de la Amway au descoperit ca exista ,ceva magic in a scrie lucrurile pe
hartie", la fel au descoperit si alte organizatii de afaceri. Unele firme care se ocupa de
vanzari directe folosesc magia angajamentului scris pentru a se lupta cu anumite legi
adoptate recent in multe state. Este vorba de legile astfel concepute incat sa permita
clientilor ca, intr-o perioada de cateva zile dupa ce au achizitionat un produs, sa-I poata
inapoia si sa obtina toti banii inapoi.

La inceput aceste legi au afectat profund firmele care practica vanzari agresive.
Deoarece ele pun accent pe tactici de presiune, clientii lor cumpara deseori, nu atat pentru
ca doresc produsul, ci pentru ca sunt ingelati sau intimidati in cursul vanzarii. Atunci cand
noile legi au intrat in vigoare, acesti clienti au inceput sa anuleze achizitiile in masa.

De atunci, firmele au invatat un truc simplu si frumos care a redus drastic numarul
anularilor. Ei cer clientului si nu vanzatorului sa completeze acordul de vanzare.

Dupa cum se spune in programul de instruire a unei cunoscute firme care vinde
enciclopedii, acel angajament personal s-a dovedit a fi ,un ajutor psihologic foarte important
in a preintdmpina dorinta clientilor de a anula contractul.". La fel ca Amway Corporation,
aceste organizatii au constatat ca se intdmpla ceva special atunci cand oamenii se
angajeaza personal in scris: ei actioneaza conform celor scrise pe hartie.

O alta cale pe care o folosesc firmele pentru a profita de pe urma ,magiei"
declaratiilor scrise se materializeaza prin folosirea unui instrument promotional aparent
inocent. Tnainte de a incepe sa studiez armele de influentare sociala obignuiam s& ma
intreb de ce mari firme ca Procter & Gamble si General Foods organizeaza acele
concursuri pentru declaratii scrise de recomandare a produselor (de douazeci si cinci,
cincizeci sau o suta de cuvinte). Toate pareau sa fie la fel.

Participantul la concurs trebuia s& compuna o scurta declaratie personala care



incepea cu cuvintele ,De ce imi place ..." si continua cu laude la adresa caracteristicilor
vreunui sortiment de prajituri sau ale vreunui tip de ceara pentru parchet sau orice alt
produs se intdmpla sa fie. Firma evalua textele propuse si acorda premii uluitor de mari
castigatorilor. Ceea ce ma nedumerea era cu ce se alegeau firmele de pe urma acestor
concursuri.

Deseori participarea la concurs nu solicita achizitionarea vreunui produs aga ca
oricine propunea un text putea participa. i, cu toate aceste, firmele pareau sa fie ciudat de
dornice sa suporte costurile enorme ale acestor concursuri, unul dupa altul.

Acum nu mai sunt nedumerit. Scopul din spatele concursului de texte este acelasi ca
si scopul clin spatele concursului de eseuri politice organizat de comunistii chinezi. Tn
ambele cazuri, scopul este sa faca cat mai multi oameni posibil sa ia pozitia oficiala ca le
place un produs. in Coreea, produsul era comunismul chinez; in Statele Unite, putea fi un
produs pentru ingrijirea unghiilor. Nu conteaza felul produsului; procesul este acelasi.
Participantii scriu de buna voie eseuri pentru premii atractive pe care au doar o mica sansa
de a le castiga. Dar ei stiu ca, pentru a avea vreo sansa de castig, eseul trebuie sa includa
laude la adresa produsului. Asa ca gasesc trasaturi ale produsului care merita sa fie
laudate si le descriu in eseu. Rezultatul este ca sute de soldati din Coreea sau mii de
oameni din Statele Unite depun marturie in scris despre atractivitatea produsului si, ca
urmare, traiesc acel impuls ,magic" de a crede ceea ce au scris.

Ochiul
Public

Unul dintre motivele pentru care marturiile scrise sunt atat de eficiente in a produce
adevarate schimbari ale mentalitatii este acela ca pot fi facute publice cu usurinta.
Experienta prizonierilor din Coreea a aratat ca si chinezii cunosteau destul de bine un
important principiu psihologic: angajamentul public tinde sa fie un angajament durabil.
Chinezii aranjau lucrurile astfel incat declaratiile prizonierilor lor sa fie vazute permanent de
altii.

De pilda, un prizonier care scrisese un eseu politic care le placuse chinezilor putea
gasi copii ale acestui eseu afisate prin tot lagarul, sau i se putea cere sa-l citeasca in cadrul
unui grup de discutii, sau chiar sa-l citeasca la statia radio din lagar. In ce-i priveste pe
chinezi, cu cat era vorba de un public mai mare, cu atat mai bine. De ce?

Ori de céte ori cineva ia o pozitie in prezenta altora, apare un impuls de mentinere a
acelei pozitii pentru a parea o persoana consecventa. Am analizat deja la inceputul acestui
capitol de ce o buna consecventa personala este o trasatura de dorit; am aratat ca o
persoana care nu dovedeste consecventa poate fi considerata drept capricioasa, nesigura,
lipsita de verticalitate, imprastiata sau instabila si ca o persoana consecventa este
considerata ca fiind rationala, sigura de sine, demna de incredere, stabila. Avand in vedere
acest context, nu este deloc surprinzator ca oamenii incearca sa evite sa para
inconsecventi. Ca urmare, de dragul aparentelor, cu cat sustinem o idee in fata unui public
mai larg, cu atat vom fi mai reticenti sa ne-o schimbam.

O ilustrare a modului cum un angajament public poate conduce la actiuni de o
consecventa dusa pana la incapatanare este furnizata de un faimos experiment realizat
de doi cunoscuti psihosociologi, Morton Deutsch si Harold Gerard. Procedeul de baza
consta in a le cere unor studenti sa estimeze in minte lungimea unor sfori.

Apoi, studentii dintr-un prim grup trebuiau sa-si ia un angajament public fata de
estimarile lor initiale prin scrierea lor pe hartie, semnare si predare catre experimentator.
Studentii dintr-un al doilea grup faceau si ei un angajament fata de estimarile initiale, dar
intr-un mod privat, scriindu-le pe o tabla magica si apoi stergandu-le prin ridicarea foliei de
plastic ce acoperea tabla magica inainte ca altcineva sa poata citi ceea ce scrisesera ei.
Studentii dintr-un al treilea grup nu faceau nici un angajament fata de estimarile lor initiale;
le pastrau in minte doar pentru ei.

in acest fel, Deutsch si Gerard au aranjat in mod ingenios ca unii studenti s& se
angajeze in mod public, altii in mod privat, iar altii s& nu se angajeze deloc fata de deciziile



lor initiale. Deutsch gsi Gerard voiau sa afle care dintre cele trei grupuri de studenti va fi mai
inclinat sa-si mentina judecata initiala dupa ce vor primi informatii ca acele judecati au fost
incorecte.

Deci, tuturor studentilor li s-au oferit noi date care sugerau ca estimarile lor initiale
erau gresite, dupa care li s-a dat sansa sa-si schimbe aceste estimari.

Rezultatele au fost destul de clare. Studentii care nu gi-au scris deloc estimarile
initiale au fost cel mai putin fideli fata de ele. Cand au fost prezentate noi date care puneau
sub semnul intrebarii intelepciunea deciziilor initiale, care nu ajunsesera niciodata mai
departe de propria lor minte, studentii respectivi au fost cei mai puternic influentati de noile
informatii si dispusi s& schimbe ceea ce ei considerasera la un moment dat a fi o decizie
,corecta". In comparatie cu acesti studenti, cei care isi scrisesera deciziile doar pentru un
moment pe tabla magica au fost semnificativ mai putin dornici sa se razgandeasca atunci
cand li s-a dat sansa.

Desi facusera un angajament anonim, actul de a scrie judecétile lor initiale i-a facut
sa reziste influentei noilor date contradictorii i sa ramana mult mai consecventi fata de
prima alegere. Dar Deutsch si Gerard au constatat ca studentii care luasera pozitia initiala
in mod public, prin angajamentul scris, erau de departe cei care refuzasera cel mai hotarat
sa-si schimbe mai tarziu aceasta pozitie. Angajamentul public i-a indarjit s& aiba cea mai
incapatanata atitudine dintre toti.

Acest fel de incapatanare poate aparea chiar si in situatii in care precizia ar trebui sa
fie mai importanta decét consecventa. In cadrul unui studiu, atunci cand jurii experimentale
de sase sau douasprezece persoane trebuiau sa decida asupra unui caz dificil, se intampla
mai frecvent ca hotararea sa fie mai greu de luat daca juratii trebuiau sa-si exprime opiniile
ridicand mana in mod vizibil decat daca votau in mod secret.

O data ce juratii isi declarau opiniile initiale Tn mod public, ei deveneau reticenti sa si
le mai schimbe tot in public. Prin urmare, daca te vei afla vreodata in situatia de a fi prim-
jurat intr-un juriu, tindnd cont de cele expuse mai sus, poti reduce riscul de a avea un juriu
nehotarat alegand votul secret in loc de cel public."

Constatarile lui Deutsch si Gerard cum ca suntem mai fideli deciziilor noastre daca
ne-am angajat fatd de ele in public pot fi puse la treaba cu folos. Un bun exemplu il
reprezinta organizatiile care i ajuta pe oameni sa scape de obiceiuri rele.

De pilda, multe clinici care acorda asistenta pentru cure de slabire stiu ca, adesea,
decizia privata a unei persoane de a pierde din greutate va fi prea slaba pentru a rezista
tentatiei vitrinelor cu prajituri, mirosurilor ademenitoare de méncare si reclamelor difuzate
tarziu in noapte. Asa ca intotdeauna clinicile specializate au grija ca decizia sa fie sustinuta
de pilonii angajamentului public.

Clinicile cer clientilor lor sa scrie pe héartie un obiectiv imediat de scadere in greutate
si sa arate acest obiectiv prietenilor, rudelor, vecinilor, cat mai multor persoane. Specialistii
din aceste clinici relateazd ca aceasta tehnica simpla functioneaza frecvent acolo unde
toate celelalte au dat gres.

Desigur, nu-i nevoie sa platesti o clinica specializata ca sa poti folosi ca aliat
angajamentul public. O femeie din San Diego mi-a descris cum a folosit o promisiune
publica pentru a reusi sa se lase in sfarsit de fumat.

imi amintesc ca tocmai auzisem de un alt studiu stiintific care arata c& fumatul
produce cancer. De céate ori aparea ceva de felul asta ma gandeam sa ma las de
fumat dar niciodata nu reuseam. Am hotarat ca, de data asta, trebuia sa fac ceva.
Sunt o persoana orgolioasa. Pentru mine conteaza daca alti oameni ma vad intr-o
lumina proasta.

Asa ca m-am gandit: ,Poate ca imi pot folosi mandria pentru a ma ajuta sa scap de
acest obicei blestemat". Am facut o lista cu toti oamenii la al caror respect tineam.
Apoi am iesit in orag si am cumparat nigte carti de vizita netiparite pe care am scris:
JIti promit c& nu voi mai fuma nici o tigara.". Timp de o saptdmana am inméanat sau
am trimis prin posta tuturor celor de pe lista carti de vizita semnate: tatalui meu,



fratelui meu East, sefului meu, celei mai bune prietene ale mele si sotului ei, absolut
tuturor... cu o exceptie: barbatul cu care ma intdlneam la vremea aceea. Eram
innebunita dupa el si voiam cu adevarat sa ma aprecieze pentru ceea ce sunt.
Credeti-ma, m-am gandit de doua ori Thainte sa-i dau o carte de vizita pentru ca
stiam ca, daca nu mi-as putea tine promisiunea fata de el, ag muri de rusine. Dar,
intr-o zi, la birou - lucra in aceeasi cladire cu mine - m-am dus direct la el, i-am dat
cartea de vizita si am plecat fara sa-i spun nimic. A ma lasa de fumat a fost cel mai
dificil lucru pe care |-am facut vreodata. Cred ca mi-a trecut prin cap de o mie de ori
gandul ca trebuie sa trag macar un fum. Dar, de fiecare data cand se intdmpla asta,
imi imaginam cum toti oamenii de pe lista mea si mai ales prietenul meu, m-ar
respecta mai putin pentru ca& nu am putut sa ma tin de promisiune. $i asta a fost tot.
N-am mai tras niciodata nici un fum de tigara. $titi, lucrul cel mai interesant este
acela ca prietenul meu s-a dovedit a fi un om de nimic. Nu-mi pot imagina ce am
vazut la el pe atunci. Dar, fara sa stie, m-a ajutat sa trec prin cea mai grea perioada
a celui mai dificil lucru pe care I-am facut vreodata. Nici macar nu-I mai plac pe acest
individ dar, intr-un fel, 1i sunt recunoscatoare pentru ca ma gandesc ca mi-a salvat
viata.

Efortul
Suplimentar

Un alt motiv pentru care angajamentul scris este atat de eficient este acela ca
solicitd mai multa munca decéat cel verbal. $i exista dovezi clare ca, cu cat se investeste
mai mult efort intr-un angajament, cu atat este mai mare capacitatea lui de a influenta
atitudinile persoanei care si I-a asumat.

Putem gasi dovezi despre acest fapt atat in jurul nostru cat si in regiunile inapoiate
din lumea a treia. De pilda, exista un trib in sudul Africii care se numeste Tonga si care le
cere tuturor baietilor sa participe la o ceremonie de initiere complicata inainte de a putea fi
considerati barbati ai tribului.

La fel ca in cazul multor popoare primitive, un baiat Tonga sufera mult Tnainte sa fie
admis ca membru al grupului. Antropologii Whiting, Kluckhohn si Anthony au descris
succint, dar foarte elocvent acest chin care dureaza trei luni:

Cand un baiat ajunge la o varsta cuprinsa intre zece si saisprezece ani, el este trimis
de parinti la ,scoala circumciziei", care se tine o data la patru sau cinci ani. Aici,
impreuna cu alti baieti de varsta lui, este supus unui tratament deosebit de sever de
catre adultii tribului. Initierea incepe obligand fiecare baiat sa alerge printre doua
randuri de barbati care-| lovesc cu nuiele.

La sfarsitul acestei experiente, el este despuiat de haine gi i se taie parul. Apoi
intadlneste un barbat acoperit cu o blana de leu si este asezat pe o piatra cu fata la
acest ,om leu". Cineva il loveste pe la spate si cand baiatul intoarce capul sa vada
cine l|-a lovit, preputul ii este apucat si taiat din doua migcari de catre ,omul leu".
Apoi baiatul este inchis timp de trei luni in ,curtea misterelor" unde poate fi vazut
numai de cei initiati.

In timpul initierii sale, baiatul trece prin sase incercari majore: este batut, expus la
frig, la sete, i se da mancare gretoasa, este aspru pedepsit si amenintat cu moartea.
Folosind cel mai mic pretext, el poate fi batut de unul dintre noii initiati care primeste
aceasta sarcina de la unul din barbatii mai in varsta ai tribului. Baiatul este silit sa
doarma fara sa se acopere si sufera cumplit datorita frigului iernii, | se interzice sa
bea chiar si o singura picatura de apa in timpul celor trei luni. Mancarea este facuta
adesea imposibil de méancat prin turnarea peste hrana a unor ierburi pe jumatate
digerate din stomacul unei antilope. Daca este prins ca incalca vreo regula
importanta care guverneaza ceremonia este sever pedepsit. De exemplu, in timpul
unei astfel de pedepse, se pun betigoare intre degetele vinovatului, apoi un barbat



puternic isi strange pumnul in jurul celui al novicelui strivindu-i practic degetele.
Baiatul este inspaimantat cu tot felul de povesti pentru a se supune; i se spune ca
baietii care au incercat sa fuga sau au dezvaluit secrete femeilor sau celor
neinitiati au fost spanzurati si corpurile lor au fost arse pana a ramas doar cenusa.'

La prima vedere, aceste ritualuri par nemaipomenite si bizare dar, in acelasi timp,
pot fi vazute ca fiind deosebit de asemanatoare ca principii si chiar ca detalii cu ceremoniile
de initiere obisnuite pentru admiterea in admiterea in fratiile din universitati.

In timpul traditionalei ,saptdméani de iad" tinuta in fiecare an in campusurile
studentesti, aspirantii la o anumita fratie trebuie sa treaca prin variate ihcercari concepute
de membri mai vechi pentru a le testa limitele efortului fizic, ale tensiunii psihice si ale jenei
sociale. La sfarsitul acestei saptamani, baietii care au suportat toate incercarile sunt
acceptati ca membri deplini ai grupului. De cele mai multe ori, aceste incercari ii lasa doar
foarte obositi si putin zdruncinati, dar uneori au efecte negative mai serioase.

Este interesant cat de asemanatoare sunt anumite caracteristici ale sarcinilor din
,saptamana de iad" cu cele ale ritualurilor tribale de initiere. A mentionat ca antropologii au
identificat sase Tncercari majore ce trebuiau sa fie suportate de initiatii Tonga in timpul
sederii lor in ,curtea misterelor". O privire asupra unor relatari din ziare arata ca fiecare
incercare a tribului Tonga isi are corespondenta in ritualurile chinuitoare ale societatilor cu
nume de litere grecesti:

. Bétaia.

Baiatul de paisprezece ani Michael Kalogris a petrecut trei saptamani intr-un spital din
Long Island pentru a-si vindeca leziunile interne suferite in timpul ,noptii de iad", o
ceremonie de initiere in fratia elevilor de liceu numita Omega Gamma Delta. Lui i s-a
administrat ,bomba atomica" de catre viitorii lui frati care i-au cerut sa ridice mainile
deasupra capului gi sa le tina asa in timp ce ei s-au adunat in jurul lui lovindu-l cu
pumnii in stomac si in spate, simultan si repetat.

. Expunerea la frig.
intr-o noapte de iarna, Frederick Bronner, un student boboc din California, a fost dus la

o departare de cincisprezece kilometri si parasit de viitorii lui colegi de fratie pe o
inaltime impadurita la o altitudine de o mie de metri. Lasat sa-gi gaseasca singur
drumul spre casa, imbracat doar cu un tricou de bumbac si o pereche de pantaloni,
Freddy cel gras, cum era poreclit, a tremurat in vantul aspru pana cand a cazut
rostogolindu-se intr-o rapa abrupta, fracturdndu-si mai multe oase si lovindu-se la
cap. Fara sa mai poata merge din cauza ranilor, el a stat ghemuit acolo pana a murit
de frig.

. Setea.

Doi studenti boboci de la Universitatea Statului Ohio s-au trezit "incarcerati" in casa
viitorilor lor colegi de fratie dupa ce au incalcat o regula care cerea tuturor
aspirantilor sa se deplaseze taras prin camera unde se lua masa in perioada
,<saptamanii de iad". Dupa ce au fost incuiati intr-o debara din casa, li s-a dat numai
hrana sarata timp de doua zile. Nu li s-a oferit nimic de baut, ci numai doua pahare
de plastic in care puteau sa stranga propria urina.

. Mancarea gretoasa.

In casa fratiei Kappa Sigma din campusul Universitatii Californiei de Sud, ochii a
unsprezece aspiranti au iesit din orbite cand au vazut sarcina dezgustatoare care le
statea in fata. Unsprezece bucati de ficat crud de cate o suta de grame stateau pe o
tava. Feliile groase unse cu ulei trebuiau Inghitite intregi de fiecare baiat. Inecandu-
se si sufocandu-se de fiecare data, tanarul Richard Swanson nu a reusit sa-si
inghita bucata desi a incercat de trei ori. Hotarat sa reuseasca, el si-a indesat



bucata de ficat in gat unde aceasta s-a intepenit gi, in ciuda tuturor eforturilor de a i-
o scoate, a murit sufocat.

. Pedeapsa.

in Wisconsin, un aspirant care a uitat o parte din incantatia rituala, pe care trebuiau s-o
memoreze toti initiatii, a fost pedepsit pentru greseala sa. | s-a cerut sa-si tina
picioarele sub picioarele din spate ale unui scaun pliant pe care cel mai greu dintre
frati s-a agezat sa bea o bere. Desi aspirantul n-a tipat in timpul pedepsei, i-a fost
rupt cate un os de la fiecare picior.

. Amenintarea cu moartea.

Un aspirant la fratia Zeta Beta Tau a fost dus pe o plaja din New Jersey si i s-a spus sa-
si sape ,propriul mormant". Cateva secunde dupa ce i s-a spus sa se intinda in
groapa, peretii laterali s-au prabusit sufocandu-I inainte ca viitorii colegi de fratie sa-I
poata scoate afara.

Exista o alta asemanare izbitoare intre ritualurile tribale de initiere si cele ale fratiilor:
pur si simplu, ele nu dispar. Rezistand tuturor incercarilor de a fi eliminate sau interzise,
asemenea practici primejdioase sunt fenomenal de viguroase.

Autoritatile, reprezentate de guvernele coloniale in cazul triburilor si respectiv de
conducerea universitatilor in cazul fratiilor, au incercat sa convinga pe cei in cauza prin
amenintari, presiuni sociale, actiuni in justitie, exilari, interdictii si chiar mita sa inlature
practicile periculoase gi umilitoare din cadrul ceremoniilor de initiere. Nimic nu a avut
succes. Se observa o oarecare schimbare doar cat timp autoritatile supravegheaza situatia
indeaproape.

Dar, de obicei, aceasta schimbare este mai mult aparenta decat reala, incercarile
mai dure fiind practicate in secret pana cand dispare presiunea si pot iesi din nou la
suprafata.

In unele campusuri universitare, oficialititile au incercat sa elimine practicile
periculoase propunand ,saptamana de ajutor" in loc de ,saptaméana de iad" (joc de cuvinte
intraductibil: hell = iad; help = ajutor) ca serviciu civic sau implicAndu-se direct in
supravegherea ritualurilor de initiere. Atunci cand asemenea incercari de supraveghere nu
sunt ocolite cu viclenie de catre fratii, ele sunt intampinate fatis cu violenta fizica.

De pilda, ca urmare a mortii lui Richard Swanson prin sufocare, presedintele
universitatii a emis un nou regulament prin care cerea ca toate activitatile de initiere sa fie
analizate de autoritatile gscolare inainte de a fi puse in practica si consilieri adulti sa fie
prezenti pe toata durata ceremoniilor de initiere.

Dupa cum se arata intr-o revista cu circulatie la nivel national, ,noul regulament a
dat nastere unor tulburari atat de violente incat politia municipala si detasamentul de
pompieri se temeau sa intre in campus.".

Resemnéandu-se in fata inevitabilului, alti reprezentanti ai universitatilor au renuntat
pur si simplu la responsabilitatea interzicerii umilintelor din ,saptaméana de iad": ,Daca
hartuirea nou venitilor este o activitate umana universala, si toate dovezile conduc la
aceasta concluzie, foarte probabil ca nu vom fi capabili s-o interzicem in mod eficient.
Atunci cand nu este permisa deschis se va refugia in subteran. Nu se poate interzice sexul,
alcoolul si probabil ca nu poate fi eliminata nici aga-zisa initiere!""

De ce practicile de hartuire a nou-venitilor sunt atat de pretioase pentru aceste fratii?
Ce face ca aceste grupuri sa doreasca sa se sustraga, sa submineze sau sa conteste orice
efort de interzicere a umilirii i a practicilor periculoase din cadrul ritualurilor de initiere? Unii
au argumentat ca aceste grupuri sunt compuse din monstri psihici sau sociali ale caror
necesitati aberante cer ca altii sa fie raniti sau umiliti. Dar faptele nu sustin aceasta parere.

De pilda, studii asupra trasaturilor de caracter ale membrilor acestor fratii arata ca ei
sunt intrucatva mai puternici decat alti colegi de-ai lor in ce priveste adaptarea
psihologica. Fratiile mai sunt cunoscute pentru dorinta lor de a se angaja in proiecte



folositoare binelui social general. Totusi, ceea ce nu sunt dornici sa faca este sa foloseasca
acest gen de proiecte ca inlocuitor pentru ceremoniile lor de initiere. Un sondaj realizat la
Universitatea din Washington a constatat cad majoritatea dintre fratiile examinate aveau in
traditie un fel de ,saptamana de ajutor”, dar acest serviciu in slujba comunitatii venea in
completarea ,saptamanii de iad".

Doar intr-un singur caz un asemenea serviciu era legat direct de procedurile de
initiere.™

Imaginea vinovatilor de practici de hartuire a nou-venitilor este aceea a unor indivizi
normali care au tendinta sa fie stabili din punct de vedere psihologic si social, dar care
devin aberant de cruzi in grup si o singura data — chiar inaintea admiterii de noi membri in
fratie. Prin urmare, faptele conduc la ideea ca ceremonia este de vina. Trebuie sa existe
ceva in rigiditatea ei care este vital pentru existenta grupului.

Trebuie sa existe o functie a cruzimii, functie pentru care grupul va lupta fara
incetare s-o mentina. Care este aceasta?

Parerea mea este ca raspunsul a aparut in 1959 din rezultatele unui studiu putin
cunoscut in afara cercului psihologiei sociale. Doi tineri cercetatori, Elliot Aronson si Judson
Mills, au hotarat sa testeze observatia lor ca ,persoanele care sufera multe necazuri sau
dureri pentru a obtine ceva tind sa acorde mai multa valoare acelui lucru decéat cei care
obtin acelasi lucru cu un minim de efort.".

Adevarata inspiratie norocoasa a fost ca au ales ceremoniile de initiere ca fiind cele
mai bune situatii pentru a examina aceasta ipoteza. Ei au constatat ca studentele care au
trebuit sa suporte o ceremonie de initiere extrem de jenanta pentru a avea acces la un grup
de discutii despre sex, s-au auto-convins ca noul lor grup si discutiile din cadrul lui erau
extraordinar de valoroase, chiar daca Aronson si Mills auzisera mai inainte pe alti membrii
ai grupului repeténd ca acele discutii erau lipsite de valoare si absolut neinteresante.

Alte studente care trecusera printr-o ceremonie de initiere mai blanda sau care nu
trecusera prin nici o ceremonie de initiere erau in mod clar mai putin entuziasmate de
,valoarea" noului grup caruia se alaturasera. Cercetari suplimentare au aratat aceleasi
rezultate atunci cand studentelor li s-a cerut sa indure durere fizica in loc de umilinta pentru
a se alatura unui grup.

Cu cat socul suferit de studente in timpul ceremoniei de initiere era mai mare, cu
atat mai mult ele se auto-convingeau mai tarziu ca noul grup si activitatile lui erau
interesante, inteligente si oportune.’

Acum umilintele, eforturile, chiar durerea fizica din cadrul unui ritual de initiere incep
sa capete sens.

Un om din tribul Tonga I-a privit cu lacrimi in ochi pe fiul sdu de zece ani tremurand
noaptea pe pamantul gol in ,curtea misterelor", iar un student in ultimul an a asistat cu
izbucniri de ras nervos la chinurile fratelui sau mai mic din noaptea de iad a fratiei din care
facea parte — acestea nu sunt acte de sadism. Sunt acte necesare pentru supravietuirea
grupului. Ele sunt necesare pentru a face viitorii membrii ai fratiei sa aprecieze mai mult
grupul ca fiind atractiv si valoros. Atat timp cat oamenilor le place si cred in ceea ce au
luptat s& obtina, aceste grupuri vor continua sa regizeze ritualuri de initiere dificile i
neplacute.

Loialitatea si daruirea celor care trec de ele vor spori sansele de coeziune si
supravietuire ale grupului. Intr-adevar, un studiu cuprinzand cincizeci si patru de culturi
tribale a constatat ca acele triburi care aveau ceremonii de initiere mai dramatice i mai
severe beneficiau de cea mai mare solidaritate de grup.'

Avand in vedere demonstratia lui Aronson si Mills precum ca severitatea ceremoniei
de initiere sporeste semnificativ angajamentul noului venit fata de grup, nu este deloc
surprinzator ca grupurile se vor opune tuturor incercarilor de a elimina acest instrument
crucial pentru puterea lor viitoare.

Grupurile militare si diverse organizatii nu sunt deloc exceptate de la aceleasi
procese. Chinurile initierii recrutilor Tn cadrul armatei sunt legendare.

Romancierul William Styron, care a servit in Marina, isi descrie experientele intr-un



limbaj pe care l-am putea folosi cu ugurinta si pentru experientele membrilor tribului Tonga
(sau ale fratiilor Kapa, Beta sau Alfa): ,neinduratoarele antrenamente in formatie stransa,
desfagurate ora dupa ora sub soarele arzator, abuzurile fizice i psihice, umilintele,
sadismul frecvent al sergentilor de instructie, toata claustrarea si insultele inspaimantatoare
la care este supus spiritul pot face din taberele de instruire Parris Island sau Quantico locuri
din lumea libera care amintesc cel mai bine de un lagar de concentrare.".

Dar, in comentariile sale, Styron face mai mult decét sa relateze suferinta din timpul
,cosmarului instructiei" — el recunoasgte rezultatul urmarit: ,Din cate stiu eu, indiferent de
directia pe care a luat-o din punct de vedere spiritual sau politic dupa acele zile de
«suprasolicitare» ca recrut, nu exista vreun fost soldat in Marina care sa nu considere
instructia ca un moment crucial din care a iegit mai viguros, mai curajos si mai bine pregatit
pentru viata.".

Dar de ce |-am crede pe William Styron, scriitorul, cand vorbeste despre asemenea
probleme? in fond, pentru scriitorii profesionisti, demarcatia dintre adevar si fictiune este
deseori vaga. Intr-adevar, de ce l-am crede cand afirma ca acel caracter ,infernal" al
instructiei militare nu doar ca a avut urmari fericite, ci a fost conceput cu intentia de a crea
un nivel de mandrie si camaraderie printre cei care au suportat-o si  i-au supravietuit?

Motive pentru a accepta parerile sale vin din realitatea neromantata, de exemplu din
cazul cadetului John Edwards de la West Point care a fost exclus din Academia Militara a
Statelor Unite Tn 1988 datoritd unor acuzatii privind hartuirea cadetilor din primul an de catre
cadetii din anii superiori care trebuie sa se asigure ca noii veniti pot rezista rigorilor
instructiei de la West Point. Nu este vorba ca Edwards, care se afla printre primii din punct
de vedere academic intre cei o mie o sutd de membri ai promotiei sale, nu ar fi fost capabil
sa indure ritualurile la care a fost supus.

Nici nu a fost exclus pentru ca a fost aberant de crud in tratamentul aplicat cadetilor
mai tineri. A fost acuzat ca nu a expus noii veniti la tratamente pe care le considera
,absurde si dezumanizante". inca o data reiese c&, pentru grupurile preocupate s& creeze
un sentiment durabil de solidaritate si individualitate, duritatea unor activitati de initiere
suprasolicitante furnizeaza un avantaj valoros la care ele nu vor renunta cu usurinta —
chiar daca membrii aspiranti nu sunt dispusi sa accepte duritatea sau chiar abandoneaza
cursa.

Alegerea
interioara

Examinarea unor activitati diverse, ca practicile de indoctrinare ale comunistilor
chinezi si ritualurile de initiere ale fratiilor din universitati au furnizat unele informatii
valoroase despre angajament. Reiese ca angajamentul este mai eficient in schimbarea
imaginii despre sine a unei persoane si a comportamentului ei in viitor daca el este activ,
public si solicita efort.

Dar exista o alta trasatura a unui angajament eficient care este mai importanta decat
toate celelalte trei luate la un loc. Pentru a intelege despre ce este vorba, trebuie sa
rezolvam mai intai doua enigme ale actiunilor din timpul interogatoriilor comunigtilor chinezi
si ale ceremoniilor fratiilor studentesti.

Prima enigma vine din refuzul fratiilor studentesti de a permite activitati in serviciul
public ca inlocuitoare a ceremoniilor de initiere. Am amintit cad un sondaj a aratat ca
proiectele pentru binele comunitatii, desi frecvente, erau aproape intotdeauna separate de
programul de admitere a noilor membri. Dar de ce?

Daca ceea ce cauta fratiile pentru ritualurile lor de initiere este un angajament care
solicita efort, cu sigurantd se pot concepe pentru aspiranti destule activitati civice
dezagreabile si extenuante; este obositor si nu prea placut sa fii implicat in repararea
caselor unor batrani, in munca voluntara din centrele pentru bolnavi mintali sau sa duci
plosca la patul bolnavilor.

in plus, acest fel de stradanii patrunse de spirit civic ar insemna mult pentru



imbunatatirea imaginii publice a fraternitatilor ca alternativa la ritualurile din ,sdptaméana de
iad"; un sondaj a aratat ca pentru fiecare poveste pozitiva legata de saptaména de iad
exista alte cinci negative care sunt publicate in ziare. Numai si pentru motivul imbunatatirii
imaginii publice si fratille tot ar trebui sa doreasca incorporarea serviciilor comunitare Tn
practicile lor de initiere. Dar nu o fac.

Pentru a cerceta cea de-a doua enigma, este necesar sa ne intoarcem la lagarele
de prizonieri din Coreea si la concursurile de eseuri politice organizate regulat pentru
prizonierii americani. Chinezii doreau sa participe cat mai multi americani astfel incat
acestia sa aiba ocazia sa scrie lucruri favorabile despre conceptiile comuniste. Totusi, daca
ideea era sa fie atragi un mare numar de participanti, de ce erau premiile atat de mici?

Cateva tigari sau un fruct proaspat era adesea tot ce puteau astepta céastigatorii
concursului. In conditiile date, chiar si aceste premii erau valoroase, dar existau totusi
recompense mai mari — haine calduroase, privilegii speciale pentru corespondenta, o
libertate de miscare sporita in interiorul lagarului — pe care chinezii ar fi putut sa le
foloseasca pentru a creste numarul celor care scriau eseuri. Cu toate acestea, ei au ales
voit sa foloseasca recompense mai mici in loc de recompense mari, aparent mai motivante.

Desi imprejurarile sunt destul de diferite, fratile cercetate au refuzat sa permita
activitati in serviciul public in cadrul ceremoniilor de initiere din acelasi motiv pentru care
chinezii au refuzat sa ofere premii mari preferand stimulente mai putin puternice: ei voiau ca
oamenii sa-si asume ceea ce au facut. Nu era permisa nici o scuza, nici o scapare.

Unui tanar care a trecut prin incercari dificile nu trebuie sa i se dea sansa sa creada
ca a facut-o pentru scopuri caritabile. Unui prizonier care isi presara eseul politic cu cateva
comentarii anti-americane nu i se putea permite sa se justifice spunand ca a fost motivat de
un premiu consistent. Fratiile studentesti si comunistii chinezi actionau pentru asigurarea
propriei existente. Nu le era suficient sa stoarcad angajamente; cei care-si luasera
angajamente trebuiau facuti sa se simta profund responsabili pentru faptele lor.

Avand in vedere afinitatea comunistilor chinezi pentru concursurile de eseuri politice
ca instrumente de asumare a angajamentului, n-ar trebui sa fie o surpriza ca un val de
astfel de concursuri a fost organizat in 1989 dupa masacrul din piata Tian An Men, cand
protestatarii pro-democratie au fost impusgcati de soldatii guvernului.

Numai in Beijing, noua ziare si statii de televiziune aflate in proprietatea statului au
sponsorizat concursuri de eseuri despre ,indbusirea rebeliunii contra-revolutionare".

Actionand in spiritul respectarii conceptiei riguros fundamentata din punct de vedere
psihologic de a nu pune accentul pe premii cand este vorba de angajament public, guvernul
de la Beijing nu a precizat premiile.

Cercetatorii din domeniul sociologiei au stabilit ca acceptam responsabilitatea
personald pentru o anumita actiune atunci cand credem ca am ales sa o facem in absenta
unor presiuni puternice din afard. Un premiu substantial poate constitui o asemenea
presiune externa. El ne poate Tmpinge sa realizdm o anumita actiune, dar nu ne va face sa
ne asumam raspunderea personala pentru acel act.

Ca urmare, nu vom simti angajament fata de actul respectiv. Acelasi lucru este
adevarat si in cazul unei amenintari puternice; ea poate conduce la supunerea imediata,
dar este improbabil sa conduca la un angajament pe termen lung.

Toate acestea au importante implicatii in educatia copiilor. Este sugerata ideea ca n-
ar trebui niciodatd sa amenintam puternic sau sa oferim stimulente mari copiilor pentru a
face lucruri in care vrem sa creada cu adevarat.

Asemenea presiuni vor produce probabil supunerea temporara; dar daca vrem mai
mult decat atat, daca vrem ca ei sa creada in corectitudinea actiunilor lor, daca vrem sa
continue sa aiba comportamentul dorit si cdnd noi nu suntem prezenti pentru a aplica
presiuni exterioare, atunci trebuie sa aranjam lucrurile astfel incat copiii sa accepte
responsabilitatea actiunilor pe care vrem sa le intreprinda. Un experiment facut de
Jonathan Freedman ne ofera cateva indicii despre ceea ce este sau nu este bine sa facem
in aceasta privinta.

Freedman a vrut sa vada daca poate sa-i impiedice pe niste baieti din clasele a



doua, a treia si a patra sa se joace cu o jucarie fascinanta doar pentru ca le spusese cu
vreo sase saptamani in urma ca nu este bine sa se joace cu ea. Oricine cunoaste
comportamentul unor baieti de sapte-noua ani va intelege dificultatea enorma a acestei
sarcini. Dar Freedman avea un plan.

Daca putea sa-i convinga mai intai pe baieti ca era rau sa se joace cu jucaria
interzisa, poate ca aceasta convingere ii va impiedica sa actioneze mai tarziu. Lucrul dificil
era sa-i faca pe baieti sa creada ca era gresit sa se distreze cu o anumita jucarie — un
robot teleghidat cu baterie.

Freedman stia ca era destul de usor sa-I faca pe un baiat sa se supuna in mod
temporar. Tot ce trebuia sa faca era sa ameninte baiatul cu consecinte severe daca este
prins ca se joaca cu jucaria respectiva. Freedman si-a imaginat ca, atat timp cat ii pandea o
pedeapsa severa, putini baieti ar fi riscat sa se joace cu robotul.

El a avut dreptate. Aratandu-i unui baiat un grup de cinci jucarii, el il avertiza: ,Nu
este bine sa te joci cu robotul. Daca te joci cu el, voi fi foarte suparat si va trebui sa iau
masuri.". Dupa care parasea camera pentru cateva minute.

in aceastd perioada, baiatul era observat in secret printr-o oglindd speciald.
Freedman a incercat acest procedeu de amenintare cu douazeci gi doi de baieti din care
doudazeci si unu nu au atins niciodata robotul in timpul cat el era plecat.

Prin urmare, o amenintare puternica a avut succes, baietii gandindu-se ca ar putea fi
pringi si pedepsiti. Dar Freedman stia deja acest lucru. El era, de fapt, interesat sa afle
eficienta amenintarii asupra comportamentului de mai tarziu, cadnd el nu se va mai afla prin
apropiere. Pentru a afla ce se va intampla in acest caz, el a trimis la gcoala baietilor, la
sase saptamani dupa ce fusese personal acolo, o tanara care i-a scos din clasa cate unul
pentru a participa la un experiment. Fara sa mentioneze vreo legatura cu Freedman, ea a
insotit fiecare baiat Tn camera cu cele cinci jucarii si le-a dat un test de desen.

Ea le-a spus baietilor ca, in timp ce ea va acorda punctaje desenelor, ei sunt liberi
sa se joace cu orice jucarie din camera. Rezultatul interesant este ca 77% dintre baieti au
ales sa se joace cu robotul care le fusese interzis anterior. Amenintarea severa a lui
Freedman, care avusese succes cu sase saptamani in urma, n-a mai avut aproape nici un
efect cand el nu a mai fost in masura s-o sustina pe moment cu o pedeapsa.

Dar Freedman nu terminase inca. El si-a schimbat usor procedeul cu un al doilea
grup de baieti. Acestor baieti li s-a aratat de asemenea cele cinci jucarii i au fost avertizati
de Freedman sa nu se joace cu robotul cat iese el din camera pentru ca ,Nu este bine sa
va jucati cu robotul.".

Dar, de aceasta data, Freedman nu a proferat nici o amenintare puternica pentru a-i
speria pe baieti si a-i face sa se supuna. El a parasit camera si i-a observat pe baieti prin
oglinda transparenta pentru a vedea daca simpla instructiune de a nu se juca cu jucaria
interzisa era suficienta. Ei bine, a fost. La fel ca si celalalt esantion, numai unul din
douazeci si doi de baieti a atins robotul in scurtul timp cat Freedman a iesit din camera.

Adevarata diferenta intre cele doua esantioane de baieti s-a vazut sase saptamani
mai tarziu, cand au avut ocazia sa se joace cu toate jucariile in timp ce Freedman nu mai
era prin apropiere. S-a intdmplat un lucru uimitor cu baietii care nu fusesera amenintati
anterior pentru a nu se juca cu robotul.

Atunci cand li s-a dat libertatea sa se joace cu orice jucarie doreau, majoritatea au
evitat robotul desi era de departe cea mai atractiva jucarie dintre cele cinci disponibile (erau
acolo: un submarin de plastic ieftin, 0 manusa de baseball pentru copii dar fara minge, o
pusca de jucarie fara cartuse si un tractor micut).

Numai 33% dintre baieti au ales robotul dintre cele cinci jucarii.

S-au intamplat niste lucruri spectaculoase cu ambele grupuri de baieti. In cazul
primului grup amenintarea severa a lui Freedman a sustinut afirmatia acestuia ca ,nu este
bine" sa se joace cu robotul. Aceasta amenintare a fost destul de eficienta atat timp céat
Freedman putea sa-i prinda daca incalcau regula.

Cu toate acestea, mai tarziu, cdnd el nu mai era prezent pentru a vedea
comportamentul baietilor, amenintarea nu a mai avut nici o putere si, ca urmare, regula a



fost ignorata. Pare limpede ca amenintarea nu i-a invatat pe baieti ca nu este bine sa se
joace cu robotul, ci numai ca nu era intelept sa faca asta cand exista posibilitatea pedepsei.

Pentru ceilalti baieti, evenimentul dramatic s-a petrecut in interiorul lor $i nu in afara.
Freedman le-a dat aceeasi instructiune, si anume ca nu este bine sa se joace cu robotul,
dar nu a adaugat nici o amenintare care sa fie pusa in practicd daca nu se supun. Au
aparut doua rezultate importante. Mai intai, a fost suficienta simpla instructiune a lui
Freedman pentru a-i impiedica pe baieti sa se joace cu robotul cand el a iesit din camera
pentru scurt timp. in al doilea rand, baietii si-au manifestat responsabilitatea personala
pentru alegerea lor de a nu se apropia de robot in acea scurta perioada de timp. Ei au decis
ca nu trebuie s3 se joace cu robotul pentru ci ei nu voiau sa faca asta. In fond, nu era
asociata cu aceasta jucarie nici o pedeapsa severa pentru a justifica astfel comportamentul
lor.

De aceea, cateva saptamani mai tarziu, cand Freedman nu era prin preajma, ei au
continuat sa ignore robotul pentru ca a avusese loc un angajament interior — acela de a
crede ca nu vor sa se joace cu robotul."

Adultii care se confrunta cu experienta educarii copiilor pot trage o invatatura din
studiul lui Freedman. Sa presupunem ca nigte parinti doresc sa imprime fiicei lor ideea ca
nu este bine sa minti.

O amenintare limpede, puternica (,Nu este bine s& minti, fetito; daca te prind ca
minti, o sa-ti tai limba) poate fi foarte eficientd atunci cand parintii sunt prezenti sau atunci
cand fetita crede ca ar putea fi descoperita; dar nu va fi realizat scopul mai important de a o
convinge ca nu vrea sa minta pentru ca ea s-a gandit ca nu este bine. Pentru a realiza
acest lucru, este necesara o abordare mult mai subtila. Trebuie sa i se furnizeze un motiv
care este suficient de puternic pentru a o face sa fie sincera in majoritatea timpului, dar
care sa nu fie atat de puternic incat sa ajunga sa-l considere ca singurul motiv evident
pentru sinceritatea ei.

Este un lucru dificil pentru ca ceea ce inseamna "suficient" difera de la copil la copil.
Pentru o fetitd poate fi suficientd o simpla solicitare (Nu este bine sa minti, draguto; asa ca
sper sa n-o mai faci."), in timp ce pentru un alt copil, poate fi necesar sa adaugi un motiv
ceva mai serios (,...daca minti, ma voi simti dezamagit"); pentru un al treilea copil, ar putea
fi necesara si o forma blanda de avertizare (,... Si probabil ca va fi necesar sa fac ceva ce
nu vreau sa fac") Parintii intelepti vor sti ce fel de motiv este suficient pentru copiii lor.

Lucrul important este sa folosim un motiv care va produce initial comportamentul
dorit si va permite in acelasi timp copilului sa isi asume responsabilitatea personala pentru
acel comportament. in concluzie, cu cat un asemenea motiv contine mai putina presiune
externa detectabila, cu atat este mai bine. Alegerea motivului potrivit nu este o sarcina
usoara pentru parinti, dar efortul le va fi rasplatit. El va insemna diferenta intre supunerea
de scurta durata si angajamentul pe termen lung.

Pentru motivele despre care am vorbit deja, expertilor in obtinerea acordului le plac
angajamentele care produc schimbari interioare. Mai intai, acea schimbare nu este
specifica doar situatiei in care a aparut ci se refera la o gama intreaga de situatii legate
intre ele. In al doilea rand, efectele schimbarii sunt de durata.

Prin urmare, o datd ce un om a fost determinat sa intreprinda o actiune care-i
influenteaza imaginea de sine facandu-l sa creada, de pilda, ca este un cetatean cu spirit
civic, este probabil ca el se va comporta ca atare intr-o varietate de alte situatii in care
supunerea sa este de dorit si va fi probabil ca el sa continue sa aiba un comportament de
om cu spirit civic atat timp cat dureaza noua sa imagine de sine.

Mai exista ceva atractiv in legatura cu angajamentul care conduce la o schimbare
interioara — se dezvolta de la sine. Nu este nevoie ca expertii in obtinerea acordului sa
intreprinda actiuni costisitoare gi continue pentru a consolida schimbarea; tendinta catre
consecventa va avea grija de asta.

Dupa ce prietenul nostru ajunge sa se vada ca un cetatean cu spirit civic, el va
incepe automat sa vada lucrurile intr-o lumina diferita. El se va autoconvinge ca asa este
corect sa fie. Va incepe sa fie atent la aspecte legate de serviciile comunitare pe care nu le



observase mai inainte.

Va fi dispus sa asculte argumente pe care nu le ascultase Tnhainte sa fie interesat de
actiuni civice. Si va gasi c& aceste argumente sunt mai convingatoare decat mai inainte. in
general, din cauza nevoii de consecventa in cadrul propriului sistem de convingeri,
persoana respectiva se va autoconvinge ca alegerea sa de a actiona in spirit civic este
buna. Important in acest proces de generare a unor motive suplimentare pentru a-si
justifica propriul angajament este faptul ca motivele sunt noi.

Astfel, chiar daca motivul initial al unui comportament patruns de spirit civic dispare,
aceste motive nou descoperite ar putea sa fie suficiente pentru a sustine perceptia
persoanei ca s-a comportat corect.

De aici deriva un avantaj enorm pentru profesionisti lipsiti de scrupule care vor sa
obtind un acord. Deoarece construim piloni noi pentru a ne sustine alegerile fata de care
am facut un angajament, un individ care vrea sa ne exploateze ne poate oferi un stimulent
pentru a face o asemenea alegere, iar dupa ce am luat decizia, poate retrage stimulentul
stiind ca, cel mai probabil, decizia se va sustine pe noii piloni creati.

Vanzatorii de masini noi incearca sa beneficieze frecvent de pe urma acestui proces
printr-un truc pe care-l numesc ,aruncarea unei mingi joase".

M-am confruntat prima data cu aceasta tactica pe cand m-am inscris la un curs de
vanzari pentru o reprezentanta locala a firmei Chevrolet. Dupa o saptaméana de instruire de
baza, mi s-a permis sa privesc modul de actiune al unui vanzator.

Una dintre practicile care mi-au atras atentia imediat a fost cea numitd a ,mingei
joase".

Pentru anumiti clienti, se ofera un pret foarte bun pentru o masina, poate cu patru
sute de dolari sub pretul practicat de concurenta. Totusi, acest targ bun nu este real;
vanzatorul nu intentioneaza deloc sa-l duca la indeplinire. Singurul scop este sa determine
un potential client sa se hotarasca sa cumpere una dintre maginile din reprezentanta.

O datd luatad decizia, o serie de actiuni ii dezvolta clientului un sentiment de
angajament personal fatd de alegerea facuta - este completat un vraf de formulare de
achizitie, sunt puse la punct majoritatea conditiilor financiare, uneori clientul este incurajat
sa conduca masina pentru o zi inainte de a semna contractul ,astfel incat sa poti simti
magina si sa te arati cu ea in cartier gi la lucru." Vanzatorul gtie ca, in acest timp, clientii igi
dezvolta automat o gama de noi motive pentru a sprijini alegerea pe care au facut-o deja.
Apoi se intampla ceva.

Este descoperita o ,eroare" de calcul — poate ca vanzatorul a uitat sa adauge la
pret aerul conditionat si daca potentialul cumparator solicita in continuare aer conditionat,
atunci trebuiesc adaugati la pret patru sute de dolari. Pentru a nu fi suspectati de ingelatorie
de cétre client, unii vanzatori lasd pe seama bancii s& descopere greseala de calcul. In alte
cazuri, tranzactia este interzisd in ultimul moment atunci cand véanzatorul o verifica
impreuna cu seful sau care o anuleaza pe motiv ca ,Am pierde bani.".

Pentru doar patru sute de dolari in plus poti avea masina dorita, ceea ce in contextul
unei tranzactii de multe mii de dolari nu pare ceva prea piparat, avand in vedere si faptul
ca, agsa cum subliniaza vanzatorul, pretul este egal cu cel al concurentului si ,Aceasta este
masgina pe care ati ales-o, nu-i asa?".

O alta forma, inca si mai perfida a acestei tehnici, se desfasoara atunci cand
vanzatorul face o ofertd umflata pentru a rascumpara masina veche a potentialului client ca
parte a procesului de achizitie a unei noi masini.

Clientul isi da seama ca oferta este extrem de generoasa si se repede sa faca
targul. Mai tarziu, exact inainte de semnarea contractului, expertul in evaluarea masginilor
vechi vine si spune ca estimarea pretului masinii vechi de catre vanzator a fost cu patru
sute de dolari peste valoarea reala si reduce suma acordata. Clientul, dandu-si seama ca
oferta redusa este cinstita, o accepta si uneori se simte chiar vinovat ca a incercat sa
profite de estimarea generoasa a vanzatorului.

Odata, am fost martorul unei scene in care o femeie si-a cerut scuze jenata unui
vanzator care folosise ultima versiune a tehnicii ,mingei joase" — si asta in timp ce semna



contractul pentru o masina noua pentru care vanzatorul primea un comision enorm.
Vanzatorul arata ranit, dar a reusit sa afiseze un zambet iertator.

Indiferent de maniera de aplicare a tehnicii, desfasurarea evenimentelor este
aceeasi: se ofera un avantaj care determina o decizie de cumparare favorabila; apoi, la
catva timp dupa ce clientul a luat decizia, dar inainte de a semna contractul final, avantajul
initial este retras cu dexteritate. Pare aproape incredibil ca un client va cumpara o masina
in aceste conditii.

Si cu toate acestea functioneaza — nu cu toata lumea, desigur, dar tehnica este
destul de eficienta pentru a fi folosita ca procedeu principal in multe, foarte multe sali de
prezentare si vanzare. Vanzatori de masini au ajuns sa inteleaga capacitatea
angajamentului personal de a genera propriul sistem de sprijin care consta in noi justificari
proprii pentru angajamentul facut.

Adesea aceste justificari furnizeaza atat de multi piloni puternici de sustinere a
deciziei incat, atunci cand vanzatorul il retrage pe cel initial, constructia nu se prabugeste.
Pierderea poate fi trecutda cu vederea de catre client care se consoleaza, si este chiar
fericit, cu multimea de motive pe care le-a gasit singur pentru a-si justifica alegerea.
Cumparatorul nu realizeaza niciodata ca acele motive suplimentare nu ar fi existat niciodata
daca nu ar fi facut mai intai o alegere subtil directionata.™

* % %

Lucrul cel mai impresionant in cazul tacticii ,mingii joase" este capacitatea ei de a
face o persoana sa se simta multumita desi a facut o alegere proasta.

Prin urmare, cei care au de oferit numai alegeri proaste sunt deosebit de incantati de
aceastd tehnica. 1i putem gasi aruncand ,mingi joase" in afaceri, in viata sociala si in viatd
personala. De exemplu, vecinul meu Tim este un adevarat maestru al ,mingilor joase". Sa
ne amintim ca el este cel care, promitandu-i prietenei lui, Sara, ca se va schimba, a facut-o
sa anuleze o casatorie iminenta cu altcineva si sa accepte sa reia legatura.

De cand a luat decizia de a fi din nou impreuna cu Tim, Sara i-a devenit mai
devotata decat oricand desi el nu si-a indeplinit promisiunile. Ea explica acest lucru
spunand ca a putut sa vada la Tim tot felul de calitati pe care nu le observase mai inainte.

Stiu sigur ca Sara este o victima a tehnicii ,mingei joase". La fel cum am vazut
cumparatori cazand victima strategiei de a oferi un avantaj doar pentru a-l retrage mai
tarziu, tot asa am vazut-o pe ea cazand victimd aceluiasi truc din partea lui Tim. In ce-l
priveste, Tim a ramas acelasi individ dintotdeauna.

Dar, deoarece noile calitati pe care Sara le-a descoperit la el (sau si le-a imaginat)
sunt destul de reale pentru ea, acum pare satisfacuta de acelasi aranjament care era
inacceptabil inaintea puternicului ei angajament personal. Decizia de a-l alege pe Tim, asa
proasta cum este in mod obiectiv, si-a dezvoltat propriile puncte de sprijin pentru a o face
pe Sara sa se simta cu adevarat fericita. Nu i-am spus niciodata Sarei ce stiu despre
tehnica ,mingei joase". Motivul tacerii mele nu este acela ca as crede ca ea se simte mai
bine daca nu stie acest lucru.

Ca principiu general, este intotdeauna mai bine sa dispui de mai multe informatii
decat de mai putine dar, daca ii spun adevarul, stiu sigur ca ma va uri intotdeauna pentru
asta.

in functie de motivele pentru care o persoana doreste sa le foloseasca, oricare dintre
tehnicile de obtinere a supunerii tratate in aceasta carte poate fi folosit pentru a face bine
sau rau. N-ar trebui sa fie surprinzator deci ca tactica ,mingei joase" poate fi folosita pentru
scopuri sociale mai nobile decat vanzarea unor masini noi sau restabilirea relatiei cu un fost
iubit.

Un proiect de cercetare realizat in lowa arata, de pilda, cum procedeul ,mingei
joase" poate influenta proprietarii de case sa faca economii.™

Proiectul, condus de dr. Michael Pallak, a fost initiat la inceputul iernii cand locuitorii
care-si incélzeau casele cu gaze naturale au fost contactati de un specialist care le-a oferit
cateva sfaturi pentru conservarea energiei termice si le-a cerut sa incerce sa faca



economie in viitor. Desi toti au fost de acord sa incerce, atunci cand cercetatorii au
examinat inregistrarile consumurilor acelor familii dupa o luna si apoi la sfarsitul iernii, a
devenit clar ca nu au avut loc nici un fel de economii reale.

Locuitorii care promisesera sa incerce sa faca economii au folosit tot atata gaz
natural ca si un egantion luat la intdmplare dintre vecinii lor care nu fusesera contactati de
specialigti. Prin urmare, numai bunele intentii cuplate cu informatii despre economisirea
combustibililor nu fusesera de ajuns pentru a schimba obiceiurile.

Chiar Tnainte de a Tncepe proiectul, Pallak si echipa sa de cercetare au admis ca
trebuie facut ceva mai mult pentru a schimba modelele de consum stabilite. Prin urmare, ei
au Tncercat un procedeu usor modificat cu un esantion asemanator de consumatori de gaze
naturale din lowa. $i acesti oameni au fost contactati de un specialist care le-a furnizat niste
sugestii pentru economisirea energiei termice si le-a cerut sa incerce sa faca economii.

Dar, acestor familii, specialistul le-a mai oferit si altceva: numele acelor locuitori care
erau de acord sa faca economii vor fi facute publice in cadrul unor articole de ziar in care
vor fi laudati ca si cetateni cu spirit civic si oameni care conserva resursele naturale. Efectul
a fost imediat.

O luna mai tarziu, atunci cand furnizorii de utilitati si-au verificat aparatele de
masura, au vazut ca familile din cadrul esantionului de mai sus au economisit in medie
cate doisprezece metri cubi de gaz natural de fiecare. Ocazia de a-si vedea numele
publicat in ziar i-a motivat pe acesti locuitori sa faca eforturi substantiale de economisire
timp de o luna.

Apoi stimulentul a fost retras. Cercetatorii au anulat motivul care i-a facut initial pe
acesti oameni sa economiseasca combustibil. Fiecare familie careia i se promisese
publicitate a primit o scrisoare in care se spunea ca, de fapt, nu ar fi posibil sa se publice
toate numele celor care au participat la actiune.

La sfarsitul iernii, echipa de cercetare a examinat efectul scrisorii asupra consumului
de gaz natural al familiilor respective. S-au intors ei la obiceiurile risipitoare atunci cand a
disparut ocazia de a-si revedea numele in ziar? Deloc.

In fiecare dintre lunile de iarna ramase ei au economisit chiar mai mult combustibil
decat in luna in care credeau ca vor fi onorati public pentru asta! Procentual, ei au reusit sa
faca economii de combustibil de 12,2% in prima luna, cand se agteptau sa fie laudati in
ziar, iar dupa ce au primit scrisoarea care afirma contrariul, ei nu s-au intors la nivelurile
anterioare de consum, ci si-au sporit economiile la 15,5% pentru tot restul iernii.

Desi nu putem fi niciodata complet siguri in legatura cu astfel de lucruri, o explicatie
a comportamentului lor perseverent apare imediat. Oamenii au fost tinta tacticii ,mingei
joase" pentru a-si lua un angajament de economisire a combustibilului datorita promisiunii
de a li se face publicitate in ziar.

O data ce si-au luat acel angajament, el a inceput sa genereze puncte de sprijin:
locuitorii au inceput sa-si dezvolte noi obiceiuri in ce priveste consumul de energie, au
inceput sa se simta bine ca gi cetateni cu spirit civic, au inceput sa se autoconvinga de
necesitatea vitala de a reduce dependenta Americii de combustibili importati, au inceput sa
aprecieze economiile constatate in facturile lor, au Tnceput sa simta mandrie pentru
capacitatea lor de a fi consecventi si, cel mai important lucru, au inceput sa se considere
niste persoane preocupate de conservarea resurselor naturale.

Cu toate aceste motive autocreate pentru a justifica angajamentul de a folosi mai
putind energie, nu-i nici 0 mirare ca acesta a fost respectat cu fermitate si dupa ce motivul
initial, publicitatea in ziar, a fost inlaturat.

Dar, lucru destul de ciudat, atunci cand factorul publicitate a disparut, aceste familii
nu doar ca si-au mentinut eforturile de economisire a combustibilului, ci le-au si sporit. Pot fi
oferite mai multe interpretri pentru acest efort sporit, dar eu am una favorita. Intr-un fel,
ocazia de a se bucura de publicitate in ziar i-a impiedicat pe locuitori sa-si asume in
totalitate angajamentul pentru conservarea combustibilului.

Dintre toate motivele care sprijineau decizia de a incerca sa economiseasca
combustibil, acesta era singurul care venea din afara; era singurul care ii impiedica pe



locuitori sa gandeasca in sinea lor ca economiseau gaze pentru ca ei credeau ca asa este
bine. Prin urmare, atunci cand a sosit scrisoarea care anula oferta de publicitate, a fost
inlaturat singurul impediment ca acesti locuitori sa-si formeze o noua imagine de sine -
aparent neinfluentatd de factori exteriori - de cetateni total preocupati si consgtienti de
problema energiei.

Aceastd noua imagine de sine i-a Tmpins apoi sa fie si mai preocupati de
economisirea combustibilului. Fie ca o asemenea explicatie este corecta sau nu, un nou
studiu facut de Pallak arata ca acest beneficiu ascuns al tacticii ,mingei joase" nu este doar
o intdmplare.

Al doilea experiment a fost facut vara cand locuitorii din lowa isi racoreau casele cu
aer conditionat. Locuitorii carora li s-a promis publicitate in ziar si-au scazut consumul de
electricitate cu 27,8% in luna iulie comparativ cu locuitorii carora nu li s-a promis acest lucru
sau cu cei care nu fusesera contactati deloc de cercetatori. La sfargitul lui iulie le-a fost
trimisa o scrisoare care anula propunerea de publicitate promis&. in loc sa se intoarci la
vechile obiceiuri, locuitorii si-au sporit economiile de energie electrica in luna august la
uimitorul procent de 41,6%. Se observa ca, la fel ca si Sara, ei s-au angajat fata de o
optiune datorita unui stimulent initial si au devenii inca mai devotati acelei optiuni dupa ce
stimulentul a fost retras.

CUM SA TE PROTEJEZI DE INFLUENTA
EXERCITATA DE ACTIUNEA
PRINCIPIULUI CONSECVENTEI

,Consecventa este o gogorita pentru cei cu minte putind." Sau, cel putin, aga suna
un citat mentionat frecvent si atribuit lui Ralph Waldo Emerson. Dar ce ciudat este sa spui
asa ceva. Privind in jur este evident ca, total contrar a ceea ce Emerson pare sa fi sugerat,
consecventa personala este caracteristica unei logici si a unui intelect puternic, in timp ce
lipsa ei ii caracterizeaza pe oamenii mai imprastiati si mai limitati intelectual. Atunci cum a
putut un ganditor de calibrul lui Emerson sa atribuie consecventa celor cu minte putind? Am
fost suficient de intrigat pentru a merge la sursa originala a acestei afirmatii si anume eseul
,increderea in sine", astfel ca mi-a devenit clar ca problema nu este afirmatia lui Emerson,
ci varianta populara a ceea ce a spus el.

De fapt, el a scris: ,Consecventa necugetata este o gogorita pentru cei cu minte
putind.". Din cine gstie ce motiv obscur, o precizare esentiala a fost pierdutd pe masura ce
anii au erodat versiunea exacta a afirmatiei sale care a ajuns sa insemne ceva total diferit
si, la o privire mai atenta, total prostesc.?

Totusi, deosebirea nu trebuie neglijata pentru ca ea este vitala pentru singura
aparare eficienta pe care o cunosc impotriva armelor de influentare furnizate de aplicarea
principiilor combinate ale angajamentului si consecventei. Degi consecventa este in general
folositoare, uneori chiar vitala, exista un fel de consecventa necugetata, automata care
trebuie evitata.

Tendinta de a fi consecvent in mod automat si negandit este cea la care se referea
Emerson. $i aceasta tendintd trebuie sa ne ingrijoreze pentru ca ea ne expune la
manevrele celor care vor sa exploateze in propriul profit faptul c&, uneori, consecventa
apare ca urmare a unui angajament mecanic.

Dar, tindnd seama ca acest fel de consecventa automata este atat de utila,
permitdndu-ne in majoritatea timpului sa avem, fara pierdere de timp si energie, un
comportament corespunzator situatiei, nu putem hotari s-o eliminam cu totul din viata
noastra. Rezultatul ar fi dezastruos.

Daca, in loc sa pornim automat banda consecventei in acord cu deciziile i faptele
noastre anterioare, ne-am opri s& gandim toate aspectele unei noi actiuni inainte de a o
pune in practica, nu am mai avea niciodata timp pentru a realiza ceva semnificativ. Avem
nevoie de acest fel de consecventa mecanica chiar daca este periculoasa. Singura cale de
a iesi din impas este sa stim cand o astfel de consecventa poate conduce la o alegere



proasta. Exista anumite semnale — de fapt, doua feluri de semnale diferite - care ne pot da
indicatii, inregistram fiecare fel de semnal cu o parte diferita a corpului nostru.

Primul fel de semnal este usor de recunoscut. il simtim exact in adancul stomacului
cand realizam ca suntem pringi in capcana si trebuie sa ne supunem unei solicitari despre
care stim ca nu vrem sa ii dam curs. Mie mi s-a intamplat agsa ceva de cel putin o suta de
ori.

Totusi, o situatie cu totul memorabila a avut loc intr-o seara de vara cu mult thainte
de a incepe sa studiez tehnicile de obtinere a acordului. Am raspuns soneriei de la usa si
am vazut in prag o domnisoara trasnet imbracata intr-un sort si o bluza care ii punea in
evidenta bustul. Am observat gi ca avea o planseta cu clama pentru hartii aga ca avea sa
imi ceara sa particip la un sondaj.

Vrand sa fac o impresie favorabila am fost de acord si, recunosc, am ajustat
adevarul in raspunsurile mele la interviu astfel incat sa apar in cea mai favorabila lumina.
Conversatia noastra s-a desfasurat dupa cum urmeaza:

DOMNISOARA TRASNET: Bunéa ziua. Fac un sondaj privind preferintele pentru distractii
ale locuitorilor acestui orasg si ma intreb daca mi-ati putea raspunde la cateva intrebari.
CIALDINI: Desigur, intrati.

DT: Va multumesc. O sa ma asez chiar aici si o sa incep. De cate ori pe saptamana cinati
in orag?

C: Oh, probabil de trei, poate de patru ori pe saptaméana. Ori de cate ori pot; ador
restaurantele bune.

DT: Ce frumos. Comandati, de obicei, si vin la cina?

C: Numai vin de import.

DT: inteleg. Dar ce-mi puteti spune despre filme? Mergeti des la cinema?

C: La cinema? Nu ma pot satura de filme bune. Imi plac mai ales cele sofisticate la care
apar cuvinte explicate in josul ecranului. Dar dumneavoastra? Va place sa mergeti la
cinema?

DT: Ada... da. Dar sa ne intoarcem la interviu. Mergeti la multe concerte?

C: Absolut. Fireste, mai mult la concerte simfonice; dar imi plac si grupurile pop de buna
calitate.

DT (scriind rapid): Minunat! Doar inca o intrebare. Ce-mi puteti spune despre turneele cu
spectacole de teatru sau balet. Mergeti sa le vedeti cand vin in orag?

C: Ah, baletul — miscare, gratie, forma — il ador. Bifeaza ca imi place baletul. Ma duc la
spectacole de balet ori de cate ori am ocazia.

DT: Minunat. Dati-mi voie doar un moment sa-mi verific insemnarile, domnule Cialdini.

C: De fapt, imi puteti spune dr. Cialdini. Dar suna atat de oficial! De ce sa nu-mi spui, pur gi
simplu, Bob?

DT: in regula, Bob. Din informatiile pe care mi le-ai dat deja, sunt incantatd s&-ti spun c&
poti economisi pana la o mie doua sute de dolari pe an daca devii membru la Clubamerica!
Cotizatia de membru iti da dreptul la reduceri de preturi pentru majoritatea activitatilor pe
care le-ai mentionat. Fireste, cineva atat de activ pe plan social cum esti tu va dori sa
profite de economiile enorme pe care firma noastra le poate oferi pentru toate acele
activitati la care mi-ai spus deja ca participi,

C (prins In capcana asemenea unui sobolan): Ei bine... aaa... eu...aaa... cred ca ai
dreptate.

imi amintesc destul de bine cum mi se strdngea stomacul pe cand imi balbaiam
acordul. Auzeam clar cum mintea imi spunea, ,Hei, esti dus de nas!", dar nu vedeam nici o
cale de scapare. Fusesem prins in capcana de propriile mele cuvinte. Ca sa refuz oferta ei
in acel moment ar fi insemnat sa infrunt doua alternative neplacute.

Daca incercam sa dau inapoi protestdnd ca nu sunt de fapt omul care iese toata
ziua Tn orag, aga cum am sustinut in timpul interviului, ar fi reiesit ca sunt un mincinos; iar
daca incercam sa refuz fara acest protest, as fi parut un prost care nu vrea sa
economiseasca o mie doua sute de dolari.

Asa ca am cumparat pachetul de servicii pentru divertisment desi stiam ca fusesem



manipulat astfel incat necesitatea de a fi consecvent cu ceea ce spusesem deja sa ma
prinda in capcana.

Dar s-a terminat cu asta. In prezent imi ascult stomacul. Am descoperit o cale de a
trata oamenii care vor sa foloseasca efectele principiului consecventei asupra mea. Pur si
simplu le explic ceea ce fac ei. Functioneazad minunat. De cele mai multe ori, ei nu ma
inteleg dar devin suficient de confuzi pentru a ma lasa in pace.

Cred ca acesti oameni banuiesc de sminteala pe cineva care raspunde solicitarilor
lor explicandu-le ce a vrut sa spuna Ralph Waldo Emerson cand a precizat deosebirea
dintre consecventa si consecventa necugetata. De obicei, incep deja sa bata in retragere in
momentul in care le vorbesc despre ,gogorita mintii" si au plecat cu mult tnhainte sa le
descriu caracterul automat al legaturii dintre angajament si consecventa. Totusi, cate o
data, ei realizeaza ca am scapat din capcana lor. Stiu intotdeauna cand se intdmpla acest
lucru — se vede absolut limpede pe fata lor.

Devin intotdeauna agitati, incearca sa se retraga rapid si cauta usa.

Aceasta tactica a devenit contra-atacul perfect pentru mine. Ori de cate ori stomacul
meu imi atrage atentia ca as fi un fraier s& ma supun unei solicitari doar pentru ca in acest
fel as fi consecvent cu vreun angajament anterior spre care am fost impins prin inselaciune,
transmit mesajul de mai sus.

Nu incerc sa neg importanta consecventei; vreau doar sa subliniez absurditatea
consecventei necugetate. Fie ca, drept raspuns la comportamentul meu, solicitantul incepe
sa se codeasca datoritd unui sentiment de vinovatie, fie ca se retrage consternat, eu sunt
multumit. Am castigat; cel care a vrut s& ma exploateze a pierdut.

Ma gandesc cateodata cum ar fi daca domnisoara aceea trasnet care m-a vizitat cu
ani iIn urma ar mai incerca acum sa-mi vanda afilierea ca membru intr-un club pentru
divertisment. M-am géandit la tot. Toatad conversatia ar fi fost la fel cu exceptia sfargitului:

DT:... Fireste, cineva atat de activ pe plan social cum esti tu va dori sa profite de
economiile enorme pe care firma noastra le poate oferi pentru toate acele activitati la care
mi-ai spus deja ca participi.

C (foarte sigur de mine): Destul de gresit. Vezi tu, am analizat tot ce s-a intamplat aici. $tiu
ca povestea ta despre sondaj este doar un pretext pentru a-i face pe oameni sa-ti spuna cat
de des ies in oras si, date fiind circumstantele, exista o tendinta naturala de a exagera. De
asemenea, inteleg ca sefii tai te-au ales pentru slujba asta din cauza fizicului tau atractiv si
ti-au spus sa porti haine care sa arate cat mai mult din corpul tdu deoarece o femeie
frumoasa, imbracata sumar, ii va face probabil pe barbati s& se laude cu cat sunt de
mondeni spre a o impresiona. Prin urmare, nu sunt interesat de clubul tau pentru
divertisment din cauza ca Emerson a spus despre consecventa necugetata ca este gogorita
mintii.

DT (holbé&ndu-se inexpresiv): Pardon?

C: Uite ce este. Ceea ce ti-am spus in cursul asa-zisului tau sondaj nu conteaza. Refuz sa
permit sa fiu prins in capcana de o anumita caracteristica automata a legaturii dintre
angajament si consecventa cand stiu ca directia este gresita.

DT: Scuzati?

C: Bine, lasa-ma sa-ti spun altfel:

(1) Ar fi prostesc din partea mea sa cheltui bani pe ceva ce nu vreau.

(2) Am primit o indicatie autorizata, direct din stomacul meu, ca nu vreau programul tdu de
distractii.

Prin urmare, daca tot crezi ca o sa-l cumpar, probabil cd mai crezi si in Mos Craciun.
Fireste, o persoana inteligenta ca tine este capabila sa inteleaga ce vreau sa spun.

DT (prinsa in capcana ca un minunat goricel): Ei bine, aaa... eu... aaa... cred ca aveti
dreptate.

Stomacul nu este un organ deosebit de sensibil sau subtil. Numai cand este evident
ca suntem pe cale sa fim pilotati de altcineva este probabil ca stomacul va sesiza pericolul
si ne va transmite mesaj. In alte cazuri, cand nu este clar dacd suntem dusi de nas, s-ar



putea ca stomacul s& nu sesizeze nimic. in aceste situatii va trebui s& ciutam o indicatie in
alta parte.

Situatia vecinei mele Sara ofera o buna ilustrare. Ea a facut un angajament
important fatd de Tim anulandu-si planurile anterioare de casatorie. Acest angajament gi-a
dezvoltat proprii piloni de sustinere astfel incat, chiar daca motivele initiale pentru care a
fost facut angajamentul au disparut, ea se comporta in acord cu el. Sara s-a auto-convins
gasind noi motive ca a facut ceea ce era bine, asa ca raméane cu Tim.

Nu este dificil de vazut de ce Sarei nu i se strdnge stomacul. Stomacul ne atrage
atentia cand facem ceva despre care credem ca este gresit. Sara nu crede aga ceva. In
mintea ei, s-a autoconvins ca a ales corect gi se comporta in concordanta cu aceasta
alegere.

Totusi, in afara de cazul in care presupunerea mea este complet gresita, exista o
parte a Sarei care recunoaste ca alegerea ei a fost gresita si ca modul ei de trai in prezent
este un rezultat al consecventei necugetate. Despre unde anume se afld aceasta parte a
Sarei nu putem fi siguri. Dar, cand vorbim despre acea parte, de obicei o numim "adancul
inimii". Acesta este, prin definitie, locul in care nu ne putem insela pe noi ingine. Este locul
unde nu patrunde nici una dintre justificarile noastre, nici una dintre judecatile noastre
subiective. Sara pastreaza adevarul acolo desi, in acest moment, ea nu-i poate receptiona
clar semnalul datorita zgomotului de fond creat de noul sistem de sprijin pe care l-a
construit in baza propriului angajament.

Daca Sara a gresit alegandu-l pe Tim, cat timp va putea ea sa nu recunoasca acest
lucru fara sa sufere un grav atac in adancul inimii? Nimeni nu stie. Totusi, un lucru este
sigur: pe masura ce timpul trece, diversele alternative in locul convietuirii cu Tim dispar. Ea
ar face bine sa-si dea seama curand ca face o greseala.

Desigur acestea sunt lucruri mai usor de spus decat de facut. Ea trebuie sa
raspunda unei intrebari extrem de complicate: ,Stiind ceea ce stiu acum, daca as putea sa
ma intorc in timp, as face aceeasi alegere?". Problema sta in cuvintele ,stiind ceea ce stiu
acum". De fapt, in acest moment, ce stie ea cu adevarat despre Tim? Cat de mult din ceea
ce crede despre Tim este rezultatul incercarii disperate de a-si justifica angajamentul
personal pe care |-a facut? Ea sustine ca de cand s-a hotarat sa reia legatura cu el, el tine
mai mult la ea, incearca din greu s-o lase mai usor cu bautura, a invatat sa faca o omleta
grozava, etc. Deoarece am gustat cateva dintre omletele lui, am indoielile mele. Totusi,
lucrul cel mai important este daca ea crede toate acestea, nu numai cu mintea — putem
juca diferite jocuri ale mintii cu noi Tnsine — ci in adancul inimii ei.

Poate ca exista un mic instrument pe care Sara il poate folosi pentru a afla cat din
actuala ei satisfactie fata de relatia cu Tim este reala si cat se datoreaza consecventei
necugetate. S-au stréns dovezi psihologice care arata ca simtim fizic efectul sentimentelor
cu o fractiune de secunda inainte de a le congtientiza.?' Banuiala mea este ca un mesaj
trimis din adancul inimii este un sentiment pur, fundamental.

De aceea, daca ne antrenam sa fim atenti, ar trebui sa-l receptionam intotdeauna cu
foarte putin fhainte ca aparatul nostru cognitiv sa& se puna in functie. Tinand cont de
aceasta abordare, daca Sara si-ar pune intrebarea cruciala ,As mai face aceeasi alegere?",
atunci ar face bine sa caute si sa se increada in prima strafulgerare a sentimentului pe
care-l traieste ca raspuns. Ar fi probabil semnalul primit din adancul inimii, manifestandu-se
nedeformat cu putin inainte ca mijloacele prin care ea se poate autopacali sa-1 inabuse.?
Da, o adevarata "strangere de inima".

Am inceput sa folosesc si eu acelasi instrument ori de cate ori am o banuiala ca as
putea actiona impins de periculoasa consecventa necugetata. De pilda, odata, m-am oprit
la o statie de benzina cu autoservire care afiga un pret pe litru mai mic cu cétiva centi fata
de alte statii de benzina din zona. Dar cand am pus mana pe furtunul de alimentare, am
observat ca pretul afisat pe pompa era cu doi centi mai mare decét cel de pe panoul de
reclama.

Céand am mentionat diferenta unui lucrator care trecea pe acolo, si despre care am
aflat mai tarziu ca era chiar patronul, el a mormait neconvingator ca pretul se schimbase cu



cateva zile in urma si el nu avusese timp sa faca o corectie pe panoul de reclama. Am
incercat sa hotarasc ce sa fac. Mi-au venit in minte cateva motive pentru a ramane: ,Am
neaparata nevoie de benzind", ,Am pompa la dispozitie si sunt destul de grabit", ,Parca
masina mea merge mai bine cu acest sortiment de benzina".

Era necesar sa stabilesc daca acele motive erau reale sau erau doar justificari
pentru a fi consecvent fata de decizia mea de a ma opri acolo. Aga ca mi-am pus intrebarea
cruciala: ,Stiind ceea ce stiu despre pretul real al acestui sortiment de benzina, daca m-as
putea intoarce in timp, as face din nou aceeasi alegere?". Concentrandu-ma asupra primei
senzatii pe care am avut-o raspunsul a fost clar negativ. As fi condus mai departe.

Nici macar n-as fi incetinit. Am stiut atunci ca, fara falsul avantaj de pret, celelalte
motive nu m-ar fi adus aici. Nu ele au creat decizia, ci decizia le-a creat pe ele.

O data ce am stabilit acest lucru trebuia totusi sa ma confrunt cu o alta decizie.
Deoarece eram deja acolo tindnd in méana furtunul de alimentare, n-ar fi mai bine sa-|
folosesc in loc sa merg in altd parte unde as gasi acelasi pret? Din fericire patronul a venit
la mine si m-a ajutat sa ma hotarasc. El m-a intrebat de ce nu pompez benzina. I-am spus
ca nu-mi place discrepanta de pret si el a raspuns cu un mormait nemultumit: ,Uite ce este,
nimeni n-o sa-mi spuna mie cum sa-mi conduc afacerea. Daca tu crezi ca te insel, pune la
loc furtunul de alimentare chiar acum si pleaca de pe proprietatea mea céat de repede poti,
amice.". Ceea ce mi-a spus a fost o confirmare ca era vorba de o inselatorie, asa ca am
fost fericit sa actionez in concordanta cu convingerile mele si cu solicitarile lui. Am pus la
loc furtunul imediat... si am luat-o din loc spre cea mai apropiata iesire. Uneori consecventa
poate fi un lucru care iti aduce minunate recompense.

SCRISORI DE LA CITITORI
De la 0 doamna din Portland, Oregon

.Mergeam prin centrul orasului Portland catre o intalnire pe care o aveam la prénz
cand un tanar aratos m-a oprit cu un zadmbet prietenos si o fraza convingatoare: «Scuzati-
ma, particip la un concurs si am nevoie de o femeie dragutd ca dumneavoastra ca sa
castig.». Eram sincer neincrezatoare stiind ca sunt in jur multe alte femei mai atractive
decat mine; totugi, am fost prinsa cu garda jos datorita curiozitatii de a afla ce voia. El mi-a
explicat ca ar primi puncte in cadrul unui concurs daca va convinge femei complet
necunoscute sa-i dea un sarut.

Ei bine, eu ma consider o persoana destul de inteligenta care n-ar fi trebuit sa
creada ce spune el, dar tanarul era destul de insistent si pentru ca eram gata sa intarzii la
intélnirea mea stabilita pentru pranz, m-am gandit: «Ce naiba? O sa-l sarut pe tipul asta si
apoi o sterg de-aicil». Asa ca am facut ceva total impotriva bunului meu simt sarutandu-|
repede pe obraz pe acest individ complet strain in plin centrul orasului Portland!

Am crezut ca acesta era sfarsitul povestii, dar curand am aflat ca era doar inceputul.
Spre marea mea dezamagire, dupa ce |-am sarutat, el mi-a spus: «$tii sa saruti foarte bine,
dar adevaratul concurs la care iau parte implica vanzarea unui abonament la o revista.
Probabil ca esti o persoana activa. Nu te-ar interesa vreuna dintre aceste reviste?».

In acel moment ar fi trebuit sa-I pocnesc pe individ si s& imi vad de drum; dar,
cumva, din cauza cd am fost de acord cu prima lui solicitare, am simtit nevoia sa fiu
consecventa si am fost de acord si cu a doua lui solicitare. Da, desi nici mie nu-mi venea sa
cred, am facut un abonament la revista SKI (pe care imi place s-o citesc din cand in cand,
dar la care n-aveam nici o intentie sa fac un abonament), i-am dat 5 dolari ca taxa initiala
de abonament si am plecat cat am putut de repede, simtindu-ma suficient de frustrata
pentru ceea ce facusem si neintelegand de ce am facut asta.

Desi inca imi face rau sa ma gandesc la asta, reflectand asupra incidentului dupa ce
ti-am citit cartea, am finteles ce s-a intdmplat Motivul pentru care aceasta tactica
functioneaza atat de eficient este acela ca o datéa ce au facut un mic angajament (in cazul
acesta un sarut) oamenii au tendinta sa-si caute justificari pentru a sprijini angajamentul gi



apoi sunt mult mai dispusi sa-si mentina angajamentul.

in aceasta situatie, mi-am justificat acordul cu o a doua solicitare pentru c& era in
concordanta cu prima mea actiune. Daca mi-as fi ascultat «<semnalul din stomac» as fi putut
sa ma feresc de multd umilinta."

Smulgéndu-i un sarut vanzatorul a exploatat principiul consecventei in doua feluri.
Mai intéi, in momentul cand i-a cerut ajutorul in concursul pentru vdnzarea revistelor, poten-
tiala clientd adoptase deja o pozitie oficialda — prin sérut - de a fi de acord s&-l ajute s&
castige un concurs.in al doilea rénd, pare pur si simplu natural c&, dacd o femeie
simpatizeazé suficient un bérbat pentru a-l sdruta, atunci il simpatizeaza destul si pentru a-I
ajuta sa vanda ceva.

Capitolul 4

DOVADA SOCIALA



Realitatea se afla in noi

Acolo unde toti gadndesc la fel, nimeni nu gadndeste prea mult
WALTER UPPMANN

NU CUNOSC PE NIMENI CARUIA SA-I PLACA RASETELE inregistrate pe banda.
Facand un sondaj printre oamenii care au intrat in biroul meu pe durata unei zile — mai
multi studenti, doi oameni care reparau telefoanele, cativa profesori universitari gi un om de
serviciu — reactia lor a fost invariabil critica. Programele de televiziune in timpul carora se
aud rasete inregistrate si la care voiogia este intretinuta prin mijloace tehnice au avut parte
de cea mai aspra critica. Oamenii pe care i-am intrebat mi-au spus ca urasc rasetele pe
banda. Ei le-au numit prostesti, false si ostentative. Desi esantionul meu de cercetare a fost
mic, as putea paria ca reflecta indeaproape sentimentele negative ale majoritatii publicului
american fata de rasetele inregistrate.

Atunci de ce sunt rasetele inregistrate atat de iubite de producatorii de televiziune?
Ei si-au castigat pozitiile inalte si salariile splendide gtiind cum sa dea publicului ceea ce
vrea. Ei folosesc cu religiozitate rasetele inregistrate pe care audienta lor le gaseste
dezagreabile. Si fac asta trecand peste obiectiile multora dintre cei mai talentati actori. Nu
este ceva neobignuit ca regizori, scenaristi sau actori recunoscuti sa ceara eliminarea
reactiilor pre-inregistrate din emisiunile de televiziune pe care le realizeaza. Aceste solicitari
au succes doar uneori si aceasta nu se intampla fara sa aiba loc, mai intai, o adevarata
batalie.

Ce pot avea aceste rasete inregistrate de sunt atat de atractive pentru producatorii
de televiziune?

De ce ar folosi acesti oameni de afaceri iscusiti $i experimentati o practica pe care
potentialii privitori o gasesc dezagreabila, iar cele mai creative persoane o gasesc
insultatoare? Raspunsul este in acelasi timp simplu si ciudat: acesti oameni stiu ce spun
cercetatorii. Experimentele au aratat ca folosirea rasetelor inregistrate face ca audienta sa
rada mai mult si mai des cand este prezentat un material umoristic si sa-I aprecieze ca fiind
mai amuzant.

in plus, unele dovezi arata ca rasetele inregistrate sunt cu atat mai eficiente cu cat
gluma este mai slaba."

In lumina acestor informatii, actiunile producatorilor de televiziune sunt pe deplin
justificate. Introducerea rasetelor inregistrate in programele de divertisment vor spori
amuzamentul si aprecierea audientei, chiar daca - si mai ales daca - materialul este de
slaba calitate. Atunci mai este vreo surpriza ca televiziunea, supraincarcata cum este de
productii slabe, trebuie sa fie saturatd de rasete la comanda? Producatorii stiu cu precizie
ce fac.

Dar o data ce am lamurit misterul folosirii pe scara larga a rasetelor inregistrate,
ramanem cu o intrebare si mai incurcata: de ce rasetele inregistrate au asupra noastra
efectul pomenit? Acum nu mai par ciudati producatorii de televiziune; ei actioneaza logic gi
in propriul interes. In loc de asta, comportamentul audientei, al tdu si al meu, este cel care
pare ciudat. De ce radem mai mult la un material comic care pluteste in deriva pe o mare
de veselie fabricata artificial? Si de ce consideram aceasta epava comica mai amuzanta?
Producatorii nu ne pacalesc cu adevarat.

Oricine poate recunoaste rasetele inregistrate. Sunt atat de ostentative, atat de clar
contrafacute incat nu pot fi confundate in nici un caz cu rasetele reale. Stim cat se poate de
bine ca veselia pe care o auzim nu are nici o legatura cu calitatea umorului glumei pe care
o Tnsoteste, ca nu este creata spontan de o audientd adevarata, ci de un tehnician de la
masa de control. Si cu toate ca este o contrafacere vizibila, ea functioneaza!

Pentru a descoperi de ce rasetele inregistrate sunt atat de eficiente, trebuie sa
intelegem mai intéi natura altei puternice arme de influentare: principiul dovezii sociale.
Acest principiu sustine ca unul dintre mijloacele pe care le folosim pentru a stabili ce poate
fi considerat corect este sa aflam ce cred alti oameni ca este corect. Principiul se aplica mai



ales modului in care hotaram daca un comportament este corect.

Percepem un comportament ca fiind corect intr-o anumita situatie in masura in care
ii vedem si pe altii ca procedeaza la fel. Indiferent daca problema este ce sa faci cu o
punga de floricele goala intr-o sala de cinema, cat de repede sa conduci pe o anumita
portiune de autostrada sau cum sa mananci puiul la o masa festiva, actiunile celor din jurul
tau vor fi importante pentru definirea raspunsului.

Tendinta de a percepe o actiune ca fiind mai potrivita atunci cand si altii fac la fel da,
de obicei, rezultate destul de bune. De regula, vom face mai putine greseli actionand in
acord cu dovada sociala decéat daca actionam contrar ei. De obicei, atunci cand mai mulii
oameni fac ceva, acela este lucrul corect care trebuie facut. Aceasta caracteristica a
principiului dovezii sociale este, in acelasi timp, punctul ei tare si punctul ei slab.

La fel ca si celelalte arme de influentare, dovada sociala furnizeaza o scurtatura
convenabila pentru a stabili cum sa ne comportam la un moment dat dar in acelasi timp, 1l
face pe cel care o foloseste vulnerabil in fata atacurilor profitorilor care agteapta de-a lungul
drumului. In cazul rasetelor inregistrate, problema apare cand incepem sa raspundem intr-o
maniera atat de negandita si reflexa incat putem fi ingelati de o dovada sociala incompleta
sau chiar falsa.

Prostia nu consta in faptul ca folosim résetele altora pentru a decide ce este
amuzant gi cand este potrivita veselia; aceasta tine de principiul bine fundamentat al dovezii
sociale.

Prostia consta in faptul ca facem asta drept raspuns la niste rasete evident
contrafacute.

Cumva, o trasatura imateriala a umorului — un sunet — functioneaza ca si cum ar fi
esenta umorului.

Exemplul din primul capitol cu dihorul si curca este instructiv si in acest context. Am
relatat ca, datoritd sunetului asociat in mod normal cu puii de curca, curca are sau nu un
comportament matern numai pe baza acestui sunet. $i, drept consecinta, curca poate fi
pacalita sa aiba grija de un dihor Tmpaiat atat timp cat acesta are in el un casetofon
minuscul care reda piuitul unui pui de curca. Sunetul Tnregistrat al puiului de curca este
suficient pentru a porni banda comportamentului matern al curcii.

Lectia pe care ne-o da intamplarea cu dihorul i curca ilustreaza intr-o maniera
jenanta relatia dintre privitorul obignuit si producatorii de televiziune care folosesc rasete
inregistrate. Ne-am obisgnuit atat de mult sa luam reactia amuzata a altora drept dovada ca
situatia merita rasete incéat si noi putem fi facuti sa raspundem la un sunet si nu la intelesul
unei situatii reale.

Dupa cum un piuit separat de existenta reald a unui pui poate stimula o curca sa
aiba comportament matern, la fel un ,ha-ha" inregistrat separat de existenta unei audiente
reale ne stimuleazd sa raddem. Producatorii de televiziune exploateaza preferinta noastra
pentru scurtaturi, tendinta noastra de a reactiona automat chiar si pe baza unei dovezi
incomplete. Ei stiu ca benzile lor vor porni benzile noastre cu acele comportamente
preinregistrate.

Producatorii de televiziune nu sunt nici pe departe singurii care folosesc dovada
sociala pentru a obtine profit. Tendinta noastra de a presupune ca o actiune este corecta
daca si altii procedeaza la fel este exploata intr-o varietate de imprejurari. Barmanii "ung"
tava pentru bacsisuri cu propriile lor bancnote la inceputul serii pentru a simula bacsisuri
lasate anterior de clienti si pentru a da astfel impresia ca lasarea unor bancnote ca bacsis
este un comportament potrivit intr-un bar.

Reprezentantii bisericii lasa uneori cateva bancnote in cutia milei din acelagi motiv si
cu acelasi efect pozitiv asupra sumelor colectate. Preotii evanghelici sunt cunoscuti pentru
faptul ca plaseaza in audientd persoane pregatite dinainte sa se ridice la timpul potrivit
pentru a depune marturie despre puterea credintei sau pentru a face donatii.

De pilda, o echipa de cercetare de la Universitatea Statului Arizona, care s-a infiltrat
in organizatia religioasa a lui Billy Graham, a relatat despre astfel de pregatiri facute
inaintea vizitelor sale de propaganda. ,Cand Graham soseste in oras ca sa-si tina



discursul, o armata de sase mii de oameni agteapta instructiuni pentru a se manifesta in
anumite momente astfel incat s& creeze impresia unei izbucniri spontane a maselor."

Profesionistii reclamei adora sa ne informeze cand un produs are "cea mai mare
cautare" sau ,se vinde cel mai rapid" deoarece ei nu trebuie sa ne convinga direct ca
produsul este bun; ei trebuie sa ne spuna doar ca multi altii gandesc aga, ceea ce pare sa
fie o dovada suficienta.

Organizatorii de campanii de strangere de fonduri prin telefon pentru scopuri
caritabile dedica exagerat de mult timp nesfargitelor liste cu cei care au facut deja donatii.
Mesajul comunicat celor care rezista este clar: ,Uita-te la toti acesti oameni care au hotarat
sa daruiasca. Acesta trebuie ca este lucrul corect de facut.".

In momentul de apogeu al nebuniei disco, anumiti proprietari de discoteci au fabricat
un fel de dovada sociala pentru calitatea cluburilor lor organizand lungi cozi la usa discotecii
cand, de fapt, inauntru erau o multime de locuri libere.

Vanzatorii sunt invatati sa-si presare prezentarile cu numeroase relatari despre
persoane care au cumparat deja produsul. Consultantul pentru vanzari si probleme de
motivatie, Cavett Robert, sintetizeaza frumos principiul in sfatul sau catre cei care se
pregatesc ca vanzatori: ,Avand in vedere ca 95% dintre oameni sunt imitatori si numai 5%
initiatori, amintiti-va ca oamenii sunt mai ugor de convins prin actiunile altora decéat prin
oricare alta dovada pe care le-o putem oferi.".

Cercetatorii au folosit si ei procedee bazate pe principiul dovezii sociale - uneori cu
rezultate uluitoare. Tn mod deosebit, un psiholog pe nume Albert Bandura a deschis drumul
in dezvoltarea unor procedee pentru eliminarea comportamentelor nedorite. Bandura si
colegii lui au aratat cum sufera oamenii din cauza fobiilor si cum pot fi eliberati de
asemenea temeri extreme intr-un mod uimitor de simplu.

De pilda, intr-un prim studiu despre copii pregcolari, alesi pentru ca se simteau
inspaimantati de caini, a fost suficient ca ei sa priveasca in fiecare zi, timp de douazeci de
minute, un baietel care se joaca fericit cu un caine.

Aceasta imagine a produs schimbari atat de importante in reactiile acestor copii
tematori Tncat numai dupa patru zile 67% dintre ei erau dornici sa intre intr-un tarc sa se
joace cu un caine gi sa ramana inchigi acolo mangaindu-| gi scarpinandu-l, in timp ce toti
ceilalti plecau din camera. Mai mult, atunci cand cercetatorii au testat nivelul de teama al
copiilor o luna mai tarziu, au constatat ca imbunatatirea comportamentului lor nu disparuse
intre timp; de fapt, copiii erau mai dornici ca niciodata sa se joace cu caini.

O importanta descoperire practica a fost facuta intr-un al doilea studiu despre copii
care aveau o teama deosebita fatd de céini. Pentru a le reduce aceasta teama, n-a fost
necesar sa li se furnizeze o demonstratie pe viu a unui copil jucandu-se cu un céine; niste
secvente filmate au avut acelasi efect.

Cele mai eficiente secvente au fost cele care prezentau nu doar unul, ci diversi copii
interactionand cu caini. Se pare ca principiul dovezii sociale functioneazd mai bine céand
dovada este furnizatd de actiunile unui mare numar de oameni.?

Influenta puternica a exemplelor filmate in schimbarea comportamentului copiilor
poate fi folosita ca terapie pentru alte variate probleme. Cateva dovezi izbitoare ne sunt
puse la dispozitie de cercetarile psihologului Robert O'Connor asupra unor copii prescolari
retrasi din punct de vedere social.

Toti am vazut astfel de copii, foarte timizi, stand singuri la marginea terenurilor de
joaca sau a grupurilor de colegi. O'Connor se temea ca era pe cale sa se formeze un model
de comportament izolationist pe termen lung chiar de la o varsta frageda, comportament
care poate crea dificultati persistente in ce priveste confortul si adaptarea sociala la varsta
adultd. Tn incercarea de a schimba acest model de comportament, O'Connor a facut un film
continand unsprezece scene diferite dintr-o gradinita.

Fiecare scena incepea cu cate un alt copil singur care privea vreo activitate sociala
in desfagurare si apoi se alatura in mod activ spre bucuria tuturor. O'Connor a selectat un
grup dintre cei mai retrasi copii din patru gradinite si le-a aratat filmul. Impactul a fost
impresionant. Copiii izolati au inceput imediat sa interactioneze cu colegii lor la un nivel



egal cu cel al unui copil absolut normal. Incd mai uimitor a fost ceea ce a constatat
O'Connor cand s-a intors dupa sase saptamani ca sa vada ce se intampla. in timp ce copiii
retragi care nu vazusera filmul lui O'Connor au ramas mai izolati ca niciodata, cei care-|
vazusera erau acum in fruntea grupurilor in ce priveste activitatea sociala.

Se pare ca acest film de douazeci si trei de minute, vazut o singura data, a fost
suficient pentru a schimba un posibil model de comportament. Puterea principiului dovezii
sociale este coplesitoare.*

Cand vine vorba de a ilustra puterea principiului dovezii sociale, exista un exemplu
care este de departe favoritul meu. El are mai multe trasaturi care-l fac interesant: ofera o
superba ilustrare pentru metoda prea putin apreciata a observatiei directe, ca participant,
prin care un om de stiintd poate studia un proces implicandu-se in desfasurarea lui fireasca;
furnizeaza informatii de interes general pentru grupuri foarte diverse ca istorici, psihologi,
teologi; si, lucrul cel mai important, aratd cum poate fi folosita dovada sociala asupra
noastra — nu de altii, ci de noi ingine — pentru a ne autoasigura ca ceea ce preferam sa fie
adevarat va parea adevarat. Povestea este veche si a solicitat evaluarea informatiilor din
trecutul unor migcari religioase cu existenta milenara.

Diverse secte gi culte au profetit ca la o anumita data va incepe o perioada de
eliberare si nemaiintalnita fericire pentru acei ce credeau in invataturile cultului respectiv. in
fiecare caz, s-a prezis ca inceputul perioadei de salvare va fi marcat de un eveniment
important si de necontestat, de obicei, sfarsitul catastrofic al lumii.

Fireste, aceste preziceri s-au dovedit in mod invariabil false. Spre disperarea adanca
a membrilor unor asemenea grupuri, sfarsitul nu a venit niciodatd dupa cum fusese
prevazut.

Dar, imediat dupa evidentul esec al unei profetii, istoria inregistreaza de fiecare data
un enigmatic model. In loc sa renunte la acea religie din cauza deziluziei, adeptii cultului
respectiv sunt mai degraba intariti in convingerile lor. Riscand sa fie ridiculizati de multime,
ei ies in strada sustindndu-si public dogma si cautand noi adepti cu o fervoare intensificata
si nu diminuata de o clara neconfirmare a uneia dintre credintele lor esentiale.

Asa s-a intdmplat cu adeptii lui Montanus in secolul al doilea in Turcia, cu
anabaptigtii din secolul al XVI-lea in Olanda, cu adeptii lui Sabbatai Zevi in secolul al XVII-
lea in Izmir, cu adventistii din secolul al XIX-lea in America. Si, daca n-ar fi fost trei oameni
de stiinta interesati de domeniul social, la fel s-ar fi intdmplat si cu ziua judecatii "prevestita"
de un cult intemeiat in era moderna la Chicago.

Oamenii de stiinta Leon Festinger, Henry Riecken si Stanley Schachter, care erau
pe atunci colegi la Universitatea din Minnesota, au auzit de grupul din Chicago si au
considerat ca meritda un studiu mai atent. Decizia lor de a cerceta grupul infiltrandu-se
incognito, in calitate de noi adepti, impreuna cu alti cativa observatori platiti, a avut drept
rezultat o cantitate remarcabild de informatii obtinute direct de la sursa despre ceea ce s-a
intamplat inainte si dupa ziua prezisei catastrofe.®

Grupul credinciosilor era mic si nu au fost niciodata mai mult de treizeci de membri.
Conducatorii erau o femeie si un barbat de varstd medie, pe care cercetatorii i-au
rebotezat in scopul publicarii studiului numindu-i dr. Thomas Armstrong si doamna Marian
Keech. Armstrong, medic la o policlinica pentru studenti, manifesta de mult timp un interes
deosebit pentru misticism, ocultism si farfurii zburatoare; drept care juca rolul unei autoritati
respectate a grupului in legatura cu aceste subiecte.

Totusi, doamna Keech era personajul aflat in centrul atentiei si al activitatii grupului.
Pe la inceputul anului, ea incepuse sa primeasca mesaje de la fiinte spirituale de pe alte
planete, fiinte pe care ea 1i numea Protectori. Tocmai aceste mesaje care curgeau din
mana doamnei Marian Keech prin intermediul unui asa-zis dispozitiv de ,scriere automata"
formau grosul sistemului de credinte al cultului, invataturile Protectorilor erau in mod
evident inspirate de gandirea crestina traditionala.

Nu-i de mirare ca unul dintre Protectori, Sananda, a ,dezvaluit" la un moment dat, ca
este incarnarea lui Isus.

Transmisiunile Protectorilor, care faceau intotdeauna obiectul multor discutii i



interpretari in cadrul grupului, au capatat o noua semnificatie cand au inceput sa prezica un
iminent dezastru — un potop care ar porni din emisfera vestica si ar inghiti in final toata
lumea.

Desi, usor de inteles, credinciosii au fost alarmati la inceput, mesajele urmatoare i-
au asigurat ca ei si toti cei care credeau in invataturile trimise prin doamna Keech vor
supravietui. Tnainte de calamitate vor veni niste extraterestri care-i vor lua pe credinciosi in
farfuriile lor zburatoare si-i vor duce intr-un loc sigur, dupa cate se parea pe o alta planeta.

Au fost oferite foarte putine detalii despre actiunea de salvare — in afara de faptul
ca adeptii trebuiau sa se pregateasca repetand anumite parole pe care le vor schimba cu
extraterestrii (,Mi-am lasat palaria acasa."; ,Care este intrebarea ta?"; ,Sunt propriul meu
usier.") si ca trebuiau sa inlature toate accesoriile de metal din imbracamintea lor deoarece
purtand sau ducand metal ar face calatoria cu farfuria zburatoare ,,extrem de periculoasa".

in timp ce Festinger, Riecken si Schachter observau pregétirile din s&ptdmanile
dinaintea datei potopului, ei au observat cu un deosebit interes doua aspecte semnificative
in comportamentul membrilor. in primul rand, nivelul de angajament fatd de sistemul de
credinte al cultului era foarte inalt.

Anticipand plecarea de pe planeta Pamant, condamnata la piere, membrii grupului
au facut pasi irevocabili. In mare parte, acesti pasi au determinat opozitia familiei si a
prietenilor fata de credintele lor dar, cu toate acestea, ei au perseverat in convingerile lor,
chiar gi in cazul in care pierdeau afectiunea acelor persoane.

De fapt, mai multi membri au fost amenintati de vecini sau de familie cu actiuni in
justitie cu scopul de a-i declara bolnavi mintal. in cazul dr. Armstrong, sora sa a facut o
cerere sa-i fie luati cei doi copii mai mici. Multi dintre credinciosi si-au parasit slujbele sau
si-au neglijat studiile pentru a-si dedica tot timpul viitoarei plecari. Unii chiar au daruit sau
au aruncat bunurile personale, asteptandu-se ca in scurt timp sa nu mai aiba nevoie de ele.
Acestia erau oameni a caror convingere ca detin adevarul le-a permis sa tina piept unor
enorme presiuni sociale, economice $i juridice si al caror angajament fatd de dogma a
crescut pe masura ce au rezistat fiecarei presiuni.

Al doilea aspect semnificativ al actiunilor credinciosilor inainte de prezisul potop a
fost o forma curioasa de inactiune. Pentru nigte indivizi atat de clar convinsi de valabilitatea
credintei lor, ei au facut surprinzator de putin pentru a o raspandi in lume. Desi, initial, ei au
facut publica stirea iminentului dezastru, nu a existat nici o incercare de a cauta alti adepti,
de a-i converti pe cei din jur. Ei erau dispusi sa sune alarma si sa-i sfatuiasca pe cei care li
se alaturau de buna voie, dar asta era tot.

Aversiunea grupului fatéd de eforturile de recrutare a fost demonstrata in multe alte
feluri pe langa lipsa incercarilor de convingere a celor din jur. Era mentinut secretul in
legatura cu multe lucruri — au fost arse toate copiile dupa invataturile "revelate", au fost
stabilite parole si semne secrete, continutul anumitor inregistrari audio private nu trebuia
discutat cu cei din afara (atat de secrete erau inregistrarile incéat si vechilor adepti le era
interzis sa-si ia notite). Publicitatea a fost evitata.

Pe masura ce ziua dezastrului se apropia, tot mai multi reporteri ai unor ziare,
posturi de televiziune si de radio se indreptau catre sediul cultului care se afla in casa
doamnei Keech. Cei mai multi dintre acesti oameni erau refuzati sau ignorati. Cel mai
frecvent raspuns la intrebarile lor era: ,Nici un comentariu.". Desi descurajati pentru o
vreme, reprezentantii mass media pur gi simplu i-au luat cu asalt atunci cand activitatile
religioase ale dr. Armstrong au determinat concedierea sa din serviciile de sanatate ale
colegiului; un reporter extrem de perseverent a trebuit sa fie amenintat cu trimiterea in
justitie.

Un asediu asemanator a fost respins in ajunul prezisului potop cand un furnicar de
reporteri insistau si nu voiau sa-i lase in pace pe credinciosi cerandu-le informatii. Ulterior,
cercetatorii au rezumat cu respect pozitia grupului fatd de publicitate si activitati de
recrutare inaintea prezisului dezastru: ,Expusi la o enorma explozie de publicitate, ei au
facut tot ce au putut pentru a evita faima; avand in vedere nenumaratele ocazii de a atrage
prozeliti, ei au ramas rezervati si s-au comportat cu un fel de indiferenta superioara."



In final, dupa ce toti reporterii si potentialii adepti au fost determinati sa paraseasca
sediul, credinciogii au inceput sa faca ultimele pregatiri pentru sosirea navei spatiale care
era agteptata la miezul noptii. Scena, asa cum a fost vazutd de Festinger, Riecken si
Schachter, a parut de domeniul teatrului absurd.

Oameni altfel obisnuiti — gospodine, studenti, un baiat de liceu, un director de ziar,
un functionar de la un depozit de articole de uz casnic impreuna cu mama lui — participau
cu seriozitate la aceasta tragi-comedie. Ei primeau instructiuni de la doi membri care erau
periodic in contact cu Protectorii; mesajele scrise de doamna Marian Keech ca venind din
partea lui Sananda era suplimentate in seara aceea prin ,Bertha", o fosta cosmeticiana prin
gura careia ,Creatorul" dadea instructiuni. Ei isi repetau parolele cu sarguinta, spunand in
cor raspunsurile pe care trebuiau sa le dea Tnainte de a se urca in salvatoarea farfurie
zburatoare: ,Sunt propriul meu usier."; ,Sunt propriul meu indicator.".

Ei au discutat serios daca mesajul telefonic primit de la cineva care s-a prezentat
drept Capitanul Video — un personaj spatial popular in acea vreme — a fost bine
interpretat drept o gluma proasta sau era un mesaj codificat de la salvatorii lor. Au continuat
acest spectacol ocupandu-se de costumatie.

Respectand avertizarea de a nu duce nimic metalic la bordul farfuriei zburatoare,
credinciosii purtau haine croite astfel incat sa permita inlaturarea pieselor metalice. Inelele
de metal din jurul gaurilor pentru trecerea sireturilor de la pantofi fusesera smulse. Femeile
nu purtau sutien sau unele aveau sutiene de la care fusesera scoase inchizatorile metalice.
Barbatii isi smulsesera fermoarele de la pantaloni si-i legasera cu funii in loc de curele.

Fanatismul grupului privind inlaturarea oricarei piese metalice a fost suportat pe viu
de catre unul dintre cercetatori care a remarcat cu douazeci si cinci de minute inainte de
miezul noptii ca a uitat sa-si scoata fermoarul de la pantaloni.

Dupa cum relateaza observatorii, ,acest lucru a produs o reactie apropiata de
panica. El a fost impins repede in dormitor unde dr. Armstrong, cu mainile tremurande gi
aruncandu-si ochii pe ceas la fiecare cateva secunde, a taiat cusatura fermoarului cu o
lama de ras si a smuls capetele metalice cu un cleste de taiat sarma.". Odata terminata in
mare graba aceasta operatiune, cercetatorul s-a putut intoarce in camera de zi ceva mai
usurat de metal dar, dupa cum poate presupune oricine, mult mai palid.

Atunci cand momentul plecarii a devenit foarte apropiat, credinciosii s-au scufundat
intr-o asteptare tacuta. Datoritd oamenilor de stiinta prezenti la fata locului, ne putem
permite o relatare amanuntita a evenimentelor care s-au intamplat in aceasta perioada
spectaculoasa din viata grupului:

Ultimele zece minute au fost pline de tensiune pentru grupul din camera de zi. Nu
mai aveau nimic de facut decat sa stea si sa astepte cu bagajele in poala. in linistea
incordata se auzeau ticaind exagerat de tare doua ceasuri, unul cu aproximativ
zece minute inaintea celuilalt Atunci cand ceasul care mergea inainte a aratat cinci
minute dupa miezul noptii, unul dintre cei prezenti a remarcat cu voce tare acest
lucru.

Ceilalti au raspuns in cor ca miezul noptii inca nu sosise. Bob Eastman a afirmat ca
ceasul care era in urma mergea bine; il potrivise el Tnsusi In dupa-amiaza aceea.
Acel ceas arata ca mai sunt patru minute pana la miezul noptii.

Acele patru minute au trecut intr-o liniste completa cu  exceptia unui singure
propozitii. Atunci cand ceasul care era in urma a aratat ca mai este doar un minut
pana sa soseasca ghidul pentru farfuria zburatoare, Marian a exclamat cu o voce
pitigaiata de Thcordare: ,Si nici un plan nu a dat gres!".

Ceasul a batut de douasprezece ori, si fiecare bataie a rasunat dureros de clar in
tacerea plina de agteptare. Credinciosii au ramas nemigcati.

Te-ai fi asteptat la o reactie vizibila. Trecuse miezul noptii i nimic nu se intdmplase.
Cataclismul urma sa se declanseze peste mai putin de sapte ore. Dar nu se vedea
nici o reactie la oamenii din incapere. Nici o vorba. Nici un sunet. Oamenii
stateau nemigcati, cu fetele la fel de incremenite si lipsite de expresie. Mark Post a



fost singura persoana care s-a miscat la un moment dat. El s-a intins pe canapea si
a Inchis ochii, dar nu a adormit. Mai tarziu, cand i s-a vorbit, a raspuns monosilabic
dar a ramas nemigcat. Ceilalti nu aratau nimic la suprafata, desi a devenit clar mai
tarziu ca fusesera puternic afectati.

Treptat si dureros s-a instalat o atmosfera de disperare si confuzie. Ei au re-
examinat previziunile g$i mesajele insotitoare.

Doctorul Armstrong si doamna Keech si-au reafirmat convingerile. Credinciosii
au reanalizat previziunile si au finlaturat o explicatie dupa alta ca fiind
nesatisfacatoare. La un moment dat pe la patru dimineata, doamna Keech a cedat
nervos si a inceput sa planga amarnic.

Stia, a suspinat ea, ca erau unii care incepeau sa aiba indoieli, dar grupul trebuia
sa-si indrepte lumina catre cei care aveau nevoie cel mai mult si pentru asta
trebuiau sa raméana uniti. Credinciosii isi pierdeau calmul. Erau toti vizibil zdruncinati
si multi aproape gata sa izbucneasca in plans.

Era aproape patru si jumatate si incd nu gasisera nici o cale sa faca fata
neconfirmarii previziunilor. Acum, majoritatea celor din grup vorbeau deschis despre
incapacitatea escortei de a veni la miezul noptii. Grupul parea la un pas de dezin-
tegrare.

in mijlocul acestei acumulari a indoielii, pe masura ce se iveau fisuri in credinta
adeptilor, cercetatorii au fost martorii a doua incidente notabile care au avut loc unul dupa
altul.

Primul s-a petrecut pe la 4:45 dimineata, cdnd méana doamnei Keech a saltat
deodata transcriind prin ,scris automat" textul unui mesaj sfant venit de sus. Cand a fost citit
cu voce tare, comunicarea s-a dovedit a fi o explicatie elegantd pentru evenimentele din
acea noapte. ,Micul grup care a stat unit toatda noaptea a impragstiat atata lumina incat
Dumnezeu a hotarat sa salveze lumea de la distrugere." Desi eleganta si eficienta, aceasta
explicatie nu era in intregime satisfacatoare; de pilda, dupa ce a auzit-o, un membru s-a
ridicat pur gi simplu, si-a pus palaria si haina gi a plecat. Mai era nevoie de ceva in plus
pentru a reface nivelul de credinta pana la cel avut anterior de adepti.

In acest moment, a avut loc cel de-al doilea incident notabil care venea sa satisfaca
aceasta necesitate. O data in plus cuvintele celor care au fost prezenti ofera o descriere
vie:

Atmosfera in grup s-a schimbat brusc, la fel si comportamentul. La cateva minute
dupa ce a citit mesajul care explica neimplinirea previziunilor, doamna Keech a
primit un alt mesaj prin care i se cerea sa faca publica explicatia. Ea s-a dus catre
telefon si a inceput sa formeze numarul unui ziar. In timp ce astepta legéatura, cineva
a intrebat: ,Marian, aceasta este prima data cand suni chiar tu la acest ziar?"
Raspunsul ei a venit imediat: ,Oh, da, aceasta este prima data cand sun la ei. Mai
inainte nu am avut nimic s& le spun, dar acum simt ca este necesar s-o fac." intregul
grup a vibrat ca un ecou pentru ca ei toti aveau acelasi sentiment, ca era necesar sa
faca ceva.

Imediat ce Marian a terminat convorbirea, ceilalti au inceput sa sune pe rand la
ziare, agentii de presa, statii de radio si reviste nationale pentru a raspandi explicatia
faptului ca potopul nu va mai avea loc.

in dorinta lor de a raspandi vestea repede si rasunator, credinciosii au supus acum
atentiei publice probleme care fusesera pana atunci complet secrete. De unde doar
cu cateva ore mai Tnainte, ei evitau reporterii $i simteau ca atentia presei este
deranjanta, acum devenisera cautatori avizi de publicitate.

Nu doar politica grupului privind pastrarea secretelor si evitarea publicitatii a fost
schimbata radical, ci si atitudinea grupului fata de potentialii adepti s-a schimbat. In timp ce
posibilii membrii care vizitasera mai inainte casa fusesera in majoritate ignorati, refuzati sau



tratati cu indiferenta, in zilele care au urmat esecului previziunilor s-a putut vedea o alta
abordare. Au fost primiti toti vizitatorii, s-a raspuns tuturor intrebarilor si s-au facut
incercari de a-i recruta pe toti vizitatorii. Vointa fara precedent a membrilor de a primi noi
posibili adepti a fost poate cel mai bine demonstratéd cand, in seara urmatoare, au sosit
noua elevi de liceu pentru a vorbi cu doamna Keech.

Ei au gasit-o la telefon adéancita intr-o discutie despre farfurii zburatoare cu cineva
despre care, dupa cum s-a dovedit mai tarziu, ea credea ca este un extraterestru.
Nerabdatoare sa continue sa vorbeasca cu el si, in acelasi timp, nelinigtita ca i-ar
putea pierde pe noii ei oaspeti, Marian i-a atras pur si simplu in conversatie si, timp
de mai bine de o ora a stat alternativ de vorba cu oaspetii ei din camera de zi si cu
,extraterestrul" de la celalalt capat al firului. Atat de hotarata era sa atraga noi adepti
incat parea incapabila sa lase sa-i scape vreo ocazie.

Carui fapt 1i putem atribui radicala schimbare a credinciosilor? intr-o perioadd de
cateva ore, ei s-au transformat din niste pastratori ai "cuvantului sfant" taciturni si cu spirit
de clan in niste adepti expansivi si nerabdatori sa-I raspandeasca. Si ce i-ar fi putut impinge
sa aleaga un moment atat de prost - cand esecul previziunii potopului ii va face probabil pe
necredinciosi sa considere grupul si dogma sa ca fiind caraghioase?

Evenimentul decisiv a avut loc candva, in timpul ,noptii potopului”, cand a devenit tot
mai clar c& profetia nu se va implini. Tn mod ciudat, nu siguranta lor anterioaré i-a impins pe
membri sa-si propage dogma, ci un navalnic sentiment de nesiguranta. Decisiv a fost mo-
mentul in care au inceput sa inteleaga ca, daca prezicerile despre nava spatiala si potop
fusesera gresite, asa ar putea fi si intregul lor sistem de credinte pe care isi sprijinisera
actiunile. Pentru cei ingramaditi in camera de zi a doamnei Keech, aceasta posibilitate tot
mai evidenta trebuie sa fi parut groaznica.

Membrii grupului mersesera prea departe, renuntasera la prea multe pentru credinta
lor ca s-o0 vada distrusa; rusinea, costurile economice, bataia de joc ar fi fost prea mari ca
sa poata fi suportate. Necesitatea coplesitoare a adeptilor cultului de a se agata de acele
credinte se intrevede chinuitoare din propriile lor declaratii. lata ce spune o tanara femeie
cu un copil de trei ani:

Trebuia sa cred ca potopul vine pe data de douazeci si unu pentru ca imi cheltuisem
toti banii, Imi parasisem slujba si cursurile de operare pe computer... Trebuia sa
cred.

Si iata ce-i spunea dr. Armstrong unuia dintre cercetatori, patru ore dupa ce farfuria
zburatoare n-a mai sosit:

A trebuit sa parcurg un drum greu. Am renuntat aproape la tot. Am taiat toate
legaturile. Am ars toate podurile. Am intors spatele lumii. Nu-mi pot permite sa ma
indoiesc. Trebuie sa cred. $i nu exista alt adevar.

Putem sa ne imaginam impasul in care se aflau dr. Armstrong si cei care-l urmau in
timp ce dimineata se apropia. Atat de masiv era angajamentul fata de credinta lor incat nici
un alt adevar nu era tolerabil. Si, totusi, acel set de credinte incasase lovitura nemiloasa a
realitatii fizice: nici o farfurie zburatoare nu aterizase, nici un extraterestru nu batuse la usa,
nu avusese loc nici un potop, nimic nu se intdmplase asa cum fusese profetit.

Deoarece singura forma acceptata a adevarului fusese subminata de realitatea
fizica, exista o singura cale ca grupul sa iasa din impas. Ei trebuiau sa stabileasca un alt tip
de dovada pentru valabilitatea convingerilor lor: dovada sociala.

Prin urmare, acest impas explica brusca schimbare din conspiratori secretosi in
misionari zelosi. Asa se explica si momentul curios ales pentru schimbare - tocmai cand o
neconfirmare directa a credintelor lor i-a facut cel mai putin convingatori pentru cei din



afara. Era necesar sa se rigte dispretul si batjocora celor din afara deoarece publicitatea si
eforturile de recrutare ramasesera singura speranta.

Daca ei puteau imprastia "cuvantul sfant", daca ii puteau informa pe cei care nu
stiau, daca puteau sa-i convinga pe sceptici si daca facand asta puteau castiga noi adepti,
credintele lor amenintate dar scumpe ar fi devenit mai verosimile. Principiul dovezii sociale
spune: "Cu cat este mai mare numarul oamenilor care gasesc ca o idee este corecta, cu
atat va fi mai corecta ideea.".

Sarcina grupului era clara: deoarece dovada fizica nu putea fi schimbata, dovada
sociala trebuia schimbata. Convinge-i si vor fi convingatori!®

CAUZA MORTII: NESIGURANTA

Toate armele de influentare tratate in aceasta carte functioneaza mai bine in
anumite conditii fatd de altele. Ca sa ne aparam adecvat impotriva oricarei asemenea
arme, este esential sa-i cunoastem conditile optime de functionare pentru a putea
recunoaste cand suntem mai vulnerabili in fata ei. in cazul principiului dovezii sociale, am
avut deja o indicatie despre conditiile in care lucreaza cel mai bine.

La credinciosii din Chicago, zdruncinarea increderii a fost cea care a declansat
nevoia de noi adepti. In general, cand suntem nesiguri pe noi, cand situatia este neclara
sau ambigua, cand domneste incertitudinea este mai probabil sa ne uitam in jur si sa
acceptam actiunile altora ca fiind corecte.

Totusi, in procesul evaluarii reactiilor altor oameni pentru a ne risipi nesiguranta este
probabil sa neglijam un fapt subtil clar important si anume ca si cei din jur evalueaza
dovezile sociale. Mai ales in situatii ambigue, tendinta tuturor de a cauta sa afle ce fac
ceilalti poate conduce la un fenomen fascinant numit ,ignoranta pluralista".

O intelegere completa a fenomenului ignorantei pluraliste ajuta in buna masura la
explicarea unei intamplari obisnuite in Statele Unite ale Americii, intdmplare care a fost
apreciata atat ca o enigma, cat si ca o rusine nationala: esecul unui intreg grup de martori
de a ajuta o victima aflata intr-o nevoie acuta de ajutor.

Exemplul clasic de inactiune a unui grup intr-o situatie critica si totodata cel care a
produs cele mai multe dezbateri in mediul jurnalistic, politic i stiintific a inceput ca un caz
obisnuit de omucidere in cartierul Queens din New York.

O femeie de aproape treizeci de ani, Catherine Genovese, a fost ucisa noaptea
tarziu pe cand se intorcea de la munca. Crima nu este in nici un caz un act pe langa care
sa poti trece cu nepasare, dar intr-un orag cu marimea si felul de viatéd al New York-ului,
incidentul Genovese nu garanta mai mult de cateva randuri in The New York Times.
Povestea Catherinei Genovese ar fi murit o data cu ea in martie 1964 daca nu s-ar fi
intamplat totul dintr-o greseala.

S-a intdmplat ca redactorul-sef al ziarului Times, A. M. Rosen-thal, sa ia pranzul cu
seful politiei o saptaména mai tarziu. Rosenthal I-a intrebat pe geful politiei despre o alta
crima care avusese loc in Queens iar acesta, crezand ca este intrebat despre cazul
Genovese, a dezvaluit un lucru cutremurator care fusese revelat de cercetarile politiei. Era
ceva ce i-a facut pe toti cei care au aflat povestea, inclusiv pe seful politiei, sa se
inspaimante si sa caute explicatii. Catherine Genovese nu murise rapid si in tacere. A fost o
agonie lunga, chinuitoare si strafulgerata de strigate de ajutor intr-un loc public. Atacatorul
ei a urmarit-o si a atacat-o in strada de trei ori de-a lungul unei perioade de treizeci si cinci
de minute inainte ca loviturile de cutit sa puna capat strigatelor ei de ajutor.

In mod incredibil, treizeci si opt de locatari din zona au privit desfidsurarea agoniei ei
de dupa perdelele apartamentelor lor, Tn sigurantd, fara sa miste macar un deget ca sa
cheme politia.

Rosenthal, care castigase candva premiul Pulitzer pentru reportajele lui, isi dadea
seama cand dadea peste o poveste interesanta. In ziua cand a luat pranzul cu seful politiei,
el a insarcinat un reporter sa cerceteze ,punctul de vedere al martorilor" incidentului
Genovese.



Dupa o saptamana, New York Times a publicat pe prima pagina un articol care avea
sa creeze un vartej de controverse si speculatii. Primele cateva paragrafe ale articolului
ofera o idee despre natura intregii povesti:

Pentru mai bine de o jumatate de ora, treizeci si opt de respectabili cetateni din
Queens au privit cum, in Kew Gardens, un criminal vaneaza si injunghie o femeie de
trei ori la rand. In cazul primelor doud atacuri sunetul vocilor lor si aprinderea
luminilor in dormitoare |-au intrerupt si |-au speriat De fiecare data, el s-a intors, a
ajuns-o din urma si a infipt cutitul din nou.

Nici macar o singurd persoana nu a telefonat la politie in timpul acestor atacuri; un
martor a sunat dupa ce femeia murise.

Asta s-a intdmplat acum doua saptamani. Dar adjunctul inspectorului sef, Frederick
M. Lussen, care-i are in subordine pe toti detectivii orasului si este un veteran cu
douazeci si cinci de ani de investigatii criminalistice la activ, este inca socat.

El iti poate relata cu detasare multe crime. Dar macelul din Kew Gardens il
nedumereste - nu pentru ca a fost o crima, ci pentru ca dintre atatia ,oameni de
bine" nici unul nu a chemat politia.

La fel ca in cazul inspectorului Lussen, socul si deruta au fost reactiile standard ale
aproape oricarei persoane care a aflat detaliile povestii. Socul a lovit mai intai politia, apoi
mediul jurnalistic si publicul cititor 1asandu-i pe toti nauciti. A urmat rapid intrebarea: Cum
de nu a reusit nici unul din cei treizeci si opt de ,0ameni de bine" sa actioneze in aceasta
situatie? Nimeni nu putea intelege. Chiar gi martorii crimei erau tulburati. Cand au fost
intrebati de ce nu au actionat au raspuns unul dupa altul: ,Nu stiu."; ,Pur si simplu, nu stiu.".
Cétiva au oferit motive slabe pentru inactiunea lor. De exemplu, doua sau trei persoane au
explicat ca se ,temeau" sau ,nu voiau sa fie implicate".

Dar aceste motive nu stau in picioare la o cercetare mai atenta. Un simplu apel
anonim la politie ar fi putut-o salva pe Catherine Ge-novese fara sa afecteze siguranta
viitoare sau timpul martorilor. Nu, teama sau reticenta martorilor fata de a-si complica viata
nu explica lipsa de actiune; altceva se intamplase acolo, ceva ce nici ei nu puteau intelege.

Dar confuzia nu vinde ziarele. Asa ca ziarele si alte mijloace media mai multe ziare,
posturi de televiziune, reviste - au dezvoltat subiectul scotand in evidenta singura explicatie
disponibila la vremea aceea si anume ca martorilor, ca si intregii societati, nu le mai pasa
destul de cei din jur pentru a se implica.

Devenisem o natiune de oameni egoigti, insensibili. Exigentele vietii moderne, mai
ales la orag, ne-au inasprit. Am devenit o ,societate rece" nesimtitoare si indiferenta la
nenorocirea altor concetateni.

In sprijinul acestei interpretéri, au inceput s& apara regulat noi relatari in care erau
oferite detalii despre alte cazuri de nepéasare publica. in fapt, Times pare s& fi declansat o
adevarata ,batalie" contra nepasarii in perioada care a urmat dezvaluirilor despre cazul
Genovese. Au mai sustinut o asemenea interpretare comentariile unei intregi armate de
sociologi "de birou" care, ca breasla, par sa nu admita niciodata ca ceva ii nedumereste
atunci cand raspund presei. Ei au vazut, de asemenea, cazul Genovese ca avand o
semnificatie sociald mai generala.

Toti au folosit cuvantul ,nepasare" care, interesant de observat, s-a aflat si in titlul
articolului de pe prima pagina a ziarului New York Times, desi ei au interpretat-o diferit. Unii
au atribuit-o efectelor violentei de la televiziune, altii unei agresivitati reprimate, dar cel mai
des a fost atribuitd ,depersonalizérii" produsa de viata urbana cu ,societatea ei de
megapolis" si ,alienarea individului fata de grup". Chiar si Rosenthal, omul de presa care a
dezvaluit pentru prima data povestea si care a facut din ea, in final, subiectul unei carti, a
subscris teoriei nepasarii cauzate de viata urbana.

Nimeni nu poate spune de ce nici unul din cei treizeci si opt de oameni nu a pus
mana pe telefon in timp ce domnisoara Genovese era atacata atata vreme cat nici ei nu
stiu. Se poate presupune, totusi, ca indiferenta lor a fost intr-adevar legata de stilul de viata



din marile orage. Este aproape o problema de supravietuire fizica atunci cand cineva este
inconjurat de milioane de oameni sa-i impiedice pe ceilalti sa aiba o influenta constanta
asupra sa si singurul mod de a face aceasta este sa ii ignori cat poti de des pe ceilalti.
Indiferenta faté de un vecin si necazul lui este un reflex conditionat ca sa poti supravietui in
New York, la fel ca si in alte mari orase.’

Pe masura ce cazul Genovese lua proportii - pe langa cartea lui Rosenthal, a
devenit subiectul principal si pentru numeroase ziare si reviste, pentru mai multe
documentare de televiziune si pentru o piesa de teatru - a atras atentia si a doi profesori de
psihologie din New York, Bibb Latane si John Darley.

Ei au cercetat relatarile despre cazul Genovese si pe baza cunostintelor lor de
psihologie au dat peste ceea ce a parut cea mai putin probabila explicatie dintre toate -
simplul fapt ca fusesera prezenti treizeci si opt de martori. Relatarile anterioare pusesera
accentul invariabil pe faptul ca nu a fost intreprinsa nici o actiune, desi atat de multi indivizi
priveau la ce se intampla. Latane si Darley au sugerat ca nimeni nu a dat o méana de ajutor
tocmai pentru ca erau atat de multi privitori.

Psihologii au facut speculatii precum ca, cel putin din doua motive, este putin
probabil ca un martor la o situatie de urgenta sa ofere ajutor atunci cand mai sunt si alti
martori prezenti. Primul motiv este cat se poate de clar. Cand se afla in jur mai multi
potentiali salvatori, responsabilitatea individuala se diminueaza: ,Poate ca altcineva va da
telefon sau va chema ajutor, poate ca cineva a facut-o deja.". Asa ca, atunci cand fiecare
crede ca altcineva va da ajutor sau a facut-o deja, nimeni nu actioneaza.

Al doilea motiv este de natura psihologica si este mai complex; se intemeiaza pe
principiul dovezii sociale gi implica efectul ignorantei pluraliste. Foarte adesea o urgenta nu
arata in mod evident ca o urgenta. Oare omul care zace pe alee este victima unui atac de
cord sau este un betiv adormit? Sunt pocniturile puternice din strada nigte impuscaturi sau
rateuri ale unui camion?

Este galagia de la vecini un atac care cere interventia politiei sau o cearta casnica
deosebit de zgomotoasa in care interventia ar fi nepotrivita sau nedorita? Ce se intampla
de fapt? Cand lucrurile sunt nesigure, tendinta naturala este sa privesti in jur la actiunile
celorlalti pentru a gasi indicii. Putem afla daca un eveniment este o urgenta sau nu din felul
in care reactioneaza ceilalti martori.

Totugi, ceea ce se uitd ugor este faptul ca, probabil, toti cei care observa
evenimentul vor cauta si ei dovada sociala. Si pentru ca toti preferam sa parem niste
oameni siguri de sine gi calmi, este probabil ca vom cauta dovada sociala in liniste, cu
scurte priviri furisate aruncate celor din jur.

Prin urmare, este probabil ca fiecare ii va vedea pe ceilalti netulburati si toti fac o
evaluare gresita. Drept rezultat si datorita actiunii principiului dovezii sociale, evenimentul
va fi interpretat de cei multi ca nefiind o urgentd. Conform parerii lui Latane si Darley,
aceasta este starea de ignoranta pluralistéd ,cand fiecare persoana decide ca, deoarece
nimeni nu pare ingrijorat, inseamna ca nu se intdmpla nimic rau. intre timp, pericolul poate
spori pana cand un singur individ, neinfluentat de calmul aparent al celorlalti, va reactiona.®

Rezultatul fascinant al rationamentului lui Latane si Darley este ca, pentru victima
unei situatii de criza, ideea ca ,siguranta se afla in multime" poate fi adesea complet
gresita.

S-ar putea intdmpla ca cineva care are urgent nevoie de ajutor sa aiba o mai buna
sansa de supravietuire daca este prezent un singur martor decat daca in jur se afla o
intreaga multime. Pentru a testa aceasta teorie neobisgnuita, Darley si Latane, impreuna cu
studenti si colegi de-ai lor, au desfasurat un program de cercetare sistematic si
impresionant care a produs o serie de constatari clare. Procedeul de baza a constat in
simularea unor situatii de urgenta care erau observate fie de indivizi singuri, fie de un grup
de oameni.

Apoi ei au notat de cate ori victima situatiei de urgenta a primit ajutor in acele
circumstante. In primul lor experiment, un student din New York care a simulat o criza de
epilepsie, a primit ajutor in 85% din cazurile in care se afla in apropiere un singur martor si



in 31% dintre cazurile cand erau prezenti cinci martori.

Avéand in vedere ca aproape toti martorii singuri au oferit ajutor, devine dificil de
argumentat teoria ca avem o ,societate rece" in care nimanui nu-i pasa de suferintele
altora. Evident, mecanismul care reducea ajutorul oferit pana la un nivel rusinos era legat
de prezenta altor martori.

Alte studii au analizat importanta dovezii sociale in inducerea ,indiferentei" pe scara
larga in randul martorilor. Acest lucru s-a realizat prin introducerea intr-un grup de martori la
o posibila situatie de urgentad a unor oameni care fusesera instruiti sa actioneze ca si cum
nu ar exista nici o situatie de urgenta.

De pilda, in cadrul altui experiment realizat in New York, 75% dintre indivizii singuri
care au observat fum strecurédndu-se pe sub o uga au atras atentia asupra acestui lucru;
atunci cand au fost observate scurgeri de fum asemanatoare de catre grupuri de trei
persoane, numai in 38% dintre cazuri incidentul a fost raportat.

S-a constatat ca procentul cel mai mic de reactii s-a constatat atunci cand in
grupurile de trei persoane au fost inclugi doi indivizi instruiti sa ignore fumul; in acele
conditii, scurgerile de fum au fost raportate numai in 10% din cazuri.

Intr-un studiu asemé&nator desfasurat in Toronto, persoanele singure au oferit ajutor
in 90% dintre cazuri, in timp ce a fost acordat ajutor numai in 16% din cazurile cand un
martor se afla in compania altor doi martori instruiti s& ramana pasivi.

Dupa mai mult de un deceniu de astfel de cercetari, sociologii au acum o idee
corecta despre cazurile cand un martor va oferi ajutor. Mai intéi, contrar parerii ca am
devenit o societate de oameni impietriti $i nepasatori, s-a putut vedea ca indata ce martorii
sunt convingi ca exista o situatie de urgenta, este foarte probabil ca ei vor acorda ajutor. in
aceste conditii, numarul martorilor care, fie ca intervin ei insigi, fie ca cer ajutor este destul
de linistitor.

De exemplu, in patru experimente diferite realizate in Florida au fost inscenate
accidente implicand o persoana de la serviciile de intretinere. Cand a devenit clar ca omul a
fost ranit si necesitd asistenta, el a fost ajutat in 100% din cazuri in dou& experimente. in
alte doua experimente, in care acordarea ajutorului implica contactul cu fire electrice
potential periculoase, victima a primit totusi ajutorul martorului in 90% dintre cazuri.

In plus, aceste procentaje inalte de acordare a ajutorului s-au intamplat atat cand
martorii au observat evenimentul singuri, cat si cand au fost in grup.®

Situatia devine foarte diferita cand, asa cum se intampla in multe cazuri, martorii nu
au putut fi siguri ca evenimentul la care asistau este o urgenta.

In acest caz, este mult mai probabil ca victima sa fie ajutatd de un martor singur
decéat de un grup, in special daca oamenii din grup nu se cunosc. Se pare ca efectul
ignorantei pluraliste este mai puternic printre straini.

Deoarece ne place sa parem calmi si sofisticati in public, si pentru ca nu putem sa
interpretam corect reactiile celor pe care nu-i cunoastem, este putin probabil s& afisam sau
sa citim corect expresiile de ingrijorare intr-un grup de straini. De aceea, o posibila urgenta
poate fi evaluata ca nefiind o urgenta, iar victima are de suferit."

O analiza atenta a acestor rezultate ale cercetarilor dezvaluie un model de gandire.
Toate conditiile care reduc gsansele victimei unei situatii de urgenta sa primeasca ajutor din
partea martorilor exista in mod normal si justificabil in orice oras:

(1) Spre deosebire de mediul rural, orasele sunt locuri zgomotoase,

in continua schimbare, care distrag atentia si unde este dificil sa fii sigur de
natura evenimentelor pe care le intalnesti.

(2) Mediul urban este mai aglomerat prin natura sa; drept urmare, este mai
probabil ca oamenii sa nu fie singuri atunci cand sunt martorii unei posibile
situatii de urgenta.

(3) Locuitorii oragelor mari cunosc mult mai putini concetateni decéat cei care
traiesc in orase mici; prin urmare, este mai probabil ca locuitorii marilor orase
sa se gaseasca intr-un grup de oameni necunoscuti atunci cand observa o
urgenta.



Aceste trei caracteristici naturale ale mediului urban - confuzia, aglomeratia si nivelul
scazut de cunoagtere a concetatenilor - se potrivesc foarte bine cu factorii identificati de
cercetari ca avand drept efect reducerea ajutorului acordat de martori. Fara sa mai
recurgem la concepte sinistre ca ,depersonalizarea urbana" si ,alienarea din marile orage"
putem explica acum de ce in orase sunt atat de multe cazuri de martori inactivi.

Cum sa obtii ajutor
in situatii de urgenta

Dar explicarea pericolelor vietii urbane moderne in termeni mai putin amenintatori nu
risipeste aceste pericole. Si pe masura ce populatia lumii se indreapta tot mai mult spre
orase — in zece ani, jumatate din umanitate va trai in orase - va creste necesitatea de a
reduce aceste pericole.

Din fericire, noul mod de a intelege ,nepasarea" martorilor citadini ofera sperante
reale. fnarmata cu aceste cunostinte stiintifice, victima unei situatii de urgenta isi poate
creste imens sansele de a primi ajutor de la cei din jur. Cheia consta in intelegerea faptului
ca grupurile de martori nu reusesc sa acorde ajutor mai degraba din cauza nesigurantei
decét a relei vointe.

Oamenii nu acorda ajutor pentru ca nu sunt siguri ca este o situatie de urgenta intr-
adevar si ca lor le revine responsabilitatea de a intra n actiune. Atunci cand sunt siguri ca
le revine aceasta responsabilitate intr-o situatie clara de urgenta, oamenii sunt exceptional
de receptivil

O data ce au inteles ca dugmanul lor nu este vreo conditie sociala de nestapanit ca
depersonalizarea urbana, ci este o simpla stare de nesiguranta, devine posibil ca victimele
unei situatii de urgentad sa& ia masuri specifice pentru a se proteja prin reducerea
nesigurantei martorilor. Imagineaza-ti, de exemplu, ca petreci o dupa-amiaza de vara
ascultédnd un concert in parc.

Pe cand concertul se termina si oamenii incep sa plece, observi o ugoara amorteala
intr-un brat, dar nu-i dai atentie considerand ca nu este ceva alarmant. Totusi, pe cand
mergi in multime catre parcarea aflata la oarecare distanta, simti cum amorteala se intinde
si cuprinde toatd ména si o parte a fetei. Simtindu-te dezorientat, te hotarasti sa te rezemi
de un copac si sa te odihnesti un moment. Curand realizezi ca se intdmpla ceva foarte rau.
Faptul ca te-ai asezat nu te-a ajutat; de fapt, ai pierdut controlul si coordonarea muschilor s-
a inrautatit pana in punctul in care ai dificultati sa-ti misti gura si limba pentru a vorbi incerci
sa te ridici, dar nu poti. Un gand groaznic ti se strecoara in minte: ,O0, Doamne, am un
atac!". Grupuri de oameni trec pe langa tine si majoritatea nu-ti acorda nici o atentie. Cei
cativa care observa pozitia ciudata in care ai cazut langa copac sau privirea ciudata de pe
fata ta cauta dovada sociala uitandu-se in jur si, vazand ca nimeni nu arata ingrijorare, trec
mai departe convinsi ca nu s-a intdmplat nimic rau.

Daca te-ai gasi intr-o asemenea situatie dificila ce ai putea face pentru a-ti creste
sansele de a primi ajutor? Deoarece capacitatile tale fizice se inrautatesc, timpul este un
factor crucial.

Daca iti pierzi capacitatea de a vorbi, de a te migca sau iti pierzi cunostinta inainte
de a putea cere ajutor, sansele tale de a primi ajutor gi de a-ti reveni scad drastic. Este
esential sa incerci rapid sa ceri ajutor. Dar care ar fi cea mai eficienta forma de a cere
ajutor? Probabil ca gemetele, bolboroselile sau tipetele nu ar functiona. S-ar putea sa
atraga oarecare atentie, dar nu ar furniza destule informatii pentru ca trecatorii sa fie siguri
ca exista o adevarata situatie de urgenta.

Daca sunetele nearticulate nu atrag in mod garantat ajutorul trecatorilor, poate ca ar
trebui sa fii mai precis. Intr-adevar, trebuie sa faci mai mult decat sa incerci sa atragi
atentia; ar trebui sa exprimi clar nevoia de ajutor. Trebuie sa nu permiti martorilor sa
defineasca situatia ca nefiind o urgenta. Foloseste cuvantul ,ajutor" pentru a exprima
necesitatea ta de asistenta de urgenta.

Si nu-ti face griji ca gresesti. Jena este un dugsman care trebuie ignorat in aceasta
situatie. Tn eventualitatea unui posibil atac cerebral, nu-ti poti permite si-ti pese ca ai



exagera problema din nesgtiintd. Diferenta poate fi aceea intre un moment de jena si o
posibila paralizie pe viata sau chiar moartea.

Dar chiar si un rasunator strigat de ajutor nu este cea mai eficienta tactica. Desi
poate reduce indoielile trecatorilor cu privire la o reala situatie de urgenta, nu va indeparta
cativa alti importanti factori de nesiguranta care apar in mintea privitorilor: Ce fel de ajutor
este necesar in acest caz?

Ar fi bine sa acord eu ajutorul sau ar trebui s-o faca cineva mai calificat? S-a dus
deja altcineva sa ceard ajutor profesionist sau este responsabilitatea mea s-o fac? in timp
ce martorii casca gura la tine si se lupta cu aceste intrebari, poate trece o perioada de timp
esentiala pentru supravietuirea ta.

Prin urmare, este clar ca, in situatia de victima, trebuie sa faci mai mult pentru a
alerta martorii ca ai nevoie de ajutor de urgenta; trebuie, de asemenea, sa inlaturi
nesiguranta despre modul cum ar trebui furnizat acest ajutor gi despre cine ar trebui s-o
faca. Dar care ar fi cel mai eficient si sigur mod de a face toate acestea?

Pe baza constatarilor cercetarilor pe care le-am amintit deja, sfatul meu ar fi de a
izola un individ din multime: priveste, vorbeste gi arata direct catre acea persoana si numai
catre ea: ,Dumneavoastra, domnule, cel cu jacheta albastra, am nevoie de ajutor. Chemati
0 ambulanta.".

Prin acest mod de exprimare, ar trebui sa fie imprastiata toata nesiguranta care
poate impiedica sau intarzia acordarea ajutorului. Cu aceasta simpla afirmatie il vei pune
pe omul cu jacheta albastra in rolul de ,salvator". El ar trebui sa inteleaga acum ca este
necesar ajutor de urgenta; el ar trebui sa inteleaga ca el si nu altcineva este responsabil
pentru furnizarea ajutorului; si, in sfarsit, el ar trebui sa inteleaga exact cum sa furnizeze
acest ajutor.

Toate dovezile stiintifice arata ca rezultatul ar trebui sa fie un ajutor rapid si eficient.

Prin urmare, cea mai buna strategie generala, cand te afli in situatia sa ai nevoie de
ajutor de urgenta, este sa reduci nesiguranta celor din jurul tdu privind starea ta si
responsabilitatea lor. Nu permite martorilor sa ajunga la propriile lor concluzii, mai ales cand
sunt in multime, deoarece principiul dovezii sociale si efectul ignorantei pluraliste care
decurge din el, ar putea foarte bine sa-i determine sa considere situatia ta ca nefiind o
urgenta.

Solicita asistentd unui singur individ din grupul de privitori. Lupta contra tendintei
naturale de a face o solicitare generala. Alege o persoana si traseaza-i sarcina.

Altfel este mai ugor pentru cei din multime sa presupuna ca altcineva ar trebui sa
ajute, va ajuta sau a ajutat deja. Dintre toate tehnicile din aceasta carte concepute spre a
produce acordul pentru o solicitare, poate c& aceasta este cea mai importanta de retinut. in
fond, nereusita in cazul solicitarii unui ajutor de urgenta ar putea avea consecinte personale
grave.

Nu cu mult timp in urma, am primit nigste dovezi directe privind aceasta teorie. Am
fost implicat intr-un accident de circulatie destul de serios. Atat eu cat si celalalt sofer am
fost vizibil raniti: el zacea prabusit peste volan fara cunostinta, in timp ce eu am reusit sa
ies din masina clatinandu-ma si sangerand. Accidentul s-a intdmplat in mijlocul unei
intersectii sub ochii mai multor persoane care igi oprisera masinile la semafor.

Pe cand eram ingenunchiat langa usa masinii incercand sa-mi limpezesc mintea,
culoarea semaforului s-a schimbat gi masinile au inceput sa ruleze incet prin intersectie;
soferii s-au uitat la noi dar nu au oprit.

imi amintesc c& am gandit: ,Oh, nu, se intampla exact cum se afirma in studii. Toti
trec si nici unul nu se opreste!". M-am considerat norocos ca, in calitate de sociolog, stiam
destul despre studiile privind atitudinea martorilor ca sa-mi treaca prin minte tocmai acest
gand. Gandindu-ma la necazul meu in lumina constatarilor studiilor, am stiut exact ce sa
fac. Ridicandu-ma astfel incat sa pot fi vazut, am aratat catre soferul unei masini si i-am
spus: ,Cheama politia." Unui al doilea si unui al treilea sofer le-am spus aratédnd cu degetul
inspre ei. ,Trage pe dreapta. Avem nevoie de ajutor.".

Raspunsurile acestor oameni au fost imediate. Ei au chemat imediat masgina politiei



si 0 ambulantd, si-au folosit batistele pentru a-mi sterge sangele de pe fatd, mi-au pus o
jacheta sub cap si s-au oferit sa depuna marturie despre accident; unul s-a oferit chiar sa
mearga cu mine la spital.

Nu numai ca ajutorul a fost rapid si plin de grija; a fost si molipsitor. Dupa ce soferii
care au intrat in intersectie din cealalta directie au vazut masinile oprite de mine, au oprit si
ei indreptandu-se spre cealalta victima. Principiul dovezii sociale functiona in avantajul
nostru de asta data.

Ideea este sa impingem mingea sa se rostogoleasca in directia ajutorului. O data ce
am realizat acest lucru, eu am putut sa ma relaxez si sa las preocuparea reala a martorilor
si impulsul natural al dovezii sociale sa faca restul.

SUNT MAIMUTA
SIIMIT

Ceva mai devreme, am afirmat ca principiul dovezii sociale, la fel ca si celelalte arme
de influentare sociala, functioneaza mai bine in anumite conditi. Am explorat deja una
dintre aceste conditii: nesiguranta. Fara nici un dubiu, atunci cand oamenii sunt nesiguri,
este mai probabil sa foloseasca actiunile altora pentru a decide cum ar trebui sa actioneze
ei insisi. Dar, pe langa aceasta, mai exista o conditie importanta: asemanarea.

Principiul dovezii sociale functioneaza cu mai multd putere atunci cand observam
comportamentul unor oameni la fel ca noi. Tocmai conduita celor asemanatori ne ofera cea
mai buna viziune despre ceea ce constituie comportamentul corect si pentru noi. Prin
urmare, suntem mai inclinati s& urmam exemplul unui individ asemanator noua decét cel al
unui individ deosebit de noi.

De aceea cred eu ca, in prezent, vedem la televizor in scop de reclama un numar tot
mai mare de interviuri cu persoane obisnuite de pe strada. Cei care fac reclama stiu acum
ca o cale de a vinde cu succes un produs privitorului obignuit (din care este formata cea
mai mare parte a pietei) este sa demonstrezi ca altor oameni ,obignuiti" le place produsul si
il folosesc.

Asa ca, fie ca produsul este o bautura racoritoare, un calmant sau un detergent,
auzim salve de laude de la cetateni obignuiti. O dovada inca mai convingatoare in ce
priveste importanta asemanarii pentru a ne determina sa imitam comportamentul altora vine
din cercetarea stiintifica. O ilustrare deosebit de potrivitd poate fi gasita intr-un studiu
realizat cu mai multi ani in urma de catre psihologii Universitatii Columbia. Cercetatorii au
aruncat pe jos niste portmonee in diverse locuri din zona Manhattan pentru a observa ce se
intdmpla cand vor fi gasite.

Toate portmoneele contineau cate doi dolari bani gheata, un cec de 26,30 de dolari
si diverse informatii privind numele si adresa ,proprietarului”. In plus, fiecare portmoneu
continea o scrisoare care dovedea ca mai fusese pierdut nu o data, ci de doua ori.
Scrisoarea fusese scrisa proprietarului de catre un om care gasise portmoneul mai inainte
si a carui intentie era sa-l dea inapoi. Presupusul gasitor arata in scrisoarea lui ca era fericit
sa poata ajuta si ca sansa de a fi util in acest fel il facuse sa se simta bine.

Era evident pentru oricine gasea unul dintre aceste portmonee ca persoana bine
intentionata pierduse la randul ei portmoneul in drum spre cutia postala — portmoneul era
pus intr-un plic cu adresa proprietarului. Cercetatorii voiau sa stie cati dintre oamenii care
gaseau un asemenea portmoneu vor urma exemplul primului gasitor si-l vor expedia intact
proprietarului de drept.

Dar, Tnainte de a arunca la intamplare portmoneele, cercetatorii au variat continutul
scrisorii. Unele scrisori erau scrise in engleza standard de cineva care parea sa fie un
american mediu, in timp ce altele erau scrise intr-o engleza stricata de cineva care spunea
ca este un strain de abia sosit.

Cu alte cuvinte, persoana care gasise initial portmoneul si care incercase sa-I
inapoieze era descrisa in scrisoare ca fiind asemanatoare sau dimpotriva, deosebita de
majoritatea americanilor.



Intrebarea la care studiul cduta rdspuns era dacd locuitorii Manhattan-ului care
gaseau portmoneul si scrisoarea vor fi mai puternic influentati sa-I trimita inapoi daca
scrisoarea primului gasitor, care incercase sa faca asta, a fost o persoana asemanatoare
lor. Raspunsul a fost clar: numai 33% dintre portmoneele gasite au fost Thapoiate atunci
cand primul gasitor a fost perceput ca fiind deosebit, in timp ce 70% au fost inapoiate cand
primul gasitor a fost perceput ca fiind un om asemanator.

Aceste rezultate sugereaza o trasatura importanta a principiului dovezii sociale. Vom
folosi actiunile altora pentru a decide care este comportamentul corect pe care trebuie sa-I
adoptam in special cand ii percepem pe cei observati ca fiind asemanatori noua.

Aceasta tendintd nu este valabila doar pentru adulti, ci si pentru copii. Cercetatorii
din domeniul sanatatii au constatat, de exemplu, ca un program anti-fumat desfagurat in
scoala a avut efecte de durata numai atunci cand au fost folositi elevi de aceeasi varsta ca
instructori. Un alt studiu a constatat ca acei copii care au vazut un film descriind experienta
pozitiva a vizitei la dentist a unui alt copil si-au redus nelinistea mai ales cand aveau
aceeasi varsta ca si copilul din film.

As fi vrut sa fi stiut despre rezultatele acestui al doilea studiu cand, cu cativa ani mai
inainte de a fi publicat, incercam sa reduc un alt tip de anxietate a fiului meu, Chris.

Locuiesc in Arizona unde curtea din spatele casei are aproape intotdeauna un
bazin. O consecinta regretabild este aceea ca, in fiecare an, multi copii se ineaca pentru ca
au cazut in bazine nesupravegheate. De aceea, am hotarat sa-l invat pe Chris sa inoate de
la o varsta frageda. Problema nu era ca i-ar fi fost frica de apa. Din contra, i placea, dar nu
voia sa intre in bazin fara sa poarte colacul de plastic gonflabil oricat am incercat sa-i
explic, sa-I ademenesc cu promisiuni sau sa-I fac de rés. Dupa ce n-am obtinut nici un
rezultat timp de doua luni de zile, am angajat drept ajutor un fost student al meu — un tip
mare, solid, care lucrase ca garda de corp si ca instructor de not. El a dat gres la fel de
total ca si mine. Nu Il-a putut convinge pe Chris sa incerce sa renunte macar o secunda la
colacul lui de plastic.

Cam tot la acea vreme, Chris participa la o tabara de zi care oferea copiilor o serie
de activitati incluzand folosirea unui mare bazin pe care el il evita cu constiinciozitate.

Intr-o zi, la putin timp dupa ce fostul meu student daduse gres, m-am dus sa-| iau pe
Chris putin mai devreme si I-am privit cu gura cascata alergand pe marginea bazinului si
aruncandu-se in partea lui cea mai adanca. Intrand in panica, am inceput sa-mi scot
pantofii ca sa sar in apa sa-mi salvez fiul, cand |I-am vazut aparand la suprafata si inotand
sigur pe el catre marginea bazinului, locul spre care m-am avantat si eu ca sa-l intélnesc
avand inca pantofii in mana.

,Chris, poti sa inoti," am spus eu entuziasmat, ,Poti sa inoti!"

,Da," a raspuns el nonsalant, ,Am invatat astazi."

»<Asta-i minunat! Absolut minunat," am murmurat eu gesticuland cu vioiciune pentru
a-mi exprima entuziasmul, ,Dar cum ai ajuns astazi sa nu mai ai nevoie de colacul tau de
plastic?"

Aratand cumva ruginat pentru ca tatal lui parea sa reactioneze cam exagerat, in timp
ce isi uda in mod inexplicabil sosetele intr-o mica baltoaca si isi flutura pantofii, Chris mi-a
explicat: ,Ei bine, am trei ani si Tommy are si el trei ani. Si daca Tommy poate inota fara
colac, inseamna ca pot si eu."

Imi venea s&-mi trag palme singur. Fireste, Chris se va uita la micutul Tommy si nu
la un fost student lung de 1,85 metri ca sa afle ce poate sa faca sau ce ar trebui sa faca.

Daca m-as fi gandit mai profund la rezolvarea problemei lui Chris de a invata sa
inoate, as fi putut sa folosesc bunul exemplu al lui Tommy mai devreme si poate ca m-as fi
putut lipsi de dezamagirile acumulate in cele cateva luni de esec.

As fi putut pur si simplu sa observ cand mergeam la tabara de zi ca Tommy stie sa
inoate gi, apoi, as fi putut aranja cu parintii lui ca baietii sa& petreaca o dupa-amiaza de
sfarsit de saptamana impreuna, inotadnd in bazinul nostru. Banuiala mea este ca fiul meu
Chris ar fi abandonat colacul de plastic pana la sfarsitul zilei."

Orice factor care poate impulsiona 70% dintre locuitorii New York-ului sa inapoieze



un portmoneu (sau poate reduce probabilitatea ca niste copii sa capete obiceiul fumatului
sau sa se teama de dentist) trebuie considerat impresionant. Cu toate acestea, constatarile
unor asemenea cercetari ofera doar vagi supozitii asupra imensului impact pe care-l are
conduita semenilor asupra comportamentului uman. Exista exemple inca si mai sugestive.

Dupa mine, cea mai graitoare ilustrare a acestui impact incepe cu o constatare
aparent absurda: dupa ce un caz de sinucidere ocupa prima pagina a ziarelor, avioane
private, avioane ale unor companii ca si avioane de linie incep sa se prabuseasca intr-un
ritm alarmant.

De pilda, s-a constatat ca imediat dupa ce sunt facute publice anumite cazuri de
sinucidere, numarul oamenilor care mor in urma prabusirii unor avioane comerciale creste
cu o mie de procente! inca si mai alarmant este faptul ca evidenta crestere nu se limiteaza
numai la accidentele de avion. Numarul de accidente de automobil creste, de asemenea,
dramatic.”? Care poate fi cauza?

O explicatie ar fi aceea ca aceleasi cauze sociale care determina niste oameni sa se
sinucida pot determina si moartea accidentala a altora. De pilda, anumiti indivizi inclinati
spre sinucidere pot reactiona la evenimente sociale stresante (recesiune economica, rata
crescanda a criminalitatii, tensiuni internationale) punandu-si capat zilelor.

Dar unii vor reactiona diferit la aceleasi evenimente si ar putea deveni maniosi sau
nerabdé&tori, sau nervosi sau confuzi. In masura in care asemenea oameni deservesc
masgini sau avioane, vehiculele vor fi mai putin sigure gi, ca urmare, vom vedea o crestere
abrupta a numarului accidentelor aeriene sau rutiere.

Deci, in concordanta cu aceasta interpretare a ,conditiilor sociale", unii dintre factorii
sociali care cauzeaza moartea voita pot cauza si moartea accidentala si de aceea exista o
legatura atat de stransa intre numarul relatarilor despre sinucideri si rata accidentelor
aeriene sau rutiere.

Dar o alta statistica fascinanta arata ca aceasta nu este explicatia corecta:
accidentele fatale cresc dramatic numai in acele regiuni unde cazul de sinucidere a fost
puternic mediatizat. In alte locuri, unde existd conditii sociale aseméanéatoare, dar unde
ziarele nu au publicat cazul, nu au aparut salturi asemanatoare ale numarului de accidente.
Mai mult, in acele zone unde a fost alocat spatiu in ziare, cu céat acest spatiu a fost mai
mare, cu atat a crescut ulterior rata accidentelor. Prin urmare, nu un set comun de
evenimente sociale este cel care stimuleaza sinuciderile pe de o parte si accidentele fatale
pe de alta parte, ci chiar publicarea povestii sinuciderii este aceea care produce accidentele
de masina sau de avion.

Pentru a explica legatura existenta intre publicitatea facuta unui caz de sinucidere si
accidentele care-i urmeaza, a fost sugerata ideea unei ,pierderi grele" argumentandu-se ca
sinuciderile descrise pe prima pagina implica adesea persoane bine cunoscute si
respectate de public. Poate ca moartea lor intens mediatizata ii arunca pe multi oameni intr-
o stare de soc. Coplesiti si preocupati, acesti oameni devin neglijenti cdnd conduc masina
sau piloteaza avionul.

Consecinta este cresterea alarmanta a accidentelor mortale care implica asemenea
vehicule, crestere pe care o constatam dupa publicarea pe prima pagina a unor cazuri de
sinucidere. Desi teoria ,pierderii grele" poate fi facuta responsabila pentru legatura intre
gradul de mediatizare a unui caz de sinucidere si accidentele fatale care i urmeaza (cu cat
afla mai multi oameni despre sinucidere, cu atat va cregte numarul indivizilor care sunt
afectati si manifesta neglijenta in conducerea unor vehicule), ea nu poate explica totusi alt
fapt uimitor.

Stirile despre sinucigasi produc numai o crestere a frecventei accidentelor cu o
singura victima, in timp ce relatarile despre cazuri de sinucidere plus crima produc o
crestere a numarului accidentelor cu mai multe victime. Simpla teorie a ,pierderii grele" nu
poate explica un asemenea model.

Influenta cazurilor de sinucidere asupra accidentelor de avion gi de magina este
exceptional de clara. Relatarile despre cazuri de simpla sinucidere in care moare doar o
persoana genereaza accidente in care moare o singura persoana; relatarile despre cazuri



de sinucidere insotita de crima in care mor mai multi oameni genereaza accidente cu mai
multe victime.

Daca nici ,conditiile sociale", nici ,pierderea grea" nu sunt responsabile pentru
aceasta legatura intre fapte tulburatoare, atunci care este explicatia? Exista un sociolog la
Universitatea din San Diego, California, care crede ca a gasit un raspuns. Numele lui este
David

Phillips si el a emis o teorie pe care o sustine in mod convingator despre un
fenomen numit ,efectul Werther".

Povestea efectului Werther este in acelasi timp infioratoare si ciudata. Cu mai mult
de doua secole in urma, marele scriitor german Johann Goethe a publicat un roman intitulat
Suferintele tanarului Werther. Cartea, in care eroul pe nume Werther se sinucide, a avut un
impact remarcabil.

Nu numai ca i-a adus lui Goethe o faima rapida, dar a si declansat un val de
sinucideri imitative Tn Europa. Atat de puternic a fost acest efect, incat autoritatile din cateva
tari au interzis romanul. Lucrarea profesorului Phillips a urmarit efectul Werther in timpurile
moderne. Cercetarile lui au demonstrat ca, imediat dupa ce un caz de sinucidere este
relatat pe prima pagina, creste dramatic rata sinuciderilor in acele zone geografice unde
povestea a fost intens mediatizata.

Phillips argumenteaza ca anumiti oameni cu probleme care citesc despre moartea
unui sinucigas, se sinucid si ei din spirit de imitatie. Intr-o morbidéa ilustrare a principiului
dovezii sociale, acesti oameni hotarasc cum ar trebui sa actioneze pe baza felului cum au
actionat alti oameni cu probleme.

Phillips si-a obtinut dovezile privind efectul Werther in timpurile moderne cercetand
statisticile sinuciderilor din Statele Unite intre 1947 si 1968.

El a constatat ca pentru o perioada de doua luni dupa fiecare poveste de sinucidere
de senzatie, sinuciderile au crescut in medie cu 58% fatd de numarul obignuit. Intr-un
anumit sens, fiecare poveste de sinucidere mediatizata a ucis 58 de oameni care, altfel, ar
fi continuat sa traiasca. Phillips a mai constatat ca aceasta tendinta a sinuciderilor de a
cauza alte sinucideri a aparut mai ales in acele zone ale tarii unde un caz de sinucidere a
fost intens mediatizat si, cu cat era mai larga publicitatea (acuta respectivului caz de
sinucidere, cu atat mai mare era numarul sinuciderilor ulterioare.

Daca faptele care inconjoara efectul Werther par curios de asemanatoare cu cele
despre influenta relatarilor despre sinucideri asupra accidentelor aeriene si rutiere,
aceste asemanari nu i-au scapat nici profesorului Phillips.

De fapt, el sustine cé toate sinuciderile care urmeaza unui caz de sinucidere de
senzatie pot fi explicate ca fiind tot niste sinucideri prin imitatie. Atunci cand afla despre o
alta sinucidere, un numar de oameni nelinistitor de mare decid ca sinuciderea este o
actiune potrivita si pentru ei. Unii dintre acesti indivizi care au auzit de o sinucidere se
sinucid si — intr-un mod direct si fara nici un dubiu — actiunile lor determina un nou salt al
ratei sinuciderilor. Altii se sinucid dar pare a fi vorba de accidente. Din mai multe posibile
ratiuni - pentru a-si proteja reputatia, pentru asi cruta familiile de rugine gi durere, pentru a
permite persoanelor dependente de ei sa incaseze polite de asigurare - acesti oameni nu
vor sa se stie ca s-au sinucis. Ei vor sa se creada ca au murit accidental. Prin urmare, cu
intentie dar nu in mod fatis, ei cauzeaza un accident cu masina sau cu avionul pe care-|
manuiesc sau, pur si simplu, joaca la risc.

Acest lucru poate fi realizat intr-o varietate de moduri care ne sunt mult prea
cunoscute. Pilotul unui avion comercial poate cobori botul avionului intr-un moment crucial
al decolarii sau poate ateriza in mod inexplicabil pe o pista ocupata fara sa tina seama de
instructiunile de la turnul de control; soferul unei masini se poate abate brusc din drum si
intra intr-un pom sau intr-o masina care vine din sens opus; un pasager dintr-un automobil
sau dintr-un avion al unei companii ar putea provoca neatentia soferului sau a pilotului
cauzand un accident fatal; pilotul unui avion privat se ciocneste in plin cu un alt avion in
ciuda tuturor avertismentelor primite prin radio.

Astfel, dupa cum sustine dr. Phillips, saltul alarmant al accidentelor care urmeaza



sinuciderilor de senzatie este cel mai probabil o manifestare mai putin evidenta a efectului
Werther. Consider ca aceasta ipoteza este stralucita. Mai intai, ea explica minunat
legaturile dintre toate datele existente. Daca aceste accidente sunt intr-adevar cazuri
ascunse de sinucidere imitativa, este logic sa vedem o crestere a numarului lor dupa ce
apar relatari despre sinucideri.

Si este logic ca cea mai mare crestere a numarului accidentelor sa apara dupa cele
mai mediatizate cazuri de sinucidere care ajung astfel la cunostinta mai multor oameni. Si
este logic ca numarul accidentelor sa creasca apreciabil numai in acele zone geografice
unde relatarile despre sinucideri au fost intens mediatizate.

Si este logic chiar ca sinuciderile care implica o singura persoana sa conduca la
accidente in care este implicata tot o singura persoana, in timp ce sinuciderile care duc la
moartea mai multor persoane sa conduca numai la accidente in care sunt implicate mai
multe persoane. Cheia sta in imitatie.

Dar mai exista o a doua caracteristica valoroasa a ipotezei lui Phillips. Nu doar ca ea
permite explicarea faptelor existente, ci ne permite sa prevedem noi fapte care nu au mai
fost dezvaluite inainte. De pilda, daca accidentele anormal de frecvente care urmeaza
mediatizarii sinuciderilor se datoreaza cu adevarat actiunilor imitative si nu actiunilor
intdmplatoare, atunci ele ar trebui sa aiba drept rezultat mai multi morti.

Adica, oamenii care incearca sa se sinucida vor aranja probabil pe cat posibil ca
impactul sa fie letal (piciorul se va afla pe acceleratie si nu pe fréna, botul avionului va fi
indreptat in jos si nu in sus). Consecinta ar trebui sa fie o moarte sigura si rapida. Atunci
cand Phillips a facut cercetari in legatura cu aceste previziuni, el a constatat ca numarul
mediu de oameni ucisi in urma prabusirii unui avion comercial a crescut de peste trei ori
daca prabusirea s-a intamplat la o saptaména dupa o poveste de sinucidere de senzatie,
fatd de cazul in care s-a intdmplat cu o saptaméana mai Tnainte.

Un fenomen asemanator poate fi gasit in statisticile rutiere unde se pot gasi dovezi
in ce priveste eficienta fatala a accidentelor de dupa publicarea cazurilor de sinucideri. in
accidentele fatale care urmeaza sinuciderilor de senzatie mor de patru ori mai multe victime
decét de obicei.
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Fluctuatia numarului sinuciderilor in luna dinaintea, din timpul si de dupa aparitia
unei povesti de sinucidere
urmeaza publicarii unor relatéri despre sinucideri inseamna niste morti in
plus. Dupé cresterea initiald, rata sinuciderilor nu scade sub nivelul obignuit,
ci doar revine la acel nivel. O asemenea statistica ar trebui sa-i puna pe
ganduri pe editorii de ziare care sunt inclinati s& acorde spatiu pe prima
pagina relatarilor senzationale despre sinucideri. Daca constatéarile lui Phillips
sunt incé valabile, si nu avem nici un motiv sa credem ca nu ar mai fi, acele
relatari vor conduce probabil la moartea multor oameni. Date mai recente
arata ca, pe langa editorii de ziare, producatorii emisiunilor de stiri de la
televiziune au motive sa fie preocupati de modul in care prezinté cazurile de
sinucidere. Phillips si Kenneth Bollen au relatat ca, intre 1972 si 1976,
fiecare caz de sinucidere mediatizat intens in cadrul programelor de stiri de
seara a fost urmat de o crestere medie a numarului sinuciderilor cu 35 de
procente fata de nivelul obisnuit. In plus, documentarele si reportajele
realizate pentru televiziune de serviciile publice despre acest subiect — chiar
si cele concepute pentru a ameliora problema — conduc la o cregtere imediata
a sinuciderilor ale caror victime sunt, cel mai frecvent, adolescenti impresionabili,
inclinati spre imitatie.™

Incéa o previziune fascinantd decurge din ideea lui Phillips. Daca cresterea numarului
de accidente dupa publicarea cazurilor de sinucideri se datoreaza cu adevarat imitatiei,
atunci este cel mai probabil sa fie copiat modul de sinucidere al unor oameni asemanatori.

Principiul dovezii sociale afirma ca folosim informatii despre felul cum s-au
comportat alti oameni pentru a ne ajuta sa gasim comportamentul corect pentru noi ingine.



Dar, dupa cum a aratat si experimentul portmoneului pierdut, suntem cel mai puternic influ-
entati de actiunile unor oameni asemanatori noua.

Prin urmare, Phillips a apreciat ca, daca principiul dovezii sociale se afla in spatele
fenomenului, ar trebui sa existe nigte asemanari clare intre subiectii cazurilor de sinucidere
intens mediatizate si victimele ulterioare ale accidentelor.

Realizénd faptul ca cel mai clar test al acestei posibilitati ar veni din statisticile
accidentelor rutiere in care a fost implicata o singura masina cu un sofer neinsotit, Phillips a
comparat varsta sinucigasului cu varsta soferilor neinsotiti morti in accidente care au urmat
imediat dupa publicarea unui caz de sinucidere. inc& o dat&, previziunile lui au fost izbitor
de precise: atunci cand ziarele au descris sinuciderea unei persoane tinere, tocmai soferii
tineri si-au izbit masinile de copaci, stalpi sau taluzuri cu rezultate fatale; dar atunci cand
relatarile despre sinucideri se refereau la persoane mai in varsta, s-a constatat ca soferii
mai in varsta mureau in asemenea accidente.

Aceste ultime informatii sunt cele mai coplesitoare pentru mine. Ele mi se par foarte
convingatoare si in acelasi timp uimitoare. In mod evident, principiul dovezii sociale este
atat de cuprinzator si puternic incat influenta sa se intinde asupra deciziilor fundamentale
de viata si moarte.

Constatarile profesorului Phillips m-au convins ca tendinta nefericita de a mediatiza
sinuciderile motiveaza anumiti oameni care se aseamana cu victima sa se sinucida ei insigi
deoarece acum gasesc ideea sinuciderii mai justificata.

Cu adevarat inspaimantatoare sunt datele care arata ca multi oameni nevinovati mor
in aceste conditii. O privire asupra graficului care sustine cresterea de necontestat a
accidentelor rutiere si aeriene dupa mediatizarea unor cazuri de sinucidere, in special dupa
cele care includeau si crima, este suficienta pentru a cauza ingrijorare in legatura cu
propria noastra siguranta. Am fost suficient de afectat de aceste statistici incat sa incep sa
urmaresc sinuciderile de pe prima pagina si sa-mi schimb comportamentul in perioada
imediat urmatoare. incerc s fiu deosebit de precaut la volan si sunt reticent in a intreprinde
calatorii lungi care implica transportul aerian. Daca trebuie sa zbor intr-o asemenea
perioada, cumpar o politéd de asigurare pentru zbor mult mai substantiala decéat as face-o in
mod normal.

Dr Phillips ne-a facut un serviciu demonstrand ca sansele de supravietuire atunci
cand calatorim se micsoreaza vizibil in perioada care urmeaza publicarii pe prima pagina a
anumitor cazuri de sinucidere. Este foarte prudent sa stim cum sa jucam aceste sanse. Ca
si cum concluziile infioratoare furnizate de Phillips in legatura cu sinuciderile nu ar fi
suficiente, cercetarile lui ulterioare pot starni si mai multa neliniste: si omuciderile au un
caracter imitativ gi sunt stimulate de actele de violenta intens mediatizate. Meciurile de box
din cadrul Campionatului de categorie grea care sunt prezentate la televiziune in cadrul
stirilor de seara par sa produca cresteri sensibile ale ratei criminalitatii in SUA.

Analiza meciurilor de box de categoria grea (intre 1973 si 1978) este poate cea mai
convingatoare demonstratie a naturii remarcabil de precise a agresiunii imitative pe care o
genereaza. Atunci cand un meci a fost pierdut de un luptator negru, rata omuciderilor in
urmatoarele zece zile a crescut semnificativ printre tinerii de culoare, dar nu si printre tinerii
albi. Pe de alta parte, atunci cand un luptator alb a pierdut un meci, in urmatoarele zece
zile, tinerii albi au fost ucisi mai frecvent comparativ cu cei negri.™

Atunci cand aceste rezultate sunt combinate cu constatarile asemanatoare reiesite
din statisticile despre sinucideri, este clar ca agresiunea larg mediatizata are tendinta
primejdioasa de a se raspandi printre victime asemanatoare, indiferent daca aceasta
agresiune are loc impotriva propriei persoane sau a altor persoane.
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Fluctuatia numarului accidentelor fatale in zilele dinaintea, din timpul si de dupa
aparitia relatarii despre o sinucidere

Dupéa cum arata in mod evident aceste grafice, cel mai mare pericol apare in
urmatoarele 3-4 zile de la data publicérii stirilor despre o sinucidere. Dupa o
scurtd cddere, urmeaza un alt varf la aproximativ o sdptdmana mai tarziu. in a
unsprezecea zi, nu mai exista nici o indicatie despre vreun efect. Acest model
valabil in diverse situapi indica un lucru demn de atentie in legaturéa cu
sinuciderile ascunse. Cei care incearca sa-si mascheze auto-distrugerea
imitativa printr-un accident asteapta céteva zile inainte de a comite acest act
- probabil pentru a-gi aduna curajul, a planui accidentul sau pentru a-si pune
in ordine afacerile. Oricare ar fi ratiunea pentru remarcabila regularitate a
acestui model, vom sti c& siguranta célatorilor este cel mai sever amenintaté
in perioada de 3-4 zile care urmeaza publicarii unor stiri despre sinucideri si
apoi, din nou, dar intr-o masura mai mica, cateva zile mai tarziu. Ar fi de
dorit deci, s& ludm masuri de siguranta deosebite cand céalatorim in aceste
perioade.

Lucrari precum cele ale dr. Phillips ne ajuta sa apreciem influenta teribilad pe care o
are asupra noastra comportamentul celor asemenea noua. O data ce este recunoscuta
imensitatea acestei forte, devine posibil sa intelegem cel mai cutremurator act de supunere
din timpurile noastre — sinuciderea in masa de la Jonestown, Guyana. Cateva aspecte
esentiale ale acestui eveniment merita a fi trecute in revista.

Templul Poporului era o organizatie de tipul sectelor care a fost intemeiata in San
Francisco si si-a atras adepti dintre oamenii saraci din oras. in 1977, reverendul Jim Jones -
care era liderul de necontestat al grupului din punct de vedere politic, social si spiritual — a
cerut majoritati membrilor s& se mute impreuna cu el intr-un agsezamant din Guyana,
America de Sud. Acolo, Templul Poporului a trait in relativa obscuritate pana in 18
noiembrie 1978 cand patru barbati, care participasera la o calatorie de informare condusa
de Leo J. Ryan, membru al Congresului, au fost omorati pe cand incercau sa paraseasca
asezamantul lui Jones cu un avion.

Convins ca va fi arestat si judecat pentru uciderea celor patru, si ca drept rezultat
Templul Poporului se va stinge, Jones a cautat sa controleze sfarsitul sectei. A adunat
intreaga comunitate in jurul lui si a cerut fiecarei persoane sa se sinucida intr-un act unificat
de autodistrugere.

Primul raspuns a fost gestul unei femei tinere care s-a apropiat calma de cada,
acum faimoasa, cu otrava cu aroma de capsuni si i-a administrat copilului ei o doza si apoi
a luat ea insasi o doza, dupa care s-a asezat pe camp si au murit améandoi dupa convulsii
care au durat patru minute. Au urmat cu hotarare altii.

Desi cativa dintre adeptii lui Jones au preferat sa fuga in loc sa se supuna si alli
cativa relateaza ca au refuzat sa ia otrava, supravietuitorii sustin ca marea majoritate a
celor noua sute zece oameni care au murit au facut-o in ordine si de bunavoie.

Stirile despre acest eveniment ne-au socat. Televiziunea, radioul si ziarele au
furnizat o avalansa de reportaje, teorii gi analize. Timp de zile intregi, conversatia tuturor
era coplesitd de acest subiect: ,Cati morti au mai gasit?"; ,Un individ care a scapat spunea
ca ei beau otrava ca si cum ar fi fost hipnotizati sau aga ceva."; ,in fond, ce ficeau ei
tocmai in America de Sud?"; ,Este atat de greu de crezut. Ce i-a determinat sa faca asta?".

Da, ,Ce i-a determinat sa faca asta?" - iata intrebarea critica. Cum putem motiva
aceste acte absolut socante de supunere? Au fost oferite diverse explicatii. Unii au pus
accentul pe carisma lui Jim Jones, un om a carui stil i-a facut pe cei din jur sa-l iubeasca ca
pe un salvator, sa aiba incredere in el ca intr-un parinte si sa-l trateze ca pe un imparat.
Alte explicatii s-au indreptat spre felul de oameni care au fost atrasi in secta Templul
Poporului.

Erau in majoritate oameni saraci i lipsiti de educatie, dornici sa renunte la libertatea



lor de gandire si actiune in schimbul sigurantei unui loc unde toate deciziile sa fie luate de
altcineva in locul lor. Alte explicatii au pus accentul pe natura religioasa a organizatiei
Templul Poporului in care credintei fara limite in liderul cultului i se atribuia cea mai inalta
prioritate.

Fara indoiald ca fiecare dintre aceste aspecte aduce o contributie la explicarea
faptelor petrecute in Jonestown. Dar cred cd toate acestea nu sunt suficiente. In fond,
lumea abunda de tot felul de culte populate de oameni dependenti care sunt condusi de
personaje carismatice. Mai mult, o combinatie de astfel de circumstante n-a lipsit niciodata
in trecut.

Si cu toate acestea nu gasim dovezi practic nicaieri despre un eveniment care sa fi
semanat macar aproximativ cu incidentul de la Jonestown. Trebuie sa li existat alt factor
care a fost decisiv.

O intrebare deosebit de interesantda ne ofera un punct de reper: ,Daca acea
comunitate ar fi ramas in San Francisco, ordinul reverendului Jim Jones ca oamenii sa se
sinucida ar mai fi fost respectat?". Cu sigurantd, o intrebare cu un caracter foarte
speculativ, dar expertul cel mai familiarizat cu cazul Templul Poporului nu are nici o indoiala
in legatura cu raspunsul. Dr. Louis Jolyon West, seful catedrei de stiinte psihiatrice gi
biocomportament de la UCLA si coordonatorul departamentului de neuro-psihiatrie este o
autoritate Tn domeniul cultelor si a urmarit organizatia Templul Poporului timp de opt ani
inainte de sinuciderea colectiva de la Jonestown.

Cand a fost intervievat ca urmare a acestui eveniment, el a facut o afirmatie care m-
a izbit ca fiind deosebit de instructiva: ,Asa ceva nu s-ar fi intAmplat in California. Dar ei
traiau in totala izolare fata de restul lumii, in conditii de jungla si intr-o tara ostila."

Desi pierduta in haosul comentariilor care au urmat tragediei, observatia dr. West si
ceea ce stim deja despre principiul dovezii sociale imi par destul de importante pentru o
intelegere satisfacatoare a supunerii sinucigasilor.

Dupa parerea mea, actul din istoria organizatiei Templul Poporului care a contribuit
cel mai mult la supunerea necugetata din ziua sinuciderii s-a intamplat cu un an inainte,
atunci cand membrii cultului s-au mutat in jungla unei tari cu obiceiuri necunoscute si cu
oameni ciudati. Daca ar fi sa credem povestile despre geniul rau al lui Jim Jones, el a fost
pe deplin congtient de impactul psihologic masiv pe care |-ar avea 0 asemenea mutare
asupra adeptilor.

Dintr-odata, ei s-au trezit intr-un loc despre care nu stiau nimic. America de Sud si in
special padurea tropicala din Guyana nu semana cu nimic din ceea ce cunoscusera la San
Francisco. Tara — atéat din punct de vedere fizic, cat si social — in care fusesera aruncati
trebuie sa li se fi parut ingrozitor de nesigura.

Ah, nesiguranta — mana dreapta a principiului dovezii sociale. Am vazut deja ca,
atunci cand oamenii sunt nesiguri, ei se uita la actiunile altora pentru a-si ghida propriile
actiuni. Prin urmare, in mediul ciudat din Guyana, membrii cultului erau foarte dispusi sa
urmeze exemplul altora.

Dar, cum am mai vazut deja, nu va fi urmat cu precadere comportamentul oricarei
alte persoane, ci numai comportamentul indivizilor de un anumit fel — cei asemanatori. Si
aici se afla frumusetea tragica a strategiei relocarii puséa in practica de Jim Jones. intr-o tara
ca Guyana nu se aflau alti oameni asemanatori rezidentilor din Jonestown decat oamenii
asezamantului.

Ceea ce era corect pentru un membru al comunitatii era determinat intr-o masura
disproportionat de mare de ceea ce faceau si credeau ceilalti membri ai comunitatii care, la
randul lor, erau influentati puternic de Jones.

Vazute in aceasta lumina, teribila ordine, lipsa panicii, calmul cu care acesti oameni
s-au indreptat catre cada cu otrava si catre moarte par mai explicabile. Ei nu au fost
hipnotizati de Jones; ei au fost convingi — in parte de el, dar incd mai important de
principiul dovezii sociale — ca sinuciderea era conduita corecta. Nesiguranta pe care au
simtit-o cand au auzit pentru prima data ordinul de a se sinucide trebuie sa-i fi determinat
sa se uite la cei din jur pentru a-si defini un raspuns potrivit. Merita sa observam in mod



deosebit ca acesti oameni au gasit doua exemple impresionante de dovezi sociale si
fiecare indica aceeasi directie.

Prima dovada a fost grupul initial de compatrioti care au acceptat de bunavoie i
rapid ordinul de a se otravi. Vor exista intotdeauna céativa asemenea indivizi supusi péana la
fanatism in orice grup dominat de un lider puternic.

Este dificil de aflat daca, in acest caz, acegti oameni au fost instruiti in mod special
mai Tnainte pentru a servi ca exemple sau daca ei au fost in mod natural cei mai supusi
dorintelor lui Jones. Nu conteaza; efectul psihologic al actiunilor acestor indivizi a fost
deosebit de puternic.

Daca sinuciderile unor oameni asemanatori prezentate in ziare pot influenta niste
indivizi total necunoscuti sa se sinucida, putem sa ne inchipuim cat de convingator ar fi un
asemenea act daca el ar fi realizat fara ezitare de vecinii cuiva intr-un loc ca Jonestown.

A doua sursa de dovezi sociale a venit chiar din reactia multimii. Avand in vedere
conditiile, banuiesc ca ceea ce s-a intdmplat a fost o manifestare pe scara larga a
fenomenului ignorantei pluraliste care molipseste frecvent privitorii in situatii de urgenta.

Fiecare membru al comunitatii din Jonestown s-a uitat la actiunile celor din jur pentru
a evalua situatia si — constatand un calm aparent pentru ca toti ceilalti isi faceau pe ascuns
propria evaluare a situatiei in loc sa reactioneze - ,au aliat" ca a-ti astepta randul rabdator
era comportamentul corect. Asemenea dovada sociala prost interpretata, dar totusi
convingatoare, este de prevazut sa aiba drept rezultat exact calmul teribil al acelei adunari
de la tropice care isi astepta moartea la rand.

Din perspectiva mea, majoritatea incercarilor de a analiza incidentul Jonestown s-au
concentrat prea mult pe calitatile personale ale lui Jim Jones. Desi el era fara indoiala un
om de un rar dinamism, puterea pe care o exercita mi se pare ca vine mai putin din
remarcabilul lui stil personal si mai mult din Tintelegerea principiilor psihologice
fundamentale.

Geniul lui real ca lider I-a facut sa inteleaga limitele conducerii individuale. Nici un
lider nu poate spera sa convinga mereu si de unul singur toti membrii grupului. Un lider
puternic se poate astepta, in mod rezonabil, sa convinga totusi o proportie considerabila
dintre membrii grupului. Apoi, simpla informatie ca un numar substantial de membri ai
grupului au fost convingi poate convinge prin ea insasi restul membrilor. Astfel liderii cei mai
puternici sunt aceia care stiu cum sa aranjeze conditile din grup pentru a permite
principiului dovezii sociale sa lucreze la maxim in favoarea lor.

Tocmai in acest domeniu se pare ca a fost Jones cel mai inspirat. Lovitura lui de
maestru a fost sa mute comunitatea Templului Poporului din mediul urban, de unde-gi
tragea radacinile, in indepartata America de Sud unde conditile de nesiguranta si
asemanarea doar intre membrii sectei faceau ca principiul dovezii sociale sa opereze in
favoarea lui mai bine decéat oriunde. Acolo, o asezare de o mie de oameni, mult prea mare
pentru a fi mentinuta intr-un echilibru constant de forta personalitatii unui singur om, putea fi
transformata intr-o turma.

Dupa cum stiu de multd vreme macelarii din abatoare, datoritd mentalitatii de turma
animalele sunt mai usor de stapanit. Trebuie doar sa determini cativa membri s& se migte in
directia dorita si ceilalti — raspunzand nu atat sefului turmei, cat mai ales actiunilor celor din
jur — se vor alinia calm si mecanic. Prin urmare, puterile lui Jim Jones pot fi, probabil, mai
bine ntelese luand Tn consideratie nu doar stilul sdu personal spectaculos, ci si profunda sa
cunoastere a artei jiu-jitsu aplicata in domeniul social.

CUM SA TE PROTEJEZI DE INFLUENTA
EXERCITATA DE ACTIUNEA
PRINCIPIULUI DOVEZII SOCIALE

Acest capitol a inceput cu relatarea unei practici relativ inofensive, cea a rasetelor
inregistrate, si a continuat cu istorisiri despre crime si sinucideri — toate explicate pe baza
principiului dovezii sociale. Cum putem sa ne aparam impotriva unei arme de influentare



care actioneaza intr-o gama atat de larga de comportamente?

Dificultatea provine din faptul ca, in majoritatea timpului, nu vrem sa ne aparam
impotriva informatiilor furnizate de dovada sociald. Exemplele pe care le ofera aceasta
despre felul cum ar trebui sa actionam sunt, de obicei, valabile si valoroase.

Cu ajutorul dovezii sociale putem naviga increzatori printr-o mare de decizii fara sa
trebuiasca sa cercetam personal argumentele pro si contra in detaliu.

In acest sens, principiul dovezii sociale ne echipeaza cu un minunat pilot automat,
nu prea deosebit de cel aflat la bordul avioanelor. Totusi, cateodata apar probleme reale in
legatura cu pilotul automat. Aceste probleme survin ori de céate ori informatiile de zbor
furnizate sistemului de control sunt gresite. in aceste cazuri, vom devia in afara traiectoriei
de zbor si in functie de marimea erorii, consecintele pot fi dramatice. Dar, deoarece pilotul
automat furnizat de principiul dovezii sociale este mai des un aliat decat un dusman, nu ne
putem astepta sa vrem sa-l deconectam.

Astfel, ne confruntam cu o problema clasica: cum sa folosim un echipament de pe
urma caruia beneficiem dar care uneori ne poate pune in pericol.

Din fericire, exista o cale de scapare din aceasta dilema. Deoarece dezavantajele
pilotului automat apar mai ales atunci cand sunt introduse informatii incorecte in sistemul de
control, cea mai buna aparare impotriva acestor dezavantaje este sa invatam sa
recunoastem datele incorecte.

Daca vom putea sesiza situatiile cand pilotul automat - dovada sociala - lucreaza cu
informatii incorecte, putem deconecta mecanismul si putem prelua controlul atunci cand
este necesar.

Exista doua feluri de situatii in care datele incorecte fac ca principiul dovezii sociale
sa ne dea sfaturi proaste. Prima apare atunci cand dovada sociala a fost intentionat
falsificata. Invariabil, aceste situatii sunt fabricate de zelul exploatatorilor de a crea impresia
— blestemata fie realitatea! — ca o multime de oameni actioneaza in felul in care vor
exploatatorii. Rasetele inregistrate care insotesc serialele de comedie de la televiziune,
despre care am discutat deja, reprezinta un exemplu de oferire de date false. Dar exista
multe altele la care falsificarea este in mare parte evidenta.

De pilda, raspunsul contrafacut nu este specific doar mijloacelor media moderne sau
erei electronice. De fapt, exploatarea puternica a principiului dovezii sociale poate fi
urmarita de-a lungul istoriei uneia dintre cele mai respectabile forme de arta: opera. Este
vorba de fenomenul numit ,galerie" despre care se spune ca a fost initiat in 1820 de doi
obisnuiti ai Operei din Paris pe nume Sauton gi Porcher. Dar acesti indivizi nu erau doar
simpli spectatori de opera. Ei, s-au dovedit a fi veritabili oameni de afaceri si produsele lor
erau aplauzele.

Organizati sub numele ,Asigurarea succeselor dramatice", ei si angajatii lor se
puneau la dispozitia cantaretilor si a directorilor de opera care doreau sa-gi asigure un
raspuns apreciativ al audientei. Atat de eficienti erau acesti indivizi in stimularea adevaratei
audiente prin reactia lor contrafacuta incat, nu dupa mult timp, galeria (formata dintr-un
conducator gi mai multi subalterni) a devenit o traditie consacrata si persistenta peste tot in
lumea operei.

Dupa cum noteaza Robert Sabin, istoric in domeniul muzicii: ,Prin 1830, galeria
ajunsese o institutie infloritoare, adunand banii ziua si aplaudand noaptea, toate acestea
cat se poate de deschis... Dar este foarte probabil ca nici Sauton, nici amicul sau Porcher
nu aveau idee despre masura in care schema lor de aplauze platite va fi adoptata si
aplicata oriunde se canta opera.""

Pe masura ce practica galeriei s-a extins, membrii ei au inceput sa ofere o gama tot
mai variata de stiluri si intensitati.

in acelasi fel in care producatorii de rasete pe banda pot apela la serviciile unor
indivizi experti in chicoteli sau in hohote de ras, galeriile si-au cultivat proprii lor ,specialigti"
— bocitoare alese pentru abilitatea lor de a plange la comanda; biseuri care strigau ,bis" gi
,inca o datd" pe un ton extaziat; si inruditi direct cu indivizii care furnizeaza rasete pe banda
in zilele noastre, voiosii care erau alesi pentru rasul lor molipsitor.



Totusi, pentru scopurile noastre, cea mai instructiva asemanare cu formele moderne
ale rasului pe banda este caracterul fatis al contrafacerii. Nu se simtea nici o necesitate
speciala de a deghiza sau schimba galeria care statea adesea pe aceleasi locuri, spectacol
dupa spectacol, an de an, condusa de un sef de galerie care raméanea pe functia lui cate
douazeci de ani. Nici tranzactiile pecuniare nu erau ascunse de public.

Intr-adevar, la o sutd de ani dupa nasterea galeriei, un cititor al ziarului London
Musical Times putea examina anunturile cu tarifele pentru galeria la reprezentatiile de
opera italiana. Si iata ca, in lumea lui Rigoletto si a lui Giiligan, audienta a fost manipulata
cu succes de catre cei care au folosit dovada sociala chiar daca aceasta dovada a fost
contrafacuta fatis.

Pentru aplauze la intrarea in scena, un domn va primi 25 de lire.
Pentru aplauze la intrarea in scena, o doamna va primi 15 lire.
Pentru aplauze obisnuite Tn timpul spectacolului, 10 lire.

Pentru aplauze insistente in timpul spectacolului, 15 lire.

Pentru aplauze deosebit de puternice, 17 lire.

Pentru intreruperi cu ,Bine!" sau ,Bravo!", 5 lire.

Pentru solicitarea unul bis 50 de lire.

Pentru entuziasm dezlantuit - se va negocia o suma speciala.

Anunt cu tarifele galeriei italiene

De la ,aplauze obisnuite" la ,entuziasm dezlantuit", galeria isi oferea serviciile
intr-o maniera publica indrézneata - in acest caz, intr-un ziar citit de multi
dintre membrii audientei pe care se astepta s-o influenteze. Datorita puterii
exemplului banda comportamentului automat porneste oricum.

Ceea ce au inteles Sauton si Porcher despre felul mecanic in care ne supunem
principiului dovezii sociale a fost inteles si de diversi exploatatori din zilele noastre. Ei nu
considera ca ar fi necesar sa ascunda natura contrafacuta a dovezii sociale pe care ne-o
furnizeaza — dovada, impresia de falsitate lasata de majoritatea rasetelor inregistrate pe
banda pentru televiziune.
aflam: ori le permitem sa ne prosteasca in fata, ori trebuie sa abandonam pretiosul nostru
pilot automat care ne face atat de vulnerabili la trucurile lor. Dar, fiind prea siguri ca ne-au
prins in capcand, asemenea exploatatori fac o gresealda decisiva. Usurinta cu care ei
construiesc false dovezi sociale ne ofera o cale de a le contracara.

Deoarece pilotul automat poate fi cuplat si decuplat dupa voie, putem naviga
increzandu-ne in directia indicata de principiul dovezii sociale pana cand recunoagtem ca s-
a folosit o informatie incorecta. In acest moment putem prelua controlul si dupa ce facem
corectiile necesare putem sa recuplam pilotul automat.

Transparenta dovezilor sociale contrafacute pe care le primim in prezent ne
furnizeaza exact indiciul de care avem nevoie pentru a sti cand sa executam aceasta
simpld manevra. Fara sa fie necesar altceva decét putina vigilenta fatd de contrafacerile
evidente ale dovezii sociale vom putea sa ne protejam eficient.

Sa luam un exemplu. Ceva mai devreme am mentionat proliferarea reclamelor in
care apar persoane obisnuite de pe strada care lauda un produs, adesea fara sa stie ca
ceea ce spun ei se inregistreaza. Asa cum ne-am astepta, in conformitate cu principiul
dovezii sociale, aceste marturii din partea unor ,oameni obignuiti, ca tine si ca mine" conduc
la realizarea unor campanii de reclama destul de eficiente.

Aceste campanii se bazeaza pe o deformare relativ subtila: i auzim numai pe cei
carora le place produsul; drept rezultat obtinem o imagine logic partinitoare privind gradul
de sustinere sociala a produsului.

Recent, a fost introdus un tip de contrafacere mai grosolan si mai lipsit de etica. Tn



unele cazuri producatorii de reclame nu se mai ostenesc sa obtina declaratii reale. Ei
angajeaza pur si simplu actori care sa joace rolul omului de pe strada si sa raspunda asa-
zis spontan unui reporter. Este uimitor cat de nerusinate pot fi aceste reclame cu interviuri
asa-zis spontane. Situatile sunt evident aranjate, participantii sunt in mod clar actori si
dialogul este, fara nici indoiala, scris dinainte.

Recent ma uitam la televizor si a inceput o reclama, iar prezentatorul a spus pe un
ton care se foloseste, de obicei, pentru evenimentele majore din Golful Piersic: ,Acum
consumatorii o pot intreba pe Angela Lansbury despre Bufferin!"

La orice fiinta umana normala, reactia naturala fata de acest anunt a fost: "Ce?!? ",
adica ,Ce are de-a face Angela Lansbury cu Bufferin?". Reclama prezenta mai multi
consumatori care au fost opriti pe strada, aparent la intdmplare, si fiecare dintre ei avea o
intrebare pentru Angela Lansbury despre Bufferin. In esenta, ei intrebau: ,Domnisoara
Lansbury, este Bufferin un produs bun pe care ar trebui sa-l cumpar?"

Acesti consumatori pareau foarte seriosi. Aratau de parca s-ar fi invartit pe-acolo
timp de luni de zile frangandu-si mainile si spunandu-si: ,Am o intrebare despre Bufferin!
Numai de-as avea ocazia s-o intreb pe Angela Lansbury!".

Acesta este un alt exemplu de problema care ia amploare si care este ascunsa sub
covor de prea mult timp: invazia ,consumatorilor de pe Marte". Ei arata la fel ca fiintele
umane, dar nu actioneaza ca ele si au inceput sa preia controlul.

Aparent, nu sunt singurul care a observat numarul tot mai mare de marturii agsa-zis
spontane, dar ostentativ falsificate, din reclamele prezentate in zilele noastre.

Umoristul Dave Barry a observat si el raspandirea lor si i-a numit pe cei care le
populeaza ,Consumatori de pe planeta Marte", eticheta care imi place si am inceput s-0
folosesc si eu. Ea ma ajutda sa imi amintesc ca, in ce priveste obiceiurile mele de
cumparare, ar fi bine sa ma asigur ca ignor gusturile acestor indivizi care, in fond, vin de pe
alta planeta.

Stiu ca, ori de céate ori ma confrunt cu o incercare de influentare de acest fel, mi se
declangeaza un fel de alarma cu o indicatie clara: Atentie! Atentie! Falsad dovada sociala in
aceasta situatie. Deconecteaza temporar pilotul automat.

Este atat de ugor de facut. Trebuie doar sa luam decizia constienta de a fi atenti la
contrafacerea dovezilor sociale si siguranta ingamfata a exploatatorilor va disparea. Ne
putem relaxa pana cand identificam falsurile lor evidente si in acel moment putem sa ne
napustim asupra lor.

Si ar trebui sa ne napustim cu furie. Nu vorbesc aici de o simpla ignorare a
dezinformarii, desi este necesara cu siguranta si aceasta tactica defensiva. Vorbesc de un
contraatac agresiv. Ori de cate ori este posibil, trebuie sa-i lovim pe cei responsabili de
falsificarea dovezii sociale. Ar trebui sa nu mai cumparam nici un produs promovat prin
reclame de genul interviurilor aranjate.

Mai mult, fiecare producator al acestor articole ar trebui sa primeasca o scrisoare
care sa explice reactia noastra si sa recomande incetarea folosirii agentiei de publicitate
care a facut intr-o maniera atat de necinstita prezentarea produsului respectiv.

Desigur, nu dorim Tntotdeauna sa ne incredem in actiunile altora pentru a ne orienta
propria noastra conduita — mai ales intr-o situatie suficient de importanta ca sa merite o
analiza proprie a argumentelor pro si contra sau in cazul in care cunoastem foarte bine
situatia — dar vrem sa putem fi In masura sa contdm pe comportamentul altora ca sursa
valabila de informatii intr-o gama larga de situatii.

Daca in asemenea situatii constatdm ca nu putem avea incredere ca informatiile
sunt valabile deoarece cineva a falsificat dovezile, trebuie sa fim pregatiti sa contraatacam.
In asemenea cazuri, eu personal simt mai mult decat simpld aversiune pentru faptul ca sunt
tras pe sfoara. Mi se zbarleste parul la gandul ca sunt prins la strdmtoare intr-un mod
inacceptabil de cei care-mi submineaza una dintre barierele Tmpotriva supraincarcarii
decizionale specifica lumii moderne. Si ma simt un adevarat justitiar atunci cand ii lovesc
cat pot de tare pe indivizii care incearca acest lucru. Daca esti la fel ca mine si tu ar trebui
sa faci asta.



In afard de cazurile cand dovezile sociale sunt falsificate deliberat, existd un alt caz
in care acest principiu ne va orienta de fiecare data intr-o directie gresita. In asemenea
situatii, o eroare fireasca, nevinovata, poate produce o acumulare de dovezi sociale false
care ne va impinge spre decizii incorecte. Fenomenul ignorantei pluraliste, datorita caruia
nimeni nu sesizeaza necesitatea de a se alerta in cazuri de urgenta, furnizeaza un exemplu
despre o asemenea situatie.

Cea mai buna ilustrare pe care o cunosc vine din experienta unuia dintre studentii
mei care a fost politist in cadrul patrulei de autostrada.

Dupa un curs al carui subiect a fost principiul dovezii sociale, el a ramas sa stea de
vorba cu mine. Mi-a spus ca acum intelege cauza unui gen de accident rutier care I-a
nedumerit intotdeauna mai inainte. Accidentul se intdmpla de obicei pe autostrada catre
oras, in orele de varf, cand masinile se misca in flux continuu dar cu viteza mica.

Evenimentele care conduceau la accident incepeau cu doua masini care circulau
una dupa alta si care semnalizau simultan intentia de a iesi de pe banda pe care se aflau
pentru a intra pe cea alaturata, intr-un interval de cateva secunde, un lung sir de soferi care
urmau dupa aceste doua masini faceau acelasi lucru, gandindu-se ca ceva — o0 masina
defecta sau o bariera — bloca banda pe care se aflau.

Tocmai in inghesuiala provocaté de incercarile de a intra in spatiile disponibile de pe
banda alaturata se intampla frecvent sa aiba loc o ciocnire.

Lucrul ciudat in toata aceasta poveste, dupa cum mi-a relatat politistul, este acela ca
foarte adesea nu exista nici un obstacol care sa trebuiasca sa fie evitat, iar in momentul
accidentului acest lucru ar fi trebuit sa fie evident pentru oricine avea ochi de vazut. El mi-a
spus ca a fost de mai multe ori martorul unor asemenea accidente cand drumul era in mod
vizibil liber in fata celor atat de prost inspirati sa schimbe banda.

Relatarea politistului furnizeazéa céateva indicatii despre modul in care noi reactionam
la dovezile sociale.

Mai intai, pare ca noi presupunem ca, daca o multime de oameni fac un anumit
lucru, ei trebuie sa stie ceva ce noi nu stim. Mai ales atunci cand suntem nesiguri, suntem
dornici s& acordam o imensa incredere cunostintelor cumulate ale multimii. in al doilea
rand, multimea greseste destul de frecvent pentru ca ea nu actioneaza pe baza unor
informatii de calitate, ci reactioneaza conform principiului dovezii sociale.

Prin urmare, daca doi goferi hotarasc printr-o coincidentd sa schimbe banda in
acelasi moment, este probabil ca si urmatorii doi vor face acelasi lucru presupunand ca
soferii din fata lor au identificat un obstacol.

Drept rezultat dovada sociala cu care se confrunta soferii din spatele acestui grup va
fi destul de puternica - patru masini una dupa alta cu semnalizatoarele laterale clipind si
incercand sa intre pe banda alaturata. Si mai multe semnalizatoare se vor aprinde. Atunci
dovada sociala ar deveni de necontestat.

Pentru soferii din spate, n-ar mai putea exista nici o indoiala despre corectitudinea
deciziei de a schimba banda: ,Toti baietii dia din fata trebuie ca stiu ceva.". Atat de hotarati
vor fi ei sa se strecoare pe banda alaturata, fara ca macar sa cerceteze adevarata stare a
drumului din fata lor, incéat vor incepe un asalt pe tot flancul si... trosc! lata accidentul.

Avem de invatat o lectie din aceasta situatie: nu ar trebui s& avem niciodata o
incredere totala intr-un sistem ca pilotul automat reprezentat de dovada sociala; chiar si
atunci cand nici un sabotor nu a introdus in mod intentionat date false in sistem, el o poate
lua razna de la sine.

Este necesar sa verificam acest instrument din timp in timp pentru a ne asigura ca
se sincronizeaza cu alte surse de dovezi in situatia datda — fapte obiective, experiente
anterioare, propriile judecati. Din fericire, precautia nu cere nici mult efort, nici mult timp. O
privire rapida in jur va fi suficienta. lar aceasta mica precautie merita toti banii. Consecintele
faptului de a te baza numai pe dovada sociala pot fi inspaiméantatoare.

Acest aspect al fenomenului dovezii sociale Tmi aminteste intotdeauna despre felul
cum anumite triburi indiene — Blackfeet, Cree, Snake si Crow — obisnuiau sa vaneze
bizonul american. Exista doua caracteristici ale bizonului care-l fac deosebit de sensibil la o



dovada sociald eronata. In primul rand, ochii lui sunt astfel pozitionati in cap incat vad mai
bine n lateral decat in fata. in al doilea rand, atunci cand fug cupringi de panica, tin capul in
jos asa incat nu pot sa vada pe deasupra cirezii.

Drept rezultat, dupa cum au observat indienii, era posibil sa ucizi un numar enorm
de bizoni manand o cireada spre marginea unui gsant. Animalele, raspunzand dovezii
sociale tunatoare din jurul lor — gi fara sa se uite vreodata in sus pentru a vedea ce se afla
in fata lor — faceau restul. Un observator uluit al unei asemenea véanatori a descris
rezultatul fatal al increderii oarbe a bizonilor in cunostintele colective.

In acest fel, era posibil s& momesti o cireada spre o prapastie si s-o faci sa se
arunce in gol deoarece o cireada are incredere in sefii ei i toti ce-i care-i urmeaza o
fac de buna voie.™

Ar fi intelept ca, desigur, un pilot al carui avion zboara pe pilot automat, s& mai
arunce o privire, din cand in cand, pe tabloul de bord si pe fereastra. Tot asa, avem nevoie
cu totii sa& ne uitam in jur, din timp in timp, atunci cand depindem de dovezile furnizate de
multime. Fara aceasta minima protectie impotriva dovezilor sociale falsificate, s-ar putea
foarte bine ca perspectivele noastre sa fie asemanatoare cu cele ale soferilor care vor
neaparat sa schimbe banda sau cu cele ale bizonilor: accidentul fatal.

SCRISORI DE LA CITITORI
De la un fost angajat al unui hipodrom

»,Am aflat despre o metoda de a falsifica dovada sociala in avantajul unora in timp ce
lucram la un hipodrom. Pentru a scadea sansele celorlalti si a castiga mai multi bani, unii
pariori reusesc sa manipuleze publicul pentru a paria pe cai slabi.

La cursele de cai, castigurile provin din felul cum se pariaza banii. Cu cat se pariaza
mai multi bani pe un cal, cu atat sunt mai mici sansele de castig. Multi dintre cei care
pariaza pe cai au surprinzator de putine cunostinte despre strategia de pariere. Astfel, mai
ales atunci cand nu stiu prea multe despre caii care alearga intr-o anumita cursa, de multe
ori, ei vor paria pur si simplu, pe favorit.

Deoarece tabela cu totalul pariurilor afiseaza sansele in fiecare moment, publicul
poate sti intotdeauna care este calul favorit Sistemul pe care-l poate folosi cineva care
pariaza sume mari pentru a modifica sansele este destul de simplu. Individul are in minte
un cal despre care simte ca are sanse bune pentru a castiga. Apoi el alege un cal cu pariuri
slabe (sa spunem 15 la 1) care nu are o sansa reald de a castiga. In momentul in care se
deschide geamul casieriei, individul depune o suta de dolari pe calul slab creand imediat un
favorit a carui sanse cresc pe tabela de afisaj la aproximativ 2 la 1.

Acum incepe sa lucreze dovada sociala. Oamenii care nu stiu sigur cum sa parieze,
se uita la tabela cu pariuri pentru a vedea care cal este considerat favorit de primii pariori si
pariaza si ei pe acelagi cal. Apoi, apare efectul bulgarelui de zédpada pe masura ce alti
oameni continu& s& parieze pe favorit. in acest moment, individul despre care am vorbit se
duce inapoi la casierie si pariaza o suma importanta pe adevaratul sau favorit care-i va
aduce acum castiguri mai mari pentru ca «noul favorit» a impins in jos pariurile.

Daca individul castiga, investitia initiala de o suta de dolari va fi inmultitd de multe
ori.

Am vazut eu Insumi intamplandu-se o asemenea situatie. imi amintesc ca odata, o
persoana a depus o suta de dolari cand pariurile erau de 10 la 1 facand din acel cal un
favorit timpuriu. Au inceput sa circule zvonuri ca oamenii de la hipodrom stiau ceva.
Urmatorul lucru pe care-l stiu este ca toata lumea (incluzandu-ma pe mine) paria pe acel
cal.

A sfarsit prin a sosi ultimul din cursa avand probleme cu un picior. Multi oameni au
pierdut o gramada de bani. Dar cineva a castigat. Nu vom sti niciodata cine a fost. Dar



individul care a luat toti bani a inteles bine teoria dovezii sociale.

inca o data putem vedea c& dovada sociala actioneaza cel mai puternic asupra celor
care nu au suficiente informatii sau sunt nesiguri in legatura cu o situatie si, prin urmare,
trebuie sa se uite in jur dupa dovezi pentru a gasi modul cel mai bun de a se comporta.

Capitolul 5

SIMPATIA

Hotul cel prietenos

Principala sarcina a unui avocat este sa determine
juriul sa-I placa pe clientul sau.
CLARENCE DARROW

PUTINI OAMENI AR FI SURPRINSI DE AFIRMATIA CA, DE reguld, preferam sa
spunem ,da" unei persoane pe care o cunoastem si o simpatizam. Ceea ce ar putea fi
uimitor de observat este faptul ca aceasta regula simpla este folosita in sute de feluri de
oameni complet straini pentru a ne face sa fim de acord cu solicitarile lor.

Cea mai limpede ilustrare pe care o cunosc privind exploatarea profesionala a regulii
simpatiei, este reuniunea Tupperware pe care o consider chintesenta procedeului american
de obtinere a asentimentului.

Oricine stie cum se desfagsoara o reuniune Tupperware va recunoaste folosirea
diverselor arme de influentare pe care le-am examinat pana acum: reciprocitate (pentru
inceput, au loc jocuri la care participantele castiga diverse premii, iar cele care nu au
castigat nici un premiu primesc cate o punga de plastic, deci fiecare participanta primeste
un dar inainte de a incepe cumparaturile), angajament (fiecare participanta este indemnata
sa descrie in public foloasele si beneficile pe care le-a avut de pe urma produselor
Tupperware pe care le-a achizitionat deja) si dovada sociala (o data ce incep cumpara-
turile, fiecare achizitie contribuie la ideea ca alti oameni, asemanatori noua, doresc
produsul; prin urmare, el trebuie ca este bun).

Toate armele de influentare importante sunt prezente pentru a ajuta ca lucrurile sa



mearga bine, dar adevarata fortd a reuniunilor Tupperware vine dintr-un aranjament
deosebit care foloseste regula simpatiei. in ciuda demonstratiei atractive si convingatoare a
vanzatorilor de la Tupperware, adevarata solicitare de a cumpara un produs nu vine de la
acesti straini, vine din partea unei prietene a fiecarei femei aflata in incapere.

Poate ca reprezentantul Tupperware va solicita formal o comanda din partea fiecarei
participante, dar cea care face solicitarea mai convingatoare in plan psihologic este
gospodina care sta deoparte, zdmbind, taifasuind si servind racoritoare. Ea este gazda
reuniunii care si-a invitat prietenele sa vada o demonstratie de vanzari in casa ei si care,
toata lumea o stie, castiga un profit de pe urma fiecarui produs vandut la aceasta intalnire.

Simplu. Oferindu-i gazdei un procentaj din vanzari, Tupperware Home Parties
Corporation aranjeaza ca toti clientii sai sa cumpere de la si pentru un prieten in loc sa
cumpere de la un vanzitor necunoscut. In acest fel, atractia, caldura, sentimentul de
siguranta si de obligatie fatd de un prieten sunt puse sa sustind procesul de vanzare.
Cercetatorii Frenzer gi Davis, specializati in studierea problemelor consumatorilor, care au
examinat legaturile sociale dintre gazda si participanti in cadrul reuniunilor de vanzari
organizate acasa si au confirmat forta abordarii Tupperware: forta acestei legaturi sociale
este de doua ori mai puternica decat preferinta pentru produsul in sine in ce priveste
determinarea cumpararii. Rezultatele s-au dovedit a fi remarcabile.

S-a estimat recent ca vanzarile corporatiei Tupperware au depasit 2,5 milioane de
dolari pe zi!

Interesant este ca si consumatorii sunt pe deplin congtienti de presiunile exercitate
de sentimentul de simpatie si prietenie evocate in reuniunile Tupperware. Pare ca unora nu
le pasa; altora le pasa, dar nu par sa stie cum sa le evite.

O femeie cu care am vorbit si-a descris reactiile cu mai mult decat o simpla frustrare
in voce:

Am ajuns in punctul in care urasc sa fiu invitata la o reuniune Tupperware. Am toate
produsele de care am nevoie; si, daca mai am nevoie de ceva, ag putea cumpara
mai ieftin produse de altd marca. Dar atunci cand ma suna o prietena, simt ca
trebuie sa merg. lar cand ajung acolo, simt ca trebuie sa cumpar ceva. Ce pot sa
fac? Este vorba de a face ceva pentru una dintre prietenele mele.

Avand un aliat atat de irezistibil ca principiul prieteniei, nu-i de mirare ca firma a
abandonat centrele de vanzari cu amanuntul si a impins conceptul reuniunii Tupperware
pana acolo incat o asemenea reuniune incepe la fiecare 2,7 secunde.

Dar, desigur, tot felul de alti profesionigti in obtinerea asentimentului cunosc
presiunea de a raspunde afirmativ unei persoane pe care o cunoastem si o simpatizam. Sa
luam ca exemplu numarul crescand de organizatii de caritate care recruteaza voluntari ce
duc munca de convingere in cartierul unde locuiesc pentru a obtine donatii. Aceste
organizatii inteleg perfect cat de dificil ne este sa refuzam o solicitare de caritate atunci
cand vine din partea unui prieten sau a unui vecin.

Alti profesionisti in obtinerea asentimentului au constatat ca prietenul nici macar nu
trebuie sa fie prezent pentru a se obtine efectul dorit; adeseori, simpla mentionare a
numelui prietenului este suficienta.

Corporatia Shaklee, care este specializatd in vanzari directe a unor variate produse
de uz casnic, igi sfatuieste personalul de vanzari sa foloseasca metoda ,lantului fara sfarsit"
pentru a gasi noi clienti, indata ce un client recunoagte ca ii place un produs, se pot
exercita presiuni asupra lui pentru a fi obtinut numele unor prieteni care ar aprecia sa afle si
ei despre produsul respectiv. Apoi, persoanele de pe aceasta lista pot fi abordate pentru a
obtine noi vanzari si o lista a prietenilor lor, care pot servi ca sursa pentru noi clienti si tot
asa, intr-un lant fara de sfarsit.

Cheia succesului acestei metode este ca fiecare reprezentant de vanzari sa viziteze
un nou potential client Tnarmat cu numele unui prieten ,care mi-a sugerat sa sun". A refuza
un reprezentant de vanzari in asemenea conditii este dificil; este aproape ca si cum ai



refuza un prieten. Manualul de vanzari al Corporatiei Shaklee insista ca angajatii sai sa
foloseasca acest sistem care nu da niciodata gres: ,Ar fi imposibil sa-i supraestimezi
valoarea. A telefona sau a vizita un potential client caruia poti sa-i spui ca prietenul sau,
domnul Cutare, crede ca ar fi in folosul lui sa-ti acorde cateva momente, inseamna, de fapt,
ca 50% din vanzare este facuta inainte de a pune piciorul in casa acelui om".

Folosirea pe scara larga a legaturii de prietenie de catre specialigtii in obtinerea
acordului spune multe despre forta principiului simpatiei de a produce asentimentul.

De fapt, am constatat ca asemenea profesionisti cauta sa profite de pe urma acestui
principiu chiar gi atunci cadnd nu existd o adevarata relatie de prietenie de care sa se
foloseasca. in aceste situatii, strategia expertilor in obtinerea asentimentului este destul de
simpla: mai intai ne fac sa-i simpatizam pe ei.

Exista un barbat in Detroit, Joe Girard, care s-a specializat in folosirea principiului
simpatiei pentru a vinde automobile Chevrolet. El a reusit sa se imbogateasca castigand
peste 200.000 dolari anual. Avand un asemenea venit, am putea presupune ca face parte
din conducerea superioara a firmei General Motors sau ca este proprietarul unei
reprezentante de vanzari pentru Chevrolet. Dar nu este asa. El si-a castigat banii ca
vanzator in salonul de prezentare si ceea ce a facut el este fenomenal.

Timp de doisprezece ani, el a obtinut titlul de cel mai bun vanzator pentru ca vindea,
in medie, cinci automobile sau camioane pe zi. A fost numit ,cel mai grozav vanzator de
automobile din lume" si a fost inregistrat astfel in cartea recordurilor mondiale, Guinness
Book.

Formula pe care a folosit-o pentru a obtine tot acest succes a fost surprinzator de
simpla. Ea a constat in a oferi oamenilor doar doua lucruri: un pret onest si un vanzator
simpatic de la care oamenilor sa le faca placere sa cumpere. ,Si asta-i tot", a afirmat el intr-
un interviu. ,Gaseste un vanzator simpatic si un pret rezonabil, pune-le impreuna si ai
obtinut o vanzare."

Este cu adevarat o formuld simpl& dar nicidecum simplista. In excelenta sa carte pe
care am citit-o (pe nerasuflate), How to Sell Anything to Anybody, Joe Girard prezinta in
detaliu metode eficiente de aplicare a acestei formule in practica profesiei de vanzator. Si o
consider de-a dreptul magica tinand cont de rezultatele obtinute.

Minunat! Formula lui Joe Girard ne arata cat de vital este principiul simpatiei pentru
afacerea sa, dar nu ne spune destul. Pentru ca nu ne spune de ce clientii il placeau pe el
mai mult decéat pe alti vanzatori care ofereau un pret onest.

Ramane o intrebare generala, dar fascinanta, la care formula lui Joe Girard nu ne da
un raspuns: care sunt factorii care fac ca o persoana sa placa o alta persoana? Daca am
cunoaste raspunsul la aceasta intrebare, am putea inainta mult pe calea intelegerii
procesului prin care oameni ca Joe reusesc cu atata succes sa ne faca sa-i simpatizam si
despre cum am putea reusi sa-i facem pe altii sa ne simpatizeze pe noi.

Din fericire, oamenii de stiintd si-au pus aceasta intrebare timp de decenii.
Informatiile acumulate le-au permis sa identifice o serie de factori care stau la baza
"inducerii" simpatiei. Si, dupa cum vom vedea, fiecare dintre acesti factori este folosit cu
iscusinta de catre profesionistii puterii de convingere pentru a ne impinge sa spunem ,da".

Atractia
Fizica

Desi se stie deja ca oamenii care arata bine poseda un avantaj in relatiile sociale,
constatari recente arata ca, probabil, am subestimat teribil dimensiunea si raza de actiune a
acestui avantaj. Pare sa existe un raspuns automat fatd de oamenii atractivi. La fel ca toate
reactile de acest gen, acest raspuns are loc reflex, fara o analiza logica prealabila. Acest
tip de raspuns este clasificat de catre sociologi in categoria ,efecte tip halo". Efectul acesta
apare atunci cand o trasatura pozitiva a unei persoane domina impresia pe care acea
persoana o face altora. Si exista acum dovezi clare ca atractia fizica este adeseori o astfel
de caracteristica.



Cercetarile au aratat ca atribuim in mod automat persoanelor cu un fizic placut
trasaturi favorabile ca talent, bunatate, cinste si inteligenta. Mai mult decat atat, gandim
astfel fara sa ne dam seama ca atractia fizica joaca un rol in acest proces. Anumite
consecinte ale acestei presupuneri inconstiente ca ,o0 persoana cu fizic placut are
intotdeauna si un caracter bun" ma sperie.

De pilda, un studiu asupra alegerilor federale din Canada a aratat ca acei candidati
care sunt atractivi fizic primesc de doua ori si jumatate mai multe voturi in comparatie cu
candidatii mai putin atractivi fizic." In ciuda unor asemenea puternice dovezi de favoritism
fata de politicienii aratosi, studii suplimentare au demonstrat ca votantii nu realizeaza ca
sunt partinitori.

De fapt, 73% dintre votantii canadieni intervievati au negat, in modul cel mai
categoric, ca votul lor ar fi fost influentat de infatisarea fizica a candidatului; numai 14% au
recunoscut posibilitatea unei asemenea influente. Un efect similar a fost descoperit in cazul
angajarilor. Cu ocazia unui studiu, infatisarea ingrijita a solicitantilor care s-au prezentat la
un interviu de angajare simulat, a contat mai mult pentru obtinerea unei decizii favorabile
decat calificarile lor pentru locul de munca respectiv.

Si aceasta cu toate ca intervievatorii au sustinut ca infatisarea a jucat un rol redus in
optiunile lor.2

Rezultate la fel de nelinigtitoare arata ca procesele judiciare sunt, de asemenea,
susceptibile de a fi influentate de dimensiunile corpului si de structura oaselor unei
persoane. Oamenii care au un fizic placut vor beneficia, probabil, de un tratament mult mai
favorabil in cadrul sistemului juridic.

De pilda, intr-un studiu efectuat in Pennsylvania, cercetatorii au stabilit la inceputul
procesului fiecaruia dintre cei 74 de barbati dintr-un grup de acuzati, calificative pentru
atractia fizica.

Atunci cand, mult mai tarziu, cercetatorii au verificat dosarele proceselor cu
rezultatelor celor 74 de cazuri, ei au constatat ca barbatii cu un fizic placut primisera
sentinte semnificativ mai ugoare. De fapt, a fost de doua ori mai probabil ca acuzatii cu un
fizic placut sa scape de inchisoare in comparatie cu cei care aveau un fizic neatrac-tiv.?

In cadrul altui studiu - avand ca subiect daunele acordate intr-un proces pentru
neglijenta dovedita - un acuzat care avea un fizic mai placut decét victima sa platea, in
medie, daune in valoare de 5.623 de dolari; dar atunci cand victima avea un fizic mai placut
decat acuzatul, compensatia medie era de 10.051 de dolari. Si, mai mult decat atat, juratii,
fie barbati, fie femei, au dovedit favoritism cauzat de gradul de atractie fizica.

Alte experimente au demonstrat ca este mai probabil ca oamenii atractivi sa obtina
ajutor atunci cand au nevoie si sa fie mai convingatori cand Tincearca sa schimbe parerile
audientei. $i in acest caz ambele sexe se comporta la fel.

De pilda, in cadrul unui studiu ajutator, barbatii si femeile cu un fizic mai placut au
primit ajutor mai des, chiar si de la participantii de acelasi sex.*

Se poate astepta, desigur, aparitia unei exceptii importante de la aceasta regula in
cazul in care o persoana atractiva este vazuta ca un concurent, mai ales in cazul unui rival
in dragoste. in afara acestei situatii, apare evident c& oamenii cu o infatisare fizica placuta
se bucurda de un enorm avantaj social in cultura noastra. Ei sunt mai simpatizati, mai
convingatori, sunt ajutati mai des si sunt perceputi ca avand trasaturi de caracter mai bune
si capacitati intelectuale superioare. Mai reiese faptul ca beneficile sociale ale unei
infatisari placute incep sa se acumuleze destul de devreme.

Cercetarile facute cu copii de scoalad elementara aratd ca adultii considera actele
agresive mai putin deranjante atunci cand sunt facute de un copil cu un fizic placut si ca
profesorii considera copiii cu o infatisare placuta ca fiind mai inteligenti decat colegii lor mai
putin atractivi fizic.®

Ca urmare, este greu sa te mai miri ca haloul atractiei fizice este exploatat in mod
regulat de profesionigtii in obtinerea asentimentului. Avand in vedere ca ne plac oamenii cu
o infatisare atragatoare si ca avem tendinta de a-i aproba pe cei care ne plac, este rational
ca programele de instruiri in vanzari sa includa sugestii pentru o infatigsare ingrijita, este



normal ca toti croitorii de lux sa-si aleagé manechine dintre candidatii cu o infatisare placuta
si ca escrocii de tot felul sa fie femei gi barbati cu un fizic atractiv.

Asemanarea

Dar ce se intampla atunci cand infatisarea fizica nu conteaza prea mult ? Exista alti
factori care pot fi folositi pentru a produce simpatia ? Aga cum stiu atat cercetatorii, cat si
profesionigtii Tn obtinerea asentimentului, existd mai multi asemenea factori si unul dintre
cei mai puternici este asemanarea.

Ne plac oamenii care se aseamana cu noi. Acest fapt pare sa fie adevarat, fie ca
asemanarea este in domeniul opiniilor, in cel al trasaturilor de caracter, al educatiei sau al
stilului de viata. Prin urmare, cei care vor sa se faca placuti spre a spori gradul nostru de
aprobare, Tsi pot realiza acest scop prezentandu-se ca fiind asemanatori cu noi; ei pot face
aceasta intr-unul din variatele moduri existente, imbracamintea este un bun exemplu.

Mai multe studii au demonstrat ca este mai probabil sa ajutam oameni care se
imbraca la fel ca noi. Intr-un studiu realizat pe la inceputul anilor 1970, cand tinerii aveau
tendinta de a se imbraca fie hipi, fie clasic, nigte experimentatori imbracati in ambele stiluri
au solicitat colegilor lor, studenti intr-un campus, ceva maruntis pentru a da un telefon.
Atunci cand solicitantul era imbracat la fel ca studentul caruia i se cereau bani in doua
treimi din cazuri cererea 1i era satisfacuta; dar atunci cand solicitantul si studentul abordat
erau diferit imbracati, banii erau furnizati in mai putin de jumatate din cazuri.

Un alt experiment ne arati in ce masura raspunsul nostru este automat pozitiv fata
de solicitarile unor persoane asemanatoare noua. S-a constatat ca, nu doar ca este mai
probabil ca participantii la o demonstratie antirazboinica sa semneze o petitie care le este
prezentata de un solicitant asemanator imbracat, ci si ca o semneaza fara sa se mai
deranjeze s-o citeasca. Clic si bazzz, banda unui anumit comportament porneste automat.®

Un alt mod in care solicitantii pot manipula principiul asemanarii pentru a spori
simpatia si asentimentul consta in a sustine ca au un trecut gi interese asemanatoare noua.
De pilda, vanzatorii de automobile sunt instruiti sa caute indicii despre astfel de asemanari
in timp ce examineaza solicitarea clientului de a schimba o masina veche cu una noua.

Daca exista noroi de camping pe caroserie, vanzatorul ar putea mentiona mai tarziu
cat de mult i place sa iasa in afara orasului ori de cate ori poate; daca sunt mingi de golf pe
bancheta din spate, el poate spune ca spera ca ploaia sa nu inceapa inainte ca el sa poata
juca partida de golf pe care si-a programat-o pentru dupa-amiaza; daca observa ca masina
a fost cumparata din alt stat, atunci el poate intreba clientul de unde este si apoi va remarca
— surprins — ca si el (sau sotia lui) s-a nascut acolo.

Oricat de neinsemnate pot parea aceste asemanari, ele par sa functioneze. Un
cercetator care a examinat inregistrarile de vanzari ale unei firme de asigurari a constatat
ca era mai probabil ca un client sa cumpere o polita de asigurare daca vanzatorul prezenta
asemanari in domenii ca varsta, religia, preferintele politice, fumatul.

Deoarece chiar si mici asemanari pot fi eficiente in declansarea unui raspuns pozitiv
si pentru ca poate fi fabricata cu ugurintd o asa-zisa asemanare, ag recomanda o precautie
speciala in prezenta solicitantilor care sustin ca sunt ,exact ca tine".

intr-adevar, ar fi mai intelept in zilele noastre sa fim atenti la vanzatorii de tot felul
care par asemanatori noua. Multe programe de instruire in vanzari indeamna acum
participantii ,sa reflecte imaginea clientului si sa-si adapteze" tinuta corpului, starea de spirit
si stilul verbal la cele ale acestuia deoarece s-a dovedit ca asemanari in aceste domenii
conduc la rezultate pozitive.’

Complimentele
Actorul McLean Stevenson a descris odata cum l-a convins sofia lui sa se

casatoreasca cu ea: ,Mi-a spus ca ma place.". Desi gandita pentru a produce rasul, aceasta
remarca este la fel de instructiva pe cat este de amuzanta. Complimentele pot fi un



instrument extraordinar de eficient pentru a produce simpatia cuiva si dorinta sa de a-si da
asentimentul. Asa ca, in ce priveste complimentele sau simplele declaratii de afinitate,
auzim adeseori aprecieri pozitive din partea unor oameni care vor ceva de la noi.

Am mai amintit de Joe Girard, ,cel mai grozav vanzator de masini din lume", care
spunea ca secretul succesului sau a constat in a-i determina pe clienti sa-l placa ! El facea
ceva care, la prima vedere, parea nebunesc si foarte costisitor.

In fiecare luna, el trimitea fiecaruia dintre cei treisprezece mii de fosti clienti ai sai o
carte postala cu un mesaj personal. Aceasta carte postala se schimba in fiecare luna dupa
ocazie (Craciun, Paste, etc), dar mesajul tiparit era mereu acelasi: "imi esti simpatic". Dupa
cum a explicat Joe: ,Nu mai scriu nimic altceva pe cartea postala. Numai numele meu si
mesajul ca-mi sunt simpatici.".

imi esti simpatic." Aceasta propozitie sosea cu posta de douasprezece ori pe an, cu
precizia unui ceasornic. O propozitie simpla, ,imi esti simpatic”, tiparitd pe o carte postala
pornea catre treisprezece mii de oameni.

Este posibil ca o declaratie de simpatie atat de impersonala, atat de evident
conceputa spre a vinde masini, sa functioneze totusi? Joe Girard crede ca da, iar un om cu
atat de mult succes in munca sa merita atentie. Joe a inteles un lucru important despre
natura umana: suntem fenomenal de insetati de apreciere. Desi, de regula, naivitatea
noastra are niste limite — mai ales cand putem fi siguri ca cel care ne flateaza incearca sa
ne manipuleze — avem tendinta sa credem laudele gi sa-i simpatizam pe cei care ni le
adreseaza, deseori chiar si atunci cand laudele sunt in mod evident false.

Desi, in calitate de cumparator cartea lui Joe mi-a dat fiori la gandul ca aceste
tehnici pot fi folosite asupra mea, sunt convins ca un vanzator ar face o alegere proasta sa
nu si-o cumpere.

(Puteti gasi si in Roménia traducerea faimoasei carti How To Sell Anything to
Anybody / Cum sa vinzi orice, oricui a reputatului vanzator Joe Girard, publicata si in
Roméania de editura Business Tech International Press in anul 2004 —
www.businesstech.ro; n.r.)

Un experiment realizat cu barbati din Carolina de Nord aratd cat de neajutorati
putem fi in fata laudelor. Barbatii participanti la studiu au ascultat comentarii despre
persoana lor din partea unei alte persoane care avea nevoie de o favoare din partea lor.

O parte dintre barbati au auzit numai comentarii pozitive, o altd parte numai
comentarii negative si o parte au auzit atat comentarii pozitive cat si negative. Au rezultat
trei constatari interesante.

Mai intai, evaluatorul care a oferit numai laude a fost cel mai simpatizat de catre
barbatii participanti la studiu.

in al doilea rand, el a fost cel mai simpatizat desi acesti barbati au inteles pe deplin
ca cel care-i flata avea de castigat de pe urma simpatiei lor.

in sfarsit, spre deosebire de alte tipuri de comentarii, laudele nu trebuie s& fie
precise pentru a functiona. Comentariile pozitive au produs la fel de multa simpatie pentru
cel care le oferea, indiferent daca ele erau adevarate sau nu.®

Dupa céat se pare avem fatd de complimente o reactie automata atat de pozitiva
incat putem cadea victime cuiva care le foloseste in incercarea evidenta de a castiga o
favoare. Clic si bazzz banda unui anumit comportament porneste automat. Vazute din
aceasta perspectiva, cheltuielile pentru achizitionarea, tiparirea si expedierea a peste o suta
cincizeci de mii de carti postale pe an, cu mesajul ,imi esti simpatic”, nu mai par ceva atét
de nebunesc si nici atat de costisitor.

Stabilirea unor legaturi

in cele mai multe situatii, ne plac lucrurile care ne sunt familiare.® Pentru a-ti dovedi
tie insuti aceasta teorie, incearca un mic experiment. la negativul unei fotografii care te
arata din fata si fa doua fotografii - una care te aratd asa cum egti in realitate si una care
arata o imagine inversata (astfel incat partea stanga, si cea dreapta a fetei sa fie inversate).



Acum hotaraste care varianta de fotografie iti place mai mult si cere si unui prieten bun sa
aleaga.

Daca te asemeni cu un grup de femei din Milwaukee care au incercat acest
procedeu, vei observa ceva ciudat: prietenul tau va prefera fotografia normala, iar tu vei
prefera imaginea inversata.

De ce? Pentru ca amandoi raspundeti pozitiv la cea mai familiara imagine a fetei
tale: prietenul tau vede fata pe care o vede toata lumea, iar tu preferi imaginea pe care o
vezi in fiecare zi in oglinda."

Datorita efectului asupra producerii simpatiei, faptul de a fi familiarizat cu ceva joaca
un rol important in deciziile pe care le luam in legatura cu tot felul de lucruri, inclusiv in
alegerea politicienilor pe care 1i votam.

Reiese ca, in cabina de vot, votantii aleg adeseori un candidat doar pentru simplul
motiv ca numele lui le pare cunoscut. in urma unor alegeri controversate care au avut
loc in Ohio acum cétiva ani, un candidat caruia i se dadeau putine sanse sa castige cursa
pentru postul de procuror general a reugit sa obtina victoria deoarece, cu putin timp Tnainte
de alegeri, el si-a schimbat numele in Brown, nume de familie cu traditie in politica statului
Ohio."" Cum s-a putut intdmpla un astfel de lucru? Raspunsul se afla partial in modul
inconstient Tn care lucrurile deja familiare afecteaza simpatia. Adeseori, nu realizam ca
atitudinea noastra intr-o anumita situatie a fost influentata de frecventa cu care am fost pusi
in situatii asemanatoare in trecut.

De pilda, in cadrul unui experiment, fetele mai multor indivizi au fost proiectate pe un
ecran atat de repede incat, mai tarziu, subiectii expusi acestei proceduri nu sgi-au putut
aminti ca vazusera mai inainte vreuna dintre acele fete.

Totusi, cu cat frecventa cu care a fost proiectata o fata pe ecran a fost mai mare, cu
atat subiectii au manifestat mai multd simpatie fatd de persoana respectiva cu ocazia unui
contact ulterior.

Si, deoarece o simpatie mai mare conduce la o influentd sociala mai mare, acesti
subiecti au fost in mai mare masura de acord cu opiniile persoanelor ale caror fete au
aparut pe ecran cel mai frecvent."? Pe baza dovezilor cd avem o atitudine mai favorabila
fata de lucrurile cu care am mai venit in contact, unii au recomandat o abordare de
,contact" pentru a imbunatati relatiile intre rase. Aceste persoane argumenteaza ca prin
simpla punere in contact a persoanelor de diverse etnii pentru o perioada mai lunga si in
situatii de egalitate, aceste persoane se vor simpatiza mai mult in mod natural. Cu toate
acestea, atunci cand oamenii de stiintd au cercetat desegregarea in gcoli — domeniul care
ofera cel mai bun test privind importanta familiarizarii pentru stabilirea unui contact - ei au
descoperit un model aproape opus.

Desegregatia in scoli produce, cu mai mare probabilitate, sporirea tensiunilor in
relatiile dintre negri si albi in loc sa le reduca.™

Sa lasam deoparte deocamdata problema desegregatiei in scoli. Oricat ar fi de bine
intentionati cei care sustin ca armonia rasiala este favorizatd prin simplu contact, este
improbabil ca abordarea lor sa produca rezultate deoarece argumentul pe care se bazeaza
provine din informatii teribil de gresite.

Mai intéi, mediul scolar nu este un creuzet unde copiii sa interactioneze la fel de
usor cu membrii altor grupuri etnice pe cét interactioneaza cu membrii propriului grup. Ani
de zile dupa desegregatia oficialda a scolilor, in fapt, existd putine semne de integrare
sociala. Elevii formeaza grupuri etnice care activeaza, in majoritatea timpului, separat de
celelalte grupuri. in al doilea rand, chiar si daca ar exista mai multa interactiune intre etnii,
cercetarile arata ca a deveni familiar cu ceva sau cineva prin contact repetat nu determina
in mod necesar cregterea simpatiei.

De fapt, expunerea continua fata de o persoana sau un obiect in conditii neplacute,
ca de pilda frustrare, conflict sau concurentd, conduce la scaderea simpatiei.” lar clasa
tipica americana favorizeaza tocmai aceste conditii neplacute.

Sa analizam raportul edificator al psihologului Elliot Aronson, solicitat sa acorde
consultanta autoritatilor scolare din Austin, Texas. Descrierea lui despre procedeele de



educatie in cadrul clasei standard se pot aplica aproape oricarei scoli publice din Statele
Unite.

latd cum functioneaza lucrurile Tn general: Profesorul sta in fata clasei si pune
intrebari. Sase sau zece copii stau incordati in bancile lor si isi flutura mainile
ridicate in fata profesorului, nerabdatori sa fie solicitati si sa arate ce isteti sunt. Alli
cativa stau linistiti, cu privirile in jos, Tncercadnd sa para invizibili. Atunci cand
profesorul solicita unul dintre copii, poti vedea priviri dezamagite si disperate pe
fetele elevilor nerabdatori sa raspunda, care au ratat o ocazie de a obtine aprobarea
profesorului, si usurare pe fetele celorlalti care nu stiau raspunsul... Acest joc
creeaza o concurenta acerba si miza este mare deoarece copiii concureaza
pentru dragostea si aprobarea uneia dintre cele doua sau trei persoane importante
pentru lumea lor. Mai mult decét atat, acest proces garanteaza ca acesti copii nu vor
invata sa se simpatizeze si sa se inteleaga unul cu altul.

Gandegte-te la propria ta experienta.

Daca ai stiut raspunsul corect si profesorul a solicitat pe altcineva, ai sperat probabil
ca acel elev va face o greseala, astfel incat tu sa ai o sansa sa-ti arali
cunostintele. Daca tu ai fost solicitat si ai gresit sau daca nu ai ridicat ména, probabil
ca i-ai invidiat si nu i-ai putut suferi pe colegii care stiau raspunsul.

Copiii care esueaza in cadrul acestui sistem de invatamant devin gelosi si plini de
resentimente fatd de cei care au succes, tratandu-i cu dispret ca fiind rasfatatii
profesorului sau chiar pedepsindu-i prin violenta in curtea gcolii.

De cealalta parte, elevii buni ii trateaza pe cei slabi cu dispret numindu-i ,prosti" sau
,batuti in cap". Acest proces concurential nu incurajeaza nici un tanar sa fie
binevoitor si entuziast fata de colegii sai."

Atunci de ce sa ne mai miram ca desegregatia brutd - fie prin transportarea
obligatorie a copiilor cu autobuzul la o scoala din afara cartierului lor, fie prin reimpartirea
datorata reorganizarii districtelor sau inchiderii unor scoli — produce atat de frecvent
cresterea si nu descregterea situatiilor tensionate? Atunci cand copiii nostri gasesc contacte
sociale si prietenii placute numai in limitele grupurilor lor etnice si sunt expusi contactului
repetat cu alte grupuri etnice numai in mediul concurential al orelor de scoala, nu ne putem
astepta la altceva.

Exista solutii pentru aceasta problema? Una dintre posibilitati ar fi s& punem capat
incercarilor noastre de a integra diferite grupuri etnice in aceeasi scoala. Dar acest lucru
pare dificil de pus in practica. Chiar daca am ignora provocarile juridice gi constitutionale
inevitabile, precum si dezbaterile sociale aprinse si subminante pe care o asemenea
masura le-ar provoca, exista motive puternice pentru a continua integrarea in scoli.

De pilda, cu toate ca nivelul realizarilor elevilor albi raméne constant, este de zece
ori mai probabil ca performantele academice ale studentilor minoritari sa creasca
semnificativ dupa desegregare. Trebuie sa fim precauti in ce priveste abordarea
desegregarii in scoli si sa avem grija sa nu aruncam copilul cu tot cu apa murdara din
cadita.

Ideea consta, desigur, in a arunca numai apa murdara si a pastra copilul curat. Cu
toate acestea, in prezent, copilul se balaceste in zoaiele ostilitatii rasiale in cregtere. Din
fericire, cercetarile specialigtilor in probleme de educatie dau nastere unei reale sperante
de asanare a ostilitatii rasiale prin conceptul de ,invatare in cooperare".

Deoarece, in mare masura, intensificarea starilor de tensiune ca rezultat al
desegregarii scolilor izvoragte din expunerea sporita fatd de membrii considerati rivali din
afara unui grup, educatorii au experimentat forme de invatare in care accentul se pune pe
cooperarea intre colegii de clasa si nu pe concurenta dintre ei.

in tabara. Pentru a intelege logica abordérii bazate pe cooperare, este de ajutor sa
re-examinam programul de cercetare fascinant realizat acum trei decenii de un sociolog de
origine turca, Muzafer Sherif. Intrigat de problema conflictelor inter-grupuri, Sherif s-a



hotarat sa studieze ce se intdmpla in taberele de vara ale baietilor. Desi baietii nu au
realizat niciodata ca participau la un experiment, Sherif si colegii sai s-au angajat cu
consecventa in manipulari sofisticate ale mediului social din tabara pentru a observa
efectele asupra interactiunii intre grupurile sociale.

N-a fost necesar mult timp pentru a face sa iasa la suprafatd anumite resentimente.
Simpla separare a baietilor in doua cabane a fost suficienta pentru a stimula aparitia ideii
de ,noi contra lor" intre grupuri; iar acordarea unor nume celor doua grupuri (Vulturii gi
Zurbagii) a intensificat sentimentul de rivalitate. Curand, baietii au inceput sa diminueze
calitatile si realizarile celuilalt grup. Dar aceste forme de ostilitate erau minore fata de cele
aparute atunci cand cercetatorii au introdus voit activitati concurentiale intre cele doua
grupuri.

Organizarea unor intreceri intre cele doua grupuri ca vanatoarea de comori, tragerea
franghiei de cele doua capete sau intreceri atletice a dat nastere la altercatii verbale si
fizice. Tn timpul concursurilor, membrii echipei concurente erau etichetati ca ,trigori", ,lagi" si
“imputiti”.]]] Dupa concursuri, era atacata cabana celuilalt grup, pancartele rivalilor erau furate
si arse, erau afigate amenintari, iar incaierarile in sala de mese erau ceva obignuit.

in acest punct, era evident pentru Sherif ca reteta pentru stricarea armoniei este rapida
si ugor de aplicat: separa participantii in grupuri $i lasa-i pentru o vreme sa fiarba in suc
propriu. Apoi amesteca continuu pe flacara unei concurente permanente. i iata ce obtii:
dusmanie clocotind intre grupuri.

Apoi cercetatorii s-au confruntat cu o problema si mai provocatoare: cum sa inlature
ostilitatea adanca pe care o creasera. Ei au incercat, mai intai, abordarea de contact prin
care au adus grupurile impreuna mai des. Dar, chiar si atunci cand activitatile in comun erau
placute ca, de pilda, vizionarea unor filme sau participarea la evenimente sociale, rezultatele
au fost dezastruoase. Picnicurile dadeau nastere la batai cu mancare, programele distractive
duceau la concursuri de urlete, cozile la mesele cu mancare degenerau in partide de
inghionteli.

Sherif si echipa sa de cercetare au inceput sa-si faca griji ca, la fel ca Doctorul
Frankenstein, au creat un monstru pe care nu-l mai puteau controla. Apoi, cand vrajba era in
toi, ei au dat peste o solutie pe cat de simpla pe atat de eficienta.

Ei au conceput o serie de situatii in care concurenta intre grupuri ar fi lezat interesele
tuturor si in care cooperarea era necesara pentru a obtine beneficii reciproce. in timpul unei
excursii de o zi, singurul camion disponibil pentru a aduce hrana din oras a fost gasit
Lintepenit".

Baietii au trebuit sa traga si sa impinga impreuna pana cand vehiculul a fost pus in
migcare. Intr-o altd situatie, cercetatorii au aranjat o intrerupere a aprovizionarii cu apa a
taberei, apa care venea prin conducte de la un rezervor aflat la o buna departare.

Confruntati cu o criza care ii afecta pe toti si intelegdnd necesitatea unei actiuni
comune, baietii s-au organizat eficient si in buna intelegere pentru a identifica si rezolva
problema Tnainte de sfarsitul zilei. intr-o alti circumstanta care cerea cooperare, participantii
la tabara au fost informati ca era disponibil spre a fi inchiriat un film pe care voiau sa-l vada,
dar conducerea taberei nu-si permitea sa plateasca chiria. Congtienti ca singura solutie era
sa-si puna in comun resursele, baietii au strans bani gi au inchiriat filmul petrecand o seara

deosebit de placuta distrandu-se impreuna.

Consecintele, desi nu au aparut instantaneu, au fost izbitoare. Eforturile conjugate
spre realizarea unor scopuri comune au creat o punte solida peste prapastia de ranchiuna
dintre grupuri. N-a trecut mult si atacurile verbale au disparut, inghionteala la cozi s-a sfarsit
si baietii au inceput sa se amestece in sala de mese.

Mai mult decat atat, atunci cand li s-a cerut sa-si numeasca cei mai buni prieteni, un



numar semnificativ de baieti si-au schimbat preferintele de la o listd anterioara cuprinzand
exclusiv colegi de grup la o lista care includea si baieti din celalalt grup. Cétiva chiar au
multumit cercetatorilor pentru ocazia de a-gi alege din nou prietenii deoarece realizasera ca
si-au schimbat parerile fatéd de perioada de inceput.

intr-un episod relevant, bdietii se intorceau intr-un singur autobuz de la un foc de
tabara - ceea ce ar fi produs haos mai inainte — dar acum chiar ei cerusera asta in mod
special. Atunci cand autobuzul a oprit la un chiogc cu racoritoare, baietii dintr-un grup
ramasesera cu cinci dolari si au hotarat sa-i trateze cu bauturi racoritoare pe cei care mai
inainte le fusesera adversari inversunati!

Putem detecta fundamentul acestei rasturnari surprinzatoare in acele situatii in care
baietii au trebuit sa se considere aliati in loc de opozanti. Procedeul crucial a constat in
impunerea de catre cercetatori a unor scopuri comune pentru ambele grupuri.

Tocmai cooperarea necesara pentru a realiza aceste scopuri a permis, in final, ca
membrii grupurilor rivale sa se considere unii pe altii niste colegi rezonabili, ajutoare de
nadejde si prieteni. lar atunci cand eforturile comune au condus la succes, a devenit
deosebit de dificila pastrarea sentimentelor de ostilitate fata de cei care au fost colegi de
echipa pe drumul cétre succes."®

Inapoi la scoald. in haosul tensiunilor rasiale care au urmat desegregatiei scolilor,
unii psihologi specializati in domeniul educatiei au inceput sa-si dea seama de importanta
constatarilor lui Sherif pentru educatia scolara. Daca procesul de invatare putea fi modificat
pentru a include macar ocazional cooperarea interetnica spre un succes comun, poate ca
prieteniile intre membrii grupurilor ar avea un mediu in care sa se dezvolte. Desi proiecte
asemanatoare erau in desfasurare in diverse state americane, o abordare deosebit de
interesantd in aceastd directie — numitd ,clasa-puzzle" — a fost elaboratéa de Elliot
Aronson si colegii sai din Texas si California.

Esenta acestei abordari a procesului de invatare consta in a cere elevilor sa lucreze
impreuna pentru a-si insusi materialul pentru un viitor examen.

Acest lucru este realizat prin formarea unor echipe de elevi si fiecare dintre ei
primeste doar o parte din informatia — o piesa din puzzle — necesara spre a trece
examenul. Tn cadrul acestui sistem elevii trebuie sa se ajute si s& se invete unii pe altii.
Fiecare are nevoie de toti ceilalti pentru a se descurca bine. La fel ca si baietii din tabara lui
Sherif, care primeau sarcini ce puteau fi realizate cu succes numai daca lucrau impreuna,
elevii din experimentul lui Aronson au devenit aliati in loc sa devina inamici.

Atunci cand a fost incercata in clase mixte din punct de vedere etnic, aceasta
abordare a generat rezultate impresionante. Studiile au aratat ca, in comparatie cu alte
clase din aceeasi scoala care foloseau metoda traditionald concurentiala, invatarea bazata
pe colaborare stimula semnificativ relatile de prietenie si conducea la reducerea pro-
blemelor intre grupurile etnice.

In afard de aceasta reducere vitald a ostilitatii, mai existau si alte avantaje: cresterea
stimei fata de sine, a simpatiei fata de scoala si note mai bune pentru elevii minoritari. Elevii
albi obtineau si ei beneficii: a sporit stima lor fata de sine si simpatia fata de scoala, iar
performantele scolare au fost cel putin la nivelul elevilor albi din clasele traditionale.
Realizari ca acestea necesita explicatii mai detaliate. Ce se intdmpla, mai exact, in clasele-
puzzle pentru a produce efecte la care nu mai speram de mult a fi posibile in scolile
publice? Un studiu de caz furnizat de Aronson ne ajuta sa intelegem lucrurile mai bine.

Studiul se refera la experienta lui Carlos, un baiat american de origine mexicana,
care a facut parte pentru prima data dintr-o clasa-puzzle. Sarcina lui Carlos era sa invete gi
apoi sa transmita echipei sale informatii despre anii maturitatii lui Joseph Pulitzer. Toti
membri echipei urmau sa participe curand la un examen despre viata faimosului jurnalist.
Aronson ne povesteste ce s-a intamplat:

Carlos nu vorbea foarte bine engleza, care era a doua sa limba si, deoarece fusese
adeseori ridiculizat in trecut cand se ridica sa vorbeasca, el a invatat de-a lungul
anilor sa ramana tacut in timpul orelor de clasa. Am putea spune chiar ca profesoara



de engleza si Carlos participau la o conspiratie a tacerii. Carlos se pierdea in
anonimat, acoperit de zarva activitatilor din clasa si nu mai era stanjenit de nevoia
de a balbai un raspuns; iar profesoara, la randul ei, nu-l solicita. Probabil ca decizia
ei a avut motive bine intemeiate: nu voia sa-l umileasca sau sa-i priveasca pe alli
copii cum faceau haz de el. Dar, ignorandu-l pe Carlos, profesoara |-a condamnat la
nestiinta. Atitudinea ei insemna ca nu merita sa se ocupe de el; cel putin acesta a
fost mesajul pe care I-au receptat ceilalti copii.

Daca profesoara nu-l solicita pe Carlos, probabil ca el era prea prost. Este probabil
ca si Carlos ajunsese la aceeasi concluzie.

Fireste, Carlos nu se simtea tocmai bine cu noul sistem care ii cerea sa vorbeasca
cu colegii lui de echipa; el a avut multe greutati in a-si comunica cunostintele.

S-a balbait, a ezitat si s-a enervat. Ceilalti copii nu-l puteau ajuta deloc; ei au
reactionat dupa vechiul obicei. Atunci cand un copil se poticneste, mai ales unul care
este considerat prost, ceilalti copii recurg la zeflemea si la hartuiala. ,Oh, nu stii nici
atata lucru," I-a acuzat Mary, ,Esti batut in cap; esti prost. Habar nu ai de nimic".

O persoana din cadrul colectivului de cercetare, care avea sarcina sa observe ce se
intdmpla in grup, a intervenit cu cateva sfaturi cand a auzit asemenea comentarii: ,Ei
bine, poti sa-I necajesti daca asta vrei," a spus ea, ,si lucrul asta ar putea fi distractiv
pentru tine, dar nu te va ajuta sa inveti despre anii de maturitate ai lui Joseph
Pulitzer. Examenul va avea loc peste aproximativ o ora."

Merita observat cum a schimbat ea obiectivele grupului. Acum Mary se gandea ca
nu are nimic de castigat jignindu-l pe Carlos si era pe cale sa aiba mult de pierdut
Dupa cateva zile si mai multe asemenea experiente, acesti copii au inceput sa
intrezareasca faptul ca singura sansa de a invata partea pregatitd de Carlos era sa
acorde atentie la ceea ce avea el de spus.

intelegand acest lucru, copiii au inceput sa devina niste intervievatori destul de buni.
in loc s&-I hartuiasca pe Carlos sau sa-l ignore, ei au invatat sa 1l ajute, sa-i puna
intrebari care sa-i ugureze sarcina de a explica cu voce tare ceea ce avea in cap. La
randul lui, Carlos a devenit mai relaxat si si-a Tmbunatatit capacitatea de a
comunica. Dupa cateva saptamani, copiii au ajuns la concluzia ca baiatul nu era atat
de prost pe cat il credeau ei. Au vazut la el lucruri pe care nu le observasera mai
inainte. Au inceput sa-lI simpatizeze mai mult, iar lui Carlos a inceput sa-i placa mai
mult scoala si s& se gandeasca la colegii sai nativi americani nu ca la niste tortionari,
ci ca la niste prieteni."”

Exista o tendinta ca, atunci cand ai asemenea rezultate pozitive intr-o clasa-puzzle,
sa devii prea entuziast fata de o singura solutie simpla pentru o problema persistenta.

Experienta ar trebui sa ne spuna ca, rareori, asemenea probleme cedeaza la un
remediu simplu. Acest lucru este adevarat fara indoiala si in acest caz. Chiar si in cadrul
procesului de invatare bazat pe colaborare experimentat in clasele-puzzle problemele sunt
complexe, inainte sa ne putem simti cu adevarat multumiti folosind abordarea claselor-
puzzle, sau orice altd abordare similara pentru stimularea invatarii si simpatiei, este
necesara mult mai multa cercetare pentru a determina cat de frecvent, in ce doze, la ce
varste si in ce fel de grupuri functioneaza strategiile bazate pe colaborare.

Avem nevoie, de asemenea, sa aflam cea mai buna cale ca profesorii sa foloseasca
noi metode, daca este cazul. in fond, nu doar ca tehnicile de Invatare bazate pe colaborare
reprezinta o abandonare radicala a traditiei - rutina cunoscuta celor mai multi profesori - dar
ele pot fi interpretate ca o amenintare fatd de sentimentul de importanta al profesorului in
clasa datorita faptului ca mare parte din procesul de predare este transferat elevilor.

Trebuie sa acceptam ca si concurenta isi are importanta ei. Ea poate servi ca un
factor valoros de motivare pentru nigte actiuni dorite gi ca un important constructor al
conceptului de sine. Prin urmare, sarcina nu consta in eliminarea concurentei scolare, ci in
distrugerea monopolului ci la ora de clasa prin introducerea unor alternative bazate pe
colaborare care sa includd membrii tuturor grupurilor etnice.®



In ciuda acestor considerente, nu pot decat s& ma simt incurajat de faptele adunate
pana in prezent. Atunci cand le vorbesc studentilor mei, sau chiar vecinilor gi prietenilor,
despre perspectivele metodelor bazate pe colaborare in procesul de invatare, simt ca-mi
creste optimismul. Scolile publice au fost prea mult timp sursa unor stiri descurajante: note
mici la examene, profesori stresati pana la epuizare, cresterea criminalitatii si, desigur,
conflicte rasiale.

Acum exista cel putin o raza de lumina in intuneric si eu ma simt cu adevarat
entuziasmat de acest lucru.

Care este scopul acestei digresiuni privind efectele desegregatiei scolare asupra
relatiilor rasiale? Existd doua scopuri. Mai intéi, desi cunoasterea prin contact conduce, de
obicei, la sporirea simpatiei, se intdmpla exact opusul daca contactul aduce cu el
experiente neplacute.

Prin urmare, atunci cand copii din diverse grupuri rasiale sunt aruncati in concurenta
acerba si fara de sfarsit din scolile americane, ar trebui sa constatam — si chiar constatam
- exacerbarea ostilitatii. in al doilea rand, dovezile c& invatarea in echipa este un antidot
pentru aceste probleme ne pot demonstra impactul puternic al cooperarii in procesul de
sporire a simpatiei. Dar inainte de a presupune ca procesul de cooperare influenteaza
puternic simpatia, ar trebui sa-l trecem mai intai, prin ceea ce, in mintea mea, este testul
decisiv:

Folosesc profesionistii asentimentului cooperarea intr-o maniera sistematica pentru
a ne face sa-i simpatizdm astfel incat sd ne dam asentimentul fatd de solicitarile lor?
Evidentiaza ei cooperarea atunci cand ea existd in mod natural intr-o situatie? incearca ei
s-0 amplifice atunci cand cooperarea este slaba? $i, cel mai instructiv, o fabrica ei atunci
cand este absenta?

Dupa cum practica dovedeste, cooperarea trece testul cu toate panzele in vant.
Profesionigtii in obtinerea asentimentului incearca intotdeauna sa evidentieze ca noi si ei
lucram pentru a realiza aceleasi scopuri, ca trebuie ,sa impingem impreund" pentru ca
ambele parti sa obtina beneficii si ca ei sunt de fapt colegi de echipa cu noi.

Exista o multime de exemple. Multe exemple sunt arhicunoscute ca acela al
vanzatorului de automobile care se declara de partea noastra si ,se bate" cu seful lui ca sa
ne asigure o tranzactie avantajoasa.’

Dar o ilustrare mai spectaculoasa apare in nigte imprejurari in care putini dintre noi
ar recunoaste-o la prima vedere deoarece este vorba de politisti specializati in interogatorii,
profesionisti a caror sarcina este sa-i determine pe suspecti sa-si marturiseasca delictele.

In ultimii ani tribunalele au impus o varietate de restrictii asupra modului in care
politistii trebuie sa se comporte fatd de suspecti, mai ales in ce priveste obtinerea
marturisirii. Multe procedee care, in trecut, au condus la recunoasterea vinovatiei nu mai
pot fi folosite de teama ca vor avea drept rezultat respingerea cazului de catre judecator.
Totusi, tribunalele n-au gasit ca ar fi ceva ilegal in utilizarea de catre politisti a unor tehnici
psihologice subtile.

Din acest motiv, interogarea penala a folosit tot mai mult asemenea tactici precum
cea numita Politistul cel Bun/Politistul cel Rau.

Aceasta tactica functioneaza dupa cum urmeaza: un tanar suspectat de jaf, caruia i
s-au citit drepturile si care Tsi sustine nevinovatia, este dus intr-o camera spre a fi interogat
de doi politisti. Unul dintre politigti, fie din cauza ca rolul i se potrivegte sau pentru ca este
pur si simplu randul lui, il joaca pe Politistul cel Rau.

Inainte chiar ca suspectul sa se aseze, Politistul cel R&u 1l injura pe ,fiul de catea"
pentru ca a furat. in tot restul interogatoriului, acest politist maréie si-gi arata collii.

El loveste scaunul arestatului spre a-si sublinia parerile. Atunci cand il priveste pe
suspect, el pare sa vada o gramada de gunoi. Daca suspectul contrazice acuzatiile
Politistului cel Rau sau refuza sa-i raspunda, Politistul cel Rau devine vanat de furie.

Mania lui se manifesta si mai rau. El jura ca va face tot ce este posibil pentru a
obtine o sentintd maxima. Spune ca are prieteni in biroul procurorului de district si le va
vorbi despre atitudinea necooperanta a suspectului, iar ei vor trata cazul cu asprime. La



inceputul spectacolului jucat de Politistul cel Rau, partenerul lui, Politistul cel Bun raméane in
fundal. Apoi, incet, acesta incepe sa intervina. La inceput, ii vorbegte numai Politistului
celRau, incercand sa-i tempereze mania care creste: ,Calmeaza-te Frank, calmeaza-te.".
Dar Politistul cel Rau raspunde urland: ,Nu-mi spune mie sa ma calmez cand asta ma
minte chiar in fata! li urasc pe ticalogii astia mincinosi!".

Putin mai tarziu, Politistul cel Bun chiar spune ceva in favoarea suspectului. ,la-o
mai incet Frank, nu-i decat un copil.". Nu este mare lucru, dar comparativ cu ragetele
Politistului cel Rau, aceste cuvinte par o muzica pentru urechile arestatului.

Dar Politistul cel Rau raméane de neinduplecat. ,Copil? Nu-i un copil. Este o
putreziciune. Asta este, o putreziciune. Si o sa-ti mai spun ceva. Are mai mult de
optsprezece ani si asta-i tot ce-mi trebuie ca sa-l trimit atat de departe dupa gratii ca o sa
fie nevoie de un reflector ca sa-I gaseasca cineva.".

in acest moment, Politistul cel Bun incepe sa-i vorbeasca direct tanarului adresandu-
i-se pe numele de botez si subliniind orice aspect pozitiv al cazului: ,Uite ce este Kenny,
esti norocos ca nimeni n-a fost ranit si tu nu erai inarmat. Atunci cand se va pronunta
sentinta, aceste lucruri vor avea o influenta buna.".

Daca suspectul persista sa-gi sustina inocenta, Politistul cel Rau se lanseaza in alta
tirada de injuraturi si amenintari. Dar, de aceasta data, Politistul cel Bun il opreste dandu-i
ceva bani si zicandu-i: ,Bine, Frank. Cred ca am putea sa bem cu totii o cafea. Ce ar fi sa
aduci trei cesti?".

Dupa ce Politistul cel Rau pleaca, este timpul scenei decisive pentru Politistul cel
Bun: ,Uite ce este, baiete: nu stiu de ce, dar partenerul meu nu te place si va incerca sa te
bage la fund. El este in stare s-o facé pentru cd acum avem destule dovezi. In plus, are
dreptate in ce priveste oamenii din biroul procurorului de district care sunt duri cu tipii care
nu coopereaza. Ai putea sa capeti cinci ani de inchisoare, baiete, cinci ani! Nici nu vreau sa
ma gandesc ce poate sa ti se intample. Prin urmare, daca recunosti chiar acum, inainte de
a se intoarce partenerul meu, ca ai participat la jaful ala, o s& ma ocup de cazul tau si o sa-
ti pun o vorba buna pe langa procurorul districtual. Daca ai sa colaborezi, putem reduce
pedeapsa de la cinci ani la doi, sau poate la unul. Kenny, fa-ti o favoare tie si fa-mi o
favoare si mie. Spune-mi doar cum ai procedat si apoi sa ne apucam de lucru ca sa gasim
o modalitate sa treci peste asta.". Deseori, urmeaza o marturisire completa.

Tactica Politistul cel Bun/Politistul cel Rau functioneaza aga de bine din mai multe
motive: teama de inchisoare pe termen lung este insuflata rapid de amenintarile Politistului
cel Rau; principiul contrastului de perceptie face ca ofiterul care joaca rolul Politistului cel
Bun sa para un om deosebit de rezonabil si amabil in comparatie cu dementul i hainul
ofiter reprezentat de Politistul cel Rau; deoarece Politistul cel Bun a intervenit in mod
repetat in favoarea suspectului — a cheltuit chiar si din banii lui ca sa-i cumpere cafea —
regula reciprocitatii exercita presiuni pentru o favoare drept raspuns.

Cel mai important motiv pentru care aceasta tehnica este eficienta provine din faptul
ca il face pe suspect sa creada ca cineva este de partea lui, ca cineva se gandeste la
binele lui, colaboreaza cu el si pentru el.

In majoritatea situatiilor, 0 asemenea persoana ar fi perceputa foarte favorabil, dar in
situatia grava in care se gaseste suspectul nostru acuzat de jaf, acea persoana capata aura
unui salvator. lar de la salvator este doar un mic pas pana la pozitia de confident de
incredere.

Conditionarea si asocierea

,De ce ma invinovatesc ei pe mine, doctore?" Era vocea tremurédnda a unui
prezentator de previziuni meteorologice. | s-a dat numarul meu de telefon atunci cand a
sunat la departamentul de psihologie al universitatii pentru a gasi pe cineva care sa-i poata
raspunde la intrebare — o intrebare care I-a framantat mereu, dar care recent a inceput sa-
| deranjeze si sa-l deprime.

,Vreau sa spun ca asta-i sminteala, nu crezi? Toata lumea stie ca eu doar prezint



vremea, n-o hotarasc eu, corect? Prin urmare, de ce sunt atat de criticat cand vremea-i
proasta? in timpul inundatiilor de anul trecut am primit o multime de mesaje pline de ura. Un
individ m-a amenintat ca ma impusca daca nu inceteaza sa ploua. Dumnezeule, de atunci
inca ma mai uit peste umar cu teama. Chiar si oamenii cu care lucrez la postul de
televiziune se comporta la fel! Uneori, chiar in timpul transmisiei, ei ma ataca atunci cand
anunt vreun val de caldura sau altceva rau. Poti sa ma ajuti sa inteleg toate astea, doctore?
Chestiile astea, pur si simplu, ma doboara."

Dupa conversatia asta la telefon am stabilit o intélnire ca sa stam de vorba in biroul
meu unde am incercat sa-i explic ca era victima unui raspuns automat, vechi de secole, pe
care oamenii il au fata de lucrurile pe care le percep ca avand legatura intre ele.

Exemple pentru acest fel de raspuns automat abunda in viata moderna. Dar am
simtit ca exemplul care I|-ar fi putut ajuta cel mai bine pe prezentatorul deprimat era unul din
istoria antica. L-am rugat sa se gandeasca la soarta grea a mesagerilor imperiali din Persia
antica. Orice asemenea mesager care primea un rol de curier militar avea un motiv
intemeiat sa doreasca puternic succesul Persiei pe campul de bataie. Daca ducea in traista
stiri despre o victorie, el era tratat ca un erou la sosirea la palat. | se oferea, cu bucurie i
din belsug, hrana, bautura si femei dupa pofta inimii. Dar daca mesajul sdu anunta un de-
zastru militar, primirea era foarte diferita: era ucis fara multa vorba.

Am sperat ca prezentatorul meteo va intelege ideea acestei povesti. Am vrut sa
devina congtient de un fapt adevarat astazi, ca si in Persia antica, sau pe vremea lui
Shakespeare care i-a si captat esenta intr-o propozitie plina de culoare: ,$tirile proaste au o
asemenea natura incat infecteaza mesagerul.".

Exista o tendintd umana naturald de a nu simpatiza o persoana care aduce o
informatie neplacuta, chiar si atunci cand persoana respectivad nu are nici o legatura cu
vestea proasta. Simpla asociere cu vestea proasta este suficienta pentru a induce
antipatie.?

Dar mai exista un lucru pe care speram ca prezentatorul meteo il va intelege din
exemplele istorice. Nu numai c& situatia sa dificilda era Tmpartasita de secole de alti
.,mesageri", dar comparativ cu unii dintre ei, ca de pilda mesagerii din Persia, el era foarte
norocos. La sfarsitul intalnirii noastre, el a spus ceva care m-a convins ca a inteles in mod
clar aceasta idee. ,Doctore," a spus el indreptandu-se spre iesire, ,ma simt mult mai bine
acum in legatura cu slujpa mea. Vreau sa spun ca traiesc in Phoenix unde soarele
straluceste trei sute de zile pe an, nu-i aga? Multumesc lui Dumnezeu ca nu prezint vremea
in Buffalo."

Comentariul prezentatorului meteo arata ca el a inteles mai mult decét ii spusesem
despre principiul care influenta simpatia telespectatorilor pentru el. A avea legatura cu
vremea proasta are un efect negativ, dar uitdndu-ne la cealalta fatd a monezii, legatura cu
stralucirea soarelui ar trebui sa faca minuni in ce priveste popularitatea. lar el avea
dreptate. Principiul asocierii este unul general, care guverneaza atat conexiunile pozitive
cat si pe cele negative. O asociere nevinovata, fie cu lucruri bune, fie cu lucruri rele va
influenta gradul de simpatie al oamenilor fata de noi.*'

Prezentatorii meteo ai posturilor de televiziune castiga o paine buna vorbind despre
vreme, dar cand mama-natura devine capricioasa, ei au nevoie de un adapost.

Discutii cu mai multi veterani ai previziunilor meteo din toata tara au dezvaluit
povesti despre cum au fost cotonogiti cu umbrelele de doamne batrane, agresati de betivi
in baruri, bombardati cu bulgari de zapada sau galosi, amenintati cu moartea si acuzati ca
incearca sa se joace de-a Dumnezeu.

»,Am primit un telefon de la un tip care mi-a spus ca, daca nu ninge de Craciun, nu
voi trai sa mai apuc anul nou," spunea Bob Gregory care a fost prezentator meteo timp de
noua ani la WTHR-TV in Indianapolis.

Majoritatea prezentatorilor meteo au sustinut ca prognoza lor pentru o zi era corecta
in proportie de 80-90%, dar prognozele pe perioade mai mari dadeau nastere unor situatii
critice. $i majoritatea recunosteau ca transmit, pur si simplu, informatiile furnizate de
computere si de meteorolgi anonimi de la Serviciul Meteorologic National sau de la agentii



private.

Dar oamenii cunosc doar figura pe care o vad pe ecranul televizorului.

Tom Bonner, 35 de ani, care a lucrat timp de unsprezece ani pentru postul KARK-TV
in Little Rock, Arkansas, isi aminteste de vremurile cand un fermier zdravan din Lonoke,
care bause prea mult, a venit la el la bar, i-a infipt un deget in piept si i-a spus: ,Tu esti cel
care a trimis tornada aia care mi-a smuls casa din temelie... Am de gand sa-ti iau gatul.".

Bonner povestea ca s-a uitat dupa omul de paza al barului, nu l-a putut gasi si i-a
replicat fermierului: ,Aga este, am trimis tornada si-ti mai spun ceva: o sa mai trimit inca
una daca nu ma lasi in pace.".

Cu mai multi ani in urma, cand o mare inundatie a ldsat in urma un strat de apa de 3
metri in San Diego's Mission Valley, Mike Am-brose de la KGTV isi aminteste cum o femeie
a venit spre masina sa, a lovit parbrizul cu umbrela si i-a spus: ,Ploaia asta a cazut din vina
ta."

Chuck Whitaker de la WSBT-TV South Bend, Indiana, spune: ,0 doamna micuta a
chemat politia si a cerut ca prezentatorul meteo sa fie arestat pentru ca a adus prea multa
zapada."

O femeie, suparata ca a plouat la nunta fiicei ei, I-a sunat pe Tom Jolls de la WKBW-
TV, Buffalo, N.Y. ca sa-i spuna cateva. ,Ea m-a facut responsabil pentru ca a plouat si mi-a
spus ca, daca ma intalneste vreodata, o sa ma pocneasca," spune Tom Jolls.

Sonny Eliot de la WJBK-TV, prezentator meteo timp de treizeci de ani pentru zona
Detroit, isi aminteste cum a prezis ca va ninge in orag pana se va forma un strat de zapada
intre 5 si 10 centimetri si s-a format un strat de zapada de 20 de centimetri. Pentru a se
razbuna, colegii lui de la postul de televiziune s-au inteles sa arunce peste el vreo doua
sute de galosi in timp ce-gi prezenta prognoza meteo a doua zi.

»,Mai am inca cucuiele care dovedesc intamplarea," spune el.

Primele indrumari despre cum functioneaza asocierea negativa par sa ne fi fost date
de mamele noastre. Sa ne amintim cum ne avertizau ele mereu sa nu ne jucam cu baietii
rai pe strada si cum ne spuneau ca nu conteaza daca facem ceva rau noi insine deoarece
in ochii oamenilor din cartier ,vom fi judecati dupa prietenii pe care-i avem"? Mamele
noastre ne invatau despre vinovatia prin asociere.

Ele ne dadeau o lectie despre latura negativa a principiului asocierii. Si aveau
dreptate. Oamenii presupun c& avem aceleasi trasaturi de caracter ca si prietenii nostri.??

in ce priveste latura pozitiva a principiului asocierii, profesionistii asentimentului sunt
cei care ne predau aceasta lectie. Ei incearca neincetat sa faca o legatura intre ei sau
produsele lor si lucrurile care ne plac noua.

Sa luam exemplul manechinelor acelea frumoase aflate langa automobilele din
reclame. Ceea ce spera cel care concepe reclama este ca aceste frumoase manechine Tsi
imprumuta trasaturile pozitive — frumusete si atractie - automobilelor. El pariaza ca vom
raspunde produsului Tn acelasi fel in care raspundem atractiei fata de modelele asociate cu
acesta.

Si au dreptate. intr-un studiu, barbatii care au vazut o reclama pentru un nou
automobil, langa care se afla si 0 seducatoare tanara femeie, au apreciat ca masina este
mai rapida, mai atractiva, cu un design mai bun gi cu o infatisare de masina mai scumpa in
comparatie cu aceeasi masina vazuta intr-o reclama fara tdnara seducatoare alaturi. Totusi,
cand au fost intrebati mai tarziu, barbatii au refuzat sa creada ca prezenta tinerei femei le-a
influentat judecata.”

Deoarece principiul asocierii functioneaza atat de bine - gi atat de incongtient -
producatorii se grabesc mereu sa lege produsele lor de ultimele tendinte culturale. In zilele
primei aselenizari americane pe Luna, orice, de la bauturile pentru micul dejun pana la
deodorante se vindea cu aluzii la programul spatial al SUA.

in anii in care au loc olimpiade, ni se spune cu precizie care este samponul de par
,oficial" sau servetelele pentru fatd pe care le foloseste echipa noastra olimpicd.?* in anii
1970, cand conceptul cultural magic parea sa fie ,naturaletea", obiectele "naturale" era
solicitate pana la refuz. Uneori legatura cu naturaletea nici nu mai avea sens: ,Schimba-ti



parul cu o culoare naturald", indemna o reclama TV populara la acea vreme.

Legarea numelui unei celebritati de un produs este o alta cale prin care cei care fac
reclame profitda de principiul asocierii. Atletii profesionisti sunt platiti pentru a permite
conexiunea intre ei si produse care sunt direct relevante pentru activitatea lor (pantofi de
sport, rachete de tenis, mingii de golf) sau cu produse absolut nerelevante ca bauturi
racoritoare, floricele de porumb sau colanti. Lucrul cel mai important pentru reclama este sa
stabileasca o conexiune; nu trebuie sa fie una logica, ci doar una pozitiva.

Desigur, prezenta moderatorilor de televiziune cunoscuti ofera o altd forma de
reclama pentru care producatorii au platit intotdeauna scump spre a o lega de marfurile lor.
Dar, recent, politicienii s-au prins si ei de capacitatea celebritatilor de a influenta votantii.
Candidatii la presedintie aduna imprejurul lor o multime de figuri bine cunoscute din afara
sferei politicului care, fie ca participa activ la campanie, fie ca permit folosirea numelui lor.

Chiar si la nivel local sau la nivelul unui stat, se joaca un joc asemanator. O dovada
este comentariul unei femei din Los Angeles, comentariu pe care I-am surprins fara sa
vreau, si care exprima dilema ei in legatura cu un referendum din California privind limitarea
fumatului n locuri publice. ,Este o decizie cu adevarat dificila. Sunt multe vedete care
vorbesc in favoarea deciziei si altele care iau atitudine Tmpotriva ei. Nu stii cu cine sa
votezi."

Daca politicienii sunt relativ novici in ce priveste inregimentarea celebritatilor in
folosul lor, ei sunt versati in exploatarea principiului asocierii in alte feluri.

De pilda, reprezentantii din Congres anuntd presa, in mod traditional, despre
inceperea unor proiecte federale care vor crea noi slujbe sau alte beneficii sociale n
statele unde se implementeaza; acest lucru se intampla chiar si atunci cand un
reprezentant n-are nici o legatura cu propunerea respectivului proiect sau, in unele
cazuri, a votat chiar impotriva lui.

In timp ce politicienii se straduiesc de multd vreme sa-si asocieze numele cu
valorile familiei, cu patriotismul si cu 0 mancare buna, se pare ca tocmai in ultimul caz —
mancarea — ei au procedat cel mai istet. De pilda, exista traditia la Casa Alba de a
incerca atragerea voturilor politicienilor potrivnici cu ajutorul unui pranz.

Poate fi un pranz la iarba verde, un mic dejun somptuos sau un dineu elegant;
atunci cand trebuie votata o lege importanta sunt scoase tacamurile de argint.

In zilele noastre, strangerea fondurilor pentru campaniile politice implica
intotdeauna mese somptuoase. Am mai observat ca la dineurile tipice pentru
strangerea fondurilor, solicitarile pentru contributii si sporirea eforturilor nu se fac
niciodata inainte de servirea mesei, ci numai in timpul mesei sau dupa servirea ei.
Avantajele cuplarii politicii cu mancarea sunt mai multe.

De pilda, se economisegte timp si se pune la treaba regula reciprocitatii. Totusi,
cel mai putin recunoscut beneficiu ar putea fi unul dezvaluit de cercetarea desfagurata
in anii 1930 de catre distinsul psiholog Gregory Razran.

Folosind ceea ce el a numit ,tehnica pranzurilor", Razran a constatat ca

subiectilor sai le placeau mai mult oamenii sau situatiile pe care le traiau in timp ce
mancau. In exemplul cel mai relevant pentru scopurile noastre, subiectilor le-au fost
prezentate cateva declaratii politice pe care ei le evaluasera deja, mai inainte.
La sfarsitul experimentului, dupa ce au fost prezentate toate declaratiile politice, Razran
a constatat ca unele dintre ele castigasera in adeziune — tocmai acelea care fusesera
prezentate in timpul mesei. lar aceste schimbari de opinii avusesera loc incongtient
deoarece subiectii nu-gi puteau aminti care dintre declaratii le fusesera prezentate in timpul
mesei.

Cum i-a venit lui Razran ideea ,tehnicii pranzurilor"? Ce I-a facut sa creada ca va
functiona? Raspunsul s-ar putea afla in dublul rol pe care |-a avut in cariera sa. Nu numai



ca a fost un cercetator independent respectat, ci a fost si unul dintre primii traducatori in
limba engleza a literaturii psihologice de pionierat din Rusia. Era o literatura dedicata
studiului principiului asocierii dominata de gandirea unui barbat stralucit, Ivan Pavlov.

Desi era un om de stiinta cu haruri variate si complexe - de pilda, castigase mai
inainte un premiu Nobel pentru lucrarile sale privind sistemul digestiv — cele mai
importante demonstratii experimentale ale lui Pavlov reprezentau insasi simplitatea.

El a aratat ca poate obtine raspunsul tipic al unui animal in fata hranei — salivarea
— printr-un stimul care nu este hrana - sunetul unui clopotel - datoritd simplei asocieri
create in mintea animalului intre hrana si acest sunet. Daca intotdeauna cand primea
hrana, un céine auzea sunetul clopotelului, in curdnd acesta saliva numai la sunetul
clopotelului, chiar daca nu i se dadea hrana.

Nu este o distantd prea mare intre demonstratia clasica a lui Pavlov gi tehnica
pranzurilor a lui Razran.

Evident, o reactie normala fatd de hrana poate fi transferatd unui alt lucru printr-un
proces de asociere brutd. Razran a inteles cu perspicacitate ca existau multe raspunsuri
automate fata de hrana in afara salivarii, unul dintre ele fiind un sentiment de bine si de
receptivitate. Prin urmare este posibil sa legi acest sentiment placut, aceasta atitudine
pozitiva de orice lucru - declaratiile politice fiind doar un exemplu.

Si nici nu este o distanta prea mare intre tehnica pranzurilor si intelegerea de catre
profesionistii asentimentului a faptului ca orice fel de lucruri dorite pot Tnlocui hrana
imprumutéandu-gi calitatile lor unor idei, produse si cameni cu care s-a realizat o conexiune
artificiala. In ultima instants, acesta este motivul pentru care acele manechine aratoase
sunt prezente in reclamele din reviste.

Acesta este si motivul pentru care profesionistii de la radio sunt instruiti sa introduca
reclama cu numele postului imediat inaintea transmiterii unui cantec de succes. Acesta este
si motivul pentru care femeile care joaca Bingo la reuniunile Tupperware trebuie sa strige
.jrupperware" si nu ,Bingo" inainte sa se repeada sa-si ia premiul. Poate ca este
»Tupperware" pentru femei, dar este ,Bingo" pentru companie.

Doar pentru ca suntem adeseori victimele inconstiente ale aplicarii principiului
asocierii de catre cei care vor sa ne obtina asentimentul, aceasta nu inseamna ca nu
intelegem cum functioneaza sau ca nu-| folosim gi noi. De pilda, exista dovezi din belsug ca
intelegem pe deplin situatia mesagerului imperial din Persia sau a prezentatorului meteo
din zilele noastre care ne da vesti proaste. De fapt, putem fi considerati responsabili ca
facem in aga fel incat sa evitam sa ne punem in situatii asemanatoare.

Cercetarile efectuate la Universitatea din Georgia aratda cum ne comportam cand ne
confruntam cu sarcina de a comunica vesti bune sau rele. Studentilor care asteptau
inceperea unui experiment, li s-a dat sarcina sa-si informeze un coleg ca a primit un mesaj
telefonic important, in jumatate din cazuri, se presupunea ca mesajul telefonic a-ducea
vesti bune, iar in cealalta jumatate ca aducea vesti proaste. Cercetatorii au constatat ca
studentii transmiteau informatia foarte diferit. Atunci cand vestile erau pozitive, mesagerii se
asigurau ca mentioneaza acest lucru: ,Tocmai ai primit un telefon cu vesti grozave. Mergi
mai bine sa discuti cu cercetatorul pentru a afla detalii.". Dar atunci cand vestile erau
nefavorabile, studentii se tineau deoparte: ,Tocmai ai primit un telefon. Mergi mai bine sa
discuti cu cercetatorul pentru a primi detalii." Evident, studentii invatasera mai inainte ca,
pentru a fi simpatizati, ei trebuie sa fie asociati cu vesti bune si nu cu vesti proaste.”

Multe cazuri de comportament ciudat pot fi explicate prin faptul ca oamenii inteleg
principiul asocierii destul de bine pentru a se stradui sa se asocieze cu evenimente pozitive
si sa se disocieze de evenimente negative, chiar si atunci cand nu le-au cauzat ei.

Unele dintre cele mai ciudate comportamente de acest fel au loc in marea arena a
sportului. Insd nu actiunile atletilor sunt vizate aici. in fond, in focul jocului, ei sunt
indreptatiti la izbucniri ocazionale mai excentrice. Ne referim, in schimb, la inflacararea
adesea dezlantuita, irationald, chiar fara limite, a pasionatilor sporturilor care, la prima
vedere, n-are nici un sens.

Cum putem considera razmeritele dezlantuite de sporturi in Europa sau uciderea



unor jucatori gi arbitri in America de Sud de catre multimea fanatica participanta la meciurile
de fotbal; sau risipa exagerata a darurilor facute de pasionatii locali ai fotbalului jucatorilor
deja instariti din America cu ocazia ,zilei speciale" dedicata spre a-i onora? Logic, nimic din
toate acestea nu are sens. Nu-i decat un joc! Nu-i asa?

Dificil de crezut asta. Relatia dintre sport si pasionatii lui cei mai infocati este orice,
dar nu un simplu joc. Aceasta relatie este serioasa, intensa si foarte personala. O ilustrare
adecvata provine din una dintre povestirile mele favorite. Este vorba despre un soldat care,
dupa al doilea razboi mondial, s-a intors acasa, undeva in Balcani si imediat dupa aceasta
n-a mai vorbit.

Examinarile medicale nu au gasit nici o cauza fizicad pentru aceasta situatie. Nu
exista nici o rana, nici o problema la creier, nici o deteriorare la nivel vocal. Putea citi si
scrie, intelegea o conversatie si executa ordine gi, cu toate acestea, nu putea vorbi. Nu
vorbea nici cu doctorii, nici cu prietenii, si nici macar cu familia care-l implora.

Nedumeriti $i exasperati, doctorii I-au mutat in alt orag si I-au plasat intr-un spital al
veteranilor unde a ramas treizeci de ani, timp in care nu a rupt niciodata tacerea pe care si-
a impus-o ducéand o viata de izolare sociala. Apoi, intr-o zi, s-a intamplat ca un aparat de
radio din salonul lui sa transmita un meci de fotbal intre echipa orasului sau natal si o
echipa traditional rivala.

Atunci cand, intr-un moment crucial al jocului, arbitrul a acuzat de fault un jucator al
echipei orasului natal al soldatului, veteranul cel mut a sarit de pe scaunul sau, s-a uitat la
aparatul de radio si a spus primele cuvinte dupa mai bine de trei decenii: ,Magar tampit!" a
tipat el; ,incerci sa le dai lor meciul?". Si cu asta s-a intors la scaunul sau si la tacerea pe
care n-a mai rupt-o niciodata dupa aceea aceea.

Existad doua lectii importante care pot fi invatate din aceasta poveste. Prima priveste
forta pura a fenomenului. Dorinta veteranului ca echipa orasului sau natal sa castige a fost
atat de puternica incat numai ea a reusit sa produca o deviere de la modul sau de viata
profund inradacinat. Efecte asemanatoare ale evenimentelor sportive asupra obiceiurilor
unor inraiti iubitori ai sporturilor sunt departe de a fi specifice doar saloanelor spitalelor de
veterani.

In timpul Jocurilor Olimpice de iarn& din 1980, dup& ce echipa de hochei a Statelor
Unite a Tnvins echipa favorita a Uniunii Sovietice, tatalui portarului echipei americane, Jim
Craig, un antialcoolic convins, i s-a oferit o bautura. ,Nu bausem alcool in viata mea," a
povestit el mai tarziu, ,dar cineva din spatele meu mi-a intins un coniac. L-am baut. Da, am
facut-0.". Acest fel de comportament neobignuit nu se intdmpla numai parintilor jucatorilor.

Suporterii din afara arenei hocheiului au fost descrisi, in relatarile de stiri, ca avand
un comportament frenetic: ,Se imbratisau, cantau si faceau tumbe in zapada.". Chiar gi acei
suporteri care n-au fost prezenti la Lake Placid au sarbatorit victoria si si-au afisat mandria
printr-un comportament bizar. In Raleigh, Carolina de Nord, o intrecere de inot a trebuit s&
fie opritd cand, dupa anuntarea scorului la hochei, concurentii si audienta au scandat
impreuna ,SUA! SUA!" pana cand au ragusit.

Intr-un magazin linistit din Cambridge, Massachusetts, in momentul cand au fost
difuzate stirile, a izbucnit un intreg taraboi cu suluri de hartie de toaleta zburand prin aer si
prosoape de hartie pe post de flamuri. Angajatii si managerul magazinului s-au alaturat
entuziasmului clientilor.

Fara indoiald, aceasta forta este profunda si navalnica. Dar, daca ne intoarcem la
povestirea despre veteranul cel tacut, putem constata ca iese la iveala un alt lucru despre
natura asocierii dintre sporturi si suporterii lor, ceva crucial pentru caracterul sau
fundamental: este o problema personala. Orice mica parte a identitatii sale devastate, pe
care soldatul cel mut inca o mai poseda, a fost absorbita de jocul de fotbal. Oricat de slab
ar fi putut deveni eul sau dupa treizeci de ani de zacut in mutenie intr-un salon de spital, el
s-a implicat in rezultatul meciului. De ce? Pentru ca el personal se simtea afectat de o
infrangere a echipei oragului natal. Cum asta?

Prin efectul principiului asocierii. Simpla legatura cu locul sau de nastere I-a prins, I-a
incolacit, |-a legat de posibilul triumf sau esec. Dupa cum a spus distinsul autor Isaac



Asimov pe cand descria reactiile noastre la concursurile pe care le vizionam: ,Atunci cand
toate optiunile sunt egale, te indrepti spre propria cultura, spre cei de acelasi sex, spre locul
in care te-ai nascut... iar ceea ce vrei sa dovedesti este ca esti mai bun decét altii. De
oriunde te-ai trage, cei de acolo te reprezinta pe tine; si atunci cand ei castiga, si tu
castigi."®

Vazuta din aceasta perspectiva, pasiunea suporterilor sportivi incepe sa capete
sens. Jocul nu este un amuzament usor de care sa te bucuri pentru aspectul exterior si
pentru impresia artistica. Stima fatd de sine este miza. De aceea, multimea suporterilor
oragului-gazda este atat de infocata si, inca mai graitor, atat de recunoscatoare fata de cei
care raspund de victoria echipei lor.

Din acest motiv, aceeasi multime devine, adesea, feroce fata de jucatori, antrenori si
alte oficialitati implicate in esecuri sportive.

Intoleranta suporterilor fata de infrangere poate scurta chiar si carierele unor jucatori
sau antrenori de succes. Sa luam cazul lui Frank Layden care a parasit brusc postul de
antrenor al echipei de NBA Utah Jazz in timp ce echipa era in fruntea ligii.

Succesul relativ al lui Layden, umorul sau cald si binecunoscutele sale activitati
caritabile in Salt Lake City nu au fost suficiente pentru a-l proteja de mania unora dintre
suporterii echipei dupa ce aceasta a pierdut mai multe jocuri. Mentionand o serie de
incidente cu suporteri care au depasit limitele, incluzand un incident cand oamenii |-au
asteptat o ora pentru a-l insulta dupa ce echipa a fost invinsa, Layden si-a explicat
decizia astfel: ,Uneori, in NBA te simti ca un caine. Am intalnit oameni care m-au scuipat.

Am dat peste un tip care a venit la mine si mi-a spus «Sunt avocat. Loveste-ma, da-
mi una ca sa te pot da in judecata.». Cred ca America ia toate sporturile prea in serios."

Deci, vrem atat de mult ca echipele preferate sa castige pentru a ne dovedi propria
superioritate. Dar cui Tncercam noi sa dovedim ca suntem mai buni? Desigur, noua ingine,
dar si tuturor celorlalti. in conformitate cu principiul asocierii, dacd ne putem inconjura de

succese cu care avem o legatura, chiar si superficiala (de pilda, locul unde traim),
prestigiul nostru public va creste.

Au dreptate suporterii sportivi sa gandeasca ca, fara sa placheze vreun adversar, sa
prinda vreo minge sau chiar fara sa participe la un meci, vor fi atingi de o parte din gloria
echipei orasului in care traiesc?

Eu cred ca da. Dovezile sunt in favoarea lor.

Sa ne amintim ca mesagerii din Persia nu influentau cu nimic stirile pe care le
aduceau, iar clopotelul lui Pavlov nu aducea hrana si totusi efectul aparea. Simpla asociere
este suficienta.

Din acest motiv, daca echipa Universitatii California de Sud castiga cupa Rose Bowl,
ne putem astepta ca oamenii care au vreo legatura cu California de Sud sa incerce sa
sporeasca vizibilitatea acestei legaturi in oricare dintr-o varietate de moduri.

Intr-un experiment care aratd cum poate servi purtarea unor haine pentru a
proclama o0 asemenea asociere, cercetatorii au numarat tricourile specifice fiecarei
universitati, pe care le purtau studentii lunea dimineata, in campusurile a sapte universitati
cu echipe de fotbal cunoscute: Arizona State, Louisiana State, Notre Dame, Michigan, Ohio
State, Pittsburgh si Southern California. Rezultatele au aratat ca mai multi studenti purtau
tricourile specifice universitatii lor daca echipa castigase in duminica precedenta. Mai mult,
cu céat victoria fusese castigata la un scor mai bun, cu atat erau purtate mai multe tricouri.
Un meci castigat strans, dupa o lupta grea, nu-i indemna pe studenti sa se imbrace in
culorile echipei ci numai o victorie clara, zdrobitoare, rasunadnd de incontestabila
superioritate.

Aceasta tendinta, de a incerca sa ne incalzim la razele gloriei trdmbitand legaturile
noastre cu oameni de succes, isi are reversul in incercarea noastra de a evita sa fim
eclipsati de infrangerile altora, intr-o manifestare uimitoare din timpul sezonului ghinionist
din 1980, suporterii care aveau abonamente pentru meciurile din tot sezonul echipei New
Orleans Saints au inceput sa apara la stadion purtand pungi de hartie pe cap pentru a-si
ascunde fetele.



Pe masura ce echipa lor suferea infrangere dupa infrangere, tot mai multi suporteri
si-au pus pungi de hartie pana cand camerele TV au ajuns sa inregistreze imaginea
extraordinara a unei multimi de oameni infagurati in hartie maronie din care nu se vedea
altceva decat varful nasului.

Gasesc instructiv faptul ca, intr-un meci de pe la sfarsitul sezonului, cand era clar ca
echipa va castiga in sfargit, suporterii au renuntat la pungile de hartie si si-au dezvaluit
identitatea din nou.

Toate acestea imi spun ca noi manipulam in mod voit vizibilitatea legaturilor noastre
cu castigatorii sau cu perdantii pentru a ne pune intr-o lumina favorabila fata de oricine
poate vedea aceste legaturi. Evidentiind legaturile pozitive si ascunzéndu-le pe cele
negative, incercam sa-i facem pe ceilalti s& gadndeasca in termeni mai favorabili despre noi
si sa ne simpatizeze mai mult.

Existd multe cai in care facem acest lucru, dar una dintre cele mai simple si
patrunzatoare consta in felul cum folosim pronumele. Am observat, de pilda, cat de des,
dupa victoria echipei gazda, multimea de suporteri care se afla in raza de actiune a unei
camere TV impunge aerul cu degetele facand semnul victoriei si strigadnd, ,Noi suntem cei
mai buni! Noi suntem cei mai buni!". Merita observat ca suporterii nu striga ,Ei sunt cei mai
buni" sau macar ,Echipa noastra este cea mai buna". Pronumele folosit este ,noi", ales sa
demonstreze cea mai stransa legatura posibila cu echipa.

Am observat ca nimic asemanator nu se intdmpla in cazul in care echipa pierde. Nici
un telespectator nu va auzi vreodata scandandu-se: ,Noi suntem cei mai prosti! Noi suntem
cei mai prosti!". Cand echipa orasului natal a fost invinsa este timpul sa tedelimitezi de
ea. Acum pronumele ,noi" nu mai este dorit, preferandu-se pronumele separator ,ei".

Pentru a dovedi acest punct de vedere, am facut odata un mic experiment in care li
s-a telefonat unor studenti de la Universitatea de Stat din Arizona i li s-a cerut sa spuna
rezultatul unui meci sustinut de echipa universitatii lor cu cateva saptamani mai inainte.
Unora dintre studenti li s-a cerut sa spuna scorul unui anumit joc pe care echipa lor il
pierduse; altora li s-a cerut sa spuna rezultatul unui joc diferit - unul pe care echipa lor il
castigase.

Eu, impreuna cu colegul meu cercetator, Avril Thorne, am ascultat, pur si simplu, ce
s-a spus si am inregistrat numarul de studenti care a folosit cuvantul ,noi" in relatarile lor.
Cand rezultatele au fost finalizate, a devenit evident ca studentii au incercat sa se
conecteze la succesul echipei folosind cuvantul ,noi" pentru a descrie victoria echipei
universitatii lor. ,Noi am batut echipa Universitatii Houston cu 17 la 14," sau ,Noi am
castigat.".

In cazul unui joc pierdut, pronumele ,noi" a fost rareori folosit. Studentii au folosit Tn
loc niste termeni ganditi sa-i delimiteze de echipa invinsa: ,Ei au pierdut in fata Universitatii
din Missouri cu 30 la 20" sau ,Nu stiu scorul, dar echipa Statului Arizona a fost batuta.".
Probabil ca dorintele gemene, de a stabili o legatura cu céastigatorii si de a ne delimita de
cei care pierd au fost combinate desavarsit in remarcele unui anumit student.

Dupa ce a relatat sec scorul la care a fost invinsa echipa universitatii lui -
"Universitatea Stalului Arizona a pierdut cu 30 la 20" — el a trantit cu durere: ,Ei au lasat sa
le scape sansa noastra de a participa la campionatul national!"’.

Daca este adevarat ca vrem sa ne punem intr-o lumina buna, ca incercam sa ne
incalzim la razele gloriei unor succese cu care suntem asociati, chiar si vag, reiese o
implicatie provocatoare: va fi mai probabil sa folosim aceasta abordare atunci cand simtim
ca nu prea avem cu ce ne lauda. Ori de cate ori imaginea noastra publica este sifonata,
vom trdi o dorinta sporitd de a ne reface imaginea tréambitand legaturile noastre cu oameni
de succes.

in acelasi timp, vom evita cu buna stiintd sa ne dezvaluim legaturile cu oameni care
au avut esecuri. In sprijinul acestor idei vine studiul realizat telefonic printre studentii
Universitatii Statului Arizona. Inainte de a fi intrebati despre victoria sau infrangerea echipei
lor, li s-a dat un test de cunostinte generale. Testul a fost aranjat in aga fel incat unii
studenti s-o dea in bara rau de tot, iar altii sa se descurce destul de bine.



Asa ca, in momentul in care au fost intrebati despre scorul la fotbal, jumatate dintre
studenti isi simteau imaginea de sine afectata de rezultatele negative la test. Acesti studenti
au aratat, mai tarziu, cea mai mare nevoie de a-si manipula legaturile cu echipa de fotbal
pentru a-gi salva prestigiul. Daca li se cerea sa descrie infrangerea echipei, numai 17%
pronuntau pronumele ,noi" in cursul acestei descrieri. Daca li se cerea sa descrie victoria
echipei atunci 41% foloseau pronumele ,noi".

Lucrurile au stat altfel in cazul studentilor care se descurcasera bine la testul de
cunostinte generale. Ei au folosit, mai tarziu, pronumele ,noi" in procente aproximativ egale
cand descriau victoria (25%) sau infrangerea (24%) echipei lor. Studentii si-au sustinut ima-
ginea de sine prin propriile realizari si nu au avut nevoie sa foloseasca realizarile altora.
Aceste constatari imi spun ca nu vom cauta sa ne incalzim la razele gloriei altora atunci
cand avem sentimentul puternic al unor realizari personale recunoscute. in schimb, atunci
cand prestigiul nostru (atat pe plan intim, cat si pe plan public) este scazut, vom fi tentati sa
folosim succesul celor cu care avem legaturi pentru a ne ajuta sa ne refacem imaginea de
sine.

Cred ca este relevant faptul ca zarva nemaipomenita care a urmat victoriei echipei
americane de hochei la Jocurile Olimpice din 1980 venea intr-un moment cand prestigiul
Statele Unite fusese recent diminuat. Guvernul Statelor Unite nu reusise sa previna nici
luarea de ostatici din Iran, nici invazia sovietica in Afganistan. Era o vreme cand, in calitate
de cetateni americani, aveam nevoie de triumful echipei de hochei si aveam nevoie sa
afisam sau chiar sa ne fabricam conexiuni cu aceasta echipa.

Nu ar fi trebuit sa fim surprinsi afland, de pilda, ca in afara arenei de hochei, ca o
consecinta a victoriei asupra echipei sovietice, speculantii vindeau cu o suta de dolari
perechea de cotoare ale biletelor la acest meci.

Desi dorinta de a te incalzi la razele gloriei altora exista intr-o anumita masura in
fiecare dintre noi, pare sa se intample ceva cu totul deosebit cu oamenii care asteapta in
zapada ca sa dea cincizeci de dolari pe fiecare cotor al unui bilet pentru un meci la care nu
au participat, in scopul presupus de a ,dovedi" prietenilor de acasa ca au fost prezenti la
victoria cea mare. Ce fel de oameni sunt acestia? Si daca nu gresesc, acesti oameni nu
sunt nici macar nigte mari pasionati ai sportului; ei sunt indivizi cu un defect de personalitate
bine ascuns — au o parere proasta despre sine.

O slaba pretuire fata de propria persoana este ceea ce-i impinge pe acesti oameni
sa caute prestigiu, nu prin generarea sau promovarea propriilor realizari, ci prin generarea
sau promovarea unor asocieri cu oameni care au realizari.

Existd cateva varietati ale acestei specii care infloresc in cultura noastra. Un
exemplu clasic este individul care arunca cu nume cunoscute. La fel este si cazul fetelor
extaziate de vedete ale muzicii rock carora le ofera favoruri sexuale pentru a avea dreptul
sa spuna prietenelor ca ,au fost" cu un muzician faimos pentru o perioada de timp.
Indiferent de forma pe care o ia, comportamentul unor asemenea indivizi impartaseste o
trasatura comuna — perceptia, mai degraba tragica, precum ca realizarile pot veni din afara
propriei persoane.

Anumiti oameni trateaza principiul asocierii intr-o maniera usor diferita. In loc sa se
straduiasca sa evidentieze legaturile lor cu persoane de succes, ei incearca sa exacerbeze
succesul unor oameni cu care au legaturi vizibile. Cea mai limpede ilustrare este cunoscuta
,mama de scend", obsedata sa asigure statutul de vedeta copilului ei. Desigur, nu numai
femeile fac asta.

in 1991, un obstetrician din Davenport, lowa, a refuzat s mai acorde asistenta
medicala sotiilor a trei oficialitati scolare pentru ca ce am stat de vorba o vreme si am
negociat un pic, Dan vrea sa incheie targul; el vrea sa ne impinga la a lua decizia de
cumparare a masinii, inainte de a lua o asemenea decizie, este important sa ne punem o
intrebare cruciala: ,in cele dou&zeci si cinci de minute de cand il cunosc pe tipul acesta, am
ajuns sa-l simpatizez mai mult decat ma asteptam?".

Daca raspunsul este ,da", ar trebui sa reflectam daca Dan s-a comportat, in cele
cateva minute, intr-un mod despre care stim ca afecteaza simpatia. Ar fi bine sa ne amintim



daca ne-a oferit ceva de baut sau de mancat (cafea sau covrigei) Thainte de a se lansa in
prezentarea de vanzari, daca ne-a facut complimente in legatura cu alegerea dotarilor si a
combinatiilor de culori, daca ne-a facut sa radem, daca a cooperat cu noi impotriva sefului
sau pentru a ne obtine o tranzactie mai avantajoasa. Desi o asemenea trecere in revista a
evenimentelor ar putea aduce informatii utile, ea nu este neaparat necesard pentru
protejarea noastra fata de actiunea principiului simpatiei.

O data ce am descoperit ca am ajuns sa-l simpatizam pe Dan mai mult decat ne-am
fi asteptat, nu trebuie sa stim neaparat si de ce. Simpla recunoastere a unei simpatii
nejustificate ar trebui sa fie suficientd pentru a ne impinge sa reactionam impotriva ei.

O posibila reactie ar fi sa inversam procesul si sa-l antipatizam activ pe Dan. Dar
acest lucru nu ar fi cinstit fata de el si ar fi contrar propriilor noastre interese. in fond, unii
indivizi ne sunt simpatici in mod natural, iar Dan ar putea fi unul dintre ei. N-ar fi just sa ne
rdzbundm pe cei care sunt, in mod natural, mai simpatici. In plus, nu este in interesul nostru
sa intrerupem relatiile de afaceri cu asemenea oameni simpatici, mai ales cand s-ar putea
ca ei sa ne ofere cel mai avantajos targ.

As recomanda o reactie diferita. Daca raspunsul nostru la intrebarea aceea decisiva
este ,Da, tindnd seama de circumstante, imi place tipul asta deosebit de mult," acesta ar
trebui sa fie semnalul ca a venit timpul pentru o rapida contra-manevra.

In primul rand Dan trebuie separat mental de automobilul Chevy sau Toyota pe care
incearca sa il vanda. Este vital sa ne amintim in acest moment ca, daca ne hotaram sa
cumparam masina de la Dan, noi vom fi cei care vor conduce aceasta masina si nu el.

Din punctul de vedere al achizitiei intelepte a unui automobil, este irelevant daca 1l
simpatizam pe Dan pentru ca arata bine, isi manifesta interesul pentru hobby-ul nostru
favorit, este amuzant sau are rude Tn locul unde am crescut noi.

Deci, raspunsul nostru corect consta intr-un efort constient de a ne concentra
exclusiv pe avantajele tranzactiei si ale masinii pe care Dan ne-o ofera.

Desigur, cand luam decizia de a ne da acordul, este intotdeauna o idee buna sa
separam sentimentele noastre fata de solicitant de cele fata de obiectul solicitarii.

Dar, o data ce suntem antrenati chiar si intr-un scurt contact personal si social cu un
solicitant, este usor s& uitdm s& facem aceasta distinctie. In acele situatii cand solicitantul
ne este practic indiferent, uitdnd sa facem aceasta distinctie nu vom fi impinsi prea departe
intr-o directie gresitd. Dar, atunci cand simpatizam foarte mult persoana care ne solicita
ceva, creste probabilitatea sa facem greseli mari fara aceasta distinctie.

De aceea este atat de important sa fim vigilenti daca simtim o simpatie nejustificata
fatd de un profesionist in obtinerea asentimentului. Recunoasterea acestui sentiment ne
poate aminti s& separam meritele vanzatorului de cele ale tranzactiei si sa luam decizii
numai pe baza unor considerente legate de avantajele tranzactiei. Daca am urma toti acest
procedeu, sunt sigur cd am fi mult mai multumiti de rezultatele interactiunii noastre cu
profesionistii asentimentului, cu toate ca am o banuiala ca Dan, vanzatorul de automobile,
n-ar mai fi atat de multumit.

SCRISORI DE LA CITITORI
De la un barbat din Chicago

,Desi n-am fost niciodata la o reuniune Tupperware, am recunoscut recent presiunile
exercitate de sentimentul de prietenie cu ocazia unui apel interurban primit de la o femeie
care vindea serviciile unei companii de telecomunicatii. Ea mi-a spus ca unul dintre prietenii
mei mi-a inscris numele pentru ceva ce se numea Prietenii MCI si Cercul Apelurilor de
Familie.

Acest prieten al meu, pe nume Brad, este un tip impreuna cu care am crescut, dar
care s-a mutat anul trecut in New Jersey unde a gasit o slujba. El inca ma suna destul de
regulat ca sa afle noutati despre baietii din vecinatate cu care obisnuiam sa iesim la
distractii.



Femeia de la compania de telefoane mi-a spus ca el poate economisi 20% din
valoarea tuturor convorbirilor telefonice pe care le efectueaza cu persoanele din Cercul
Apelurilor de Familie, cu conditia ca acestea sa aiba abonament la compania MCI. Apoi m-
a intrebat daca n-as vrea sa trec la MCI ca sa obtin toate beneficille pe care le ofera
serviciile companiei si astfel Brad ar putea economisi 20% din valoarea convorbirilor sale
telefonice cu mine.

Ei bine, nu-mi pasa deloc de beneficiile oferite de compania MCI; eram perfect
multumit de serviciile interurbane ale companiei la care eram deja abonat.

Dar ideea ca-l pot ajuta pe Brad sa faca economii la convorbirile noastre telefonice
m-a prins intr-adevar. Pentru mine, a spune ca nu vreau sa fac parte din Cercul lui telefonic
si ca nu-mi pasa daca el economiseste bani, ar fi parut un real afront la adresa prieteniei
noastre atunci cand el ar fi aflat.

Asa ca, pentru a evita sa-l supar, i-am spus operatoarei sa imi faca  abonament la
serviciile companiei MCI.

Obignuiam sa ma mir cum de merg femeile la reuniunile Tupperware doar pentru ca
aveau loc acasa la una dintre prietenele lor si cum de cumparau produse pe care nu le
voiau atunci cand ajungeau acolo. Acum nu ma mai mir."

Acest cititor nu este singurul in mésurd sa depund madrturie despre forta presiunii
intrupata in ideea Cercului Apelurilor de Familie al companiei MCI. Atunci cand revista
Consumers Reports s-a interesat de aceasta practica, un vanzator de servicii MCI, caruia i
s-a luat un interviu, a fost destul de concis: ,Tactica reuseste in noua cazuri din zece," a
spus el.

Capitolul 6

AUTORITATEA

Respectul impus

Urmeaza cunoscatorul.
VIRGIL

SA PRESUPUNEM CA, IN TIMP CE RASFOIESTI ZIARELE, observi un anunt care
cauta voluntari pentru a lua parte la ,un studiu despre memorie" realizat de catre
departamentul de psihologie al universitatii din apropiere.

Sa mai presupunem ca gasesti incitanta ideea unui asemenea experiment si il
contactezi pe coordonatorul studiului, profesorul Stanley Milgram cu care faci
aranjamentele necesare pentru a participa la o sesiune de o ora. Atunci cand ajungi in



cladirea laboratorului, intalnesti doi barbati. Unul este cercetatorul care se ocupa de
experiment, care este clar identificat prin halatul gri de laborator pe care-l poarta si prin
ecuson. Celalalt este un voluntar ca si tine care pare sa fie individul mediu in toate
privintele.

Dupa ce se schimba saluturile si amabilitatile de inceput, cercetatorul incepe sa
explice procedurile ce vor fi aplicate. El spune  ca experimentul studiaza cum anume
afecteaza pedeapsa procesul de invatare si memorare. Prin urmare, un participant va avea
sarcina de a invata perechi de cuvinte dintr-o listd lunga pana cand isi va aminti perfect
fiecare pereche de cuvinte; aceasta persoana va fi numitd Elevul. Sarcina celuilalt
participant va fi sa testeze memoria Elevului si sa-i aplice socuri electrice tot mai puternice
pentru fiecare greseala; aceasta persoana va fi numita Profesorul.

Fireste, devii putin cam nervos cand afli aceste informatii. $i nelinigtea ta creste
cand, dupa ce ai tras la sorti impreuna cu partenerul, afli ca ti-a revenit rolul de Elev. Nu te-
ai asteptat la posibilitatea sa suporti durere in cadrul studiului asa ca te géandesti rapid la
posibilitatea sa pleci. Dar nu, reconsideri tu, este timp destul sa pleci daca devine necesar
si, in plus, cat de puternic poate fi un soc electric? Dupa ce ai studiat lista cu perechi de
cuvinte, cercetatorul te leaga pe un scaun gi-ti ataseaza electrozi pe brat in timp ce
Profesorul priveste. Mai ingrijorat acum de efectul socurilor, ceri informatii despre natura
acestora. Raspunsul cercetatorului nu este deloc linigtitor; el spune ca, desi socurile pot
fi extrem de dureroase, ele nu-ti vor cauza ,alterarea permanenta a tesuturilor".

Si cu asta, cercetatorul si Profesorul te lasa singur si merg in camera de alaturi de
unde Profesorul iti pune intrebarile din test prin interfon gi iti aplica socuri electrice ca
pedeapsa dupa fiecare raspuns gresit.

Pe masura ce testul se desfasoara, recunosti rapid modelul pe care-l urmeaza
Profesorul: el pune intrebarea si asteapta raspunsul tdu. De cate ori faci aaa, el anunta
voltajul socului pe care-l vei primi si trage de un maner pentru a aplica pedeapsa. Lucrul cel
mai suparator este ca, dupa fiecare eroare pe care o faci, voltajul mai creste cu
cincisprezece volti.

Prima parte a testului trece fara probleme. Socurile sunt deranjante, dar suportabile.
Mai tarziu insa, pe masura ce greselile se acumuleaza, voltajul socului urca si te doare
suficient pentru a-ti altera concentrarea, ceea ce conduce la $i mai multe erori si la socuri
tot mai puternice.

La un nivel al voltajului de 75, 90 si 105, durerea te face sa gemi audibil. La 125 de
volti tipi in interfon ca socurile incep cu adevarat sa te raneasca. Mai incasezi o pedeapsa
urmata de un geamat gi te hotarasti ca nu poti suporta mai multa durere. Dupa ce
Profesorul iti aplica un soc de 150 de volti, tipi in interfon: ,Ajunge! Dati-mi drumul de aici!
Dati-mi drumul de aici, va rog! Lasati-ma sa plec!".

Dar, in loc de asigurarea pe o astepti din partea Profesorului ca el si cercetatorul vor
veni sa te elibereze, Profesorul iti da doar urmatoarea intrebare din test asteptand
raspunsul. Surprins si nedumerit, mormai primul raspuns care iti vine in minte. Este gresit
desigur si Profesorul iti aplicad un soc de o suta saizeci si cinci de volti. Tipi la Profesor sa
se opreasca si sa te lase sa pleci.

Dar el raspunde numai cu urmatoarea intrebare din test — si cu urmatorul soc
necrutator cand raspunsul tau turbat este incorect. Nu mai poti sa-ti stapanesti panica;
socurile sunt atat de puternice acum incat te fac sa te zvarcolesti si sa tipi.

Lovesti peretele cerand sa fii eliberat, il implori pe Profesor sa te ajute, dar
intrebarile continua ca si mai inainte, urmate de pedepse din ce in ce mai groaznice - socuri
arzatoare de 195, 210, 225, 240, 255,270, 285 si 300 de volti.

Iti dai seama c& acum nu mai este posibil s rispunzi corect la test, asa ca tipi la
Profesor ca nu vei mai raspunde la nici o intrebare. Nimic nu se schimba; Profesorul
interpreteaza refuzul tdu de a raspunde ca pe un raspuns gresit si iti mai aplica un soc ca
un trasnet.

Chinul continua Tn acest fel pana cand, in final, forta socurilor te nauceste pana
aproape de paralizie. Nu mai poti striga, nici nu mai poti lupta. Poti doar sa induri fiecare



teribila muscatura electrica.

Te gandesti ca aceasta totala lipsa de reactie il va face pe Profesor sa se opreasca.
Nu mai exista nici un motiv sa continue experimentul. Dar el continua neobosit punand
intrebarile, anuntand nivelurile infioratoare ale socurilor (acum a ajuns la 400 volti) si
tragand manerele.

Te intrebi plin de confuzie ce fel de om este acesta. De ce nu te ajuta? De ce nu se
opreste?

Pentru cei mai multi dintre noi, scenariul de mai sus pare scos dintr-un cosmar.
Pentru a ne da seama ca este intr-adevar de cosmar, trebuie sa intelegem ca in
majoritatea aspectelor acest scenariu este real. A fost realizat un asemenea experiment —
de fapt, o intreaga serie — de catre un profesor de psihologie, pe nume Milgram, iar par-
ticipantii care au jucat rolul Profesorului au fost dispusi sa aplice socuri continue, intense, la
niveluri periculoase, unei alte persoane care se zvarcolea, tipa $i ii implora sa se opreasca.
Doar un singur aspect important al experimentului nu era adevarat.

De fapt, nu se aplica nici un soc; Elevul, victima care tipa in chinuri cerand mila si sa
fie eliberata, nu era decat un actor care se prefacea doar ca primeste socuri electrice.
Scopul real al studiului lui Milgram nu avea, deci, nici o legatura cu efectele pedepsei
asupra procesului de invatare si memorare. in schimb, se ocupa de o problema total
diferitéa: cdnd depinde doar de ei, cata suferintd sunt dornici s& produca oamenii obisnuiti
unei alte persoane total nevinovate?

Raspunsul este cat se poate de tulburdtor. Tn circumstante care oglindesc cu
precizie caracteristicile unui ,vis urat", Profesorul tipic a fost dornic sa provoace atata
suferinta cata putea sa produca cu mijloacele disponibile.

In loc s& cedeze la rugamintile victimei, aproximativ doua treimi dintre subiectii
experimentului au tras fiecare dintre cele treizeci de manete care actionau socurile pana la
ultima (450 volti) cand cercetatorul a declarat incheiat experimentul. inca si mai alarmant,
nici macar unul dintre cei 40 de subiecti inclugi in acest studiu, nu a abandonat sarcina de
Profesor atunci cand victima a inceput sa ceara eliberarea sa; nici mai tarziu, cand victima
a inceput sa implore; nici chiar spre final, cand reactia victimei la fiecare soc a devenit,
dupa cum spune Milgram, ,un adevarat tipat de agonie". Nici chiar la aplicarea asa-ziselor
socuri de 300 volti cand victima ,a strigat disperata ca refuza sa mai raspunda la intrebarile
testului”, cei mai multi tot nu s-au oprit dar, cel putin, a existat o minoritate care s-a oprit.

Aceste rezultate i-au surprins pe toti cei care au colaborat la proiect, inclusiv pe
Milgram. De fapt, inainte ca studiul sa& inceapa, el a cerut unor colegi si studenti la
psihologie aflati in diversi ani de studii la Universitatea Yale (unde a fost realizat
experimentul) sa citeasca procedurile experimentului i sa estimeze céati dintre subiecti vor
parcurge tot experimentul pana la ultimul gsoc de 450 volti. Invariabil, raspunsurile au fost de
1-2 procente.

Un grup separat, de treizeci si noua de psihiatri, au prezis ca numai o persoana
dintr-o mie ar fi dornica sa aplice pedeapsa cu socul de voltaj maxim. Drept urmare, nimeni
nu era pregatit pentru modelele de comportament pe care experimentul le-a relevat in fapt.
Cum putem explica aceste alarmante modele de comportament? Poate ca, dupa cum au
argumentat unii, rezultatele au legatura cu faptul ca toti subiectii au fost barbati cunoscuti
ca un grup cu tendinte agresive; sau poate ca subiectii nu gi-au dat seama de potentialul
efect daunator pe care I-ar avea socurile de un asemenea voltaj; sau poate ca subiectii
erau o adunatura anormala de imbecili imorali care s-au bucurat de sansa de a produce
suferinta.

Dar exista dovezi serioase impotriva fiecareia dintre aceste posibilitati. Mai intai, un
experiment ulterior a aratat ca sexul subiectilor este irelevant pentru disponibilitatea lor de a
aplica victimei socuri pana la voltajul maxim; probabilitatea ca femeile care jucau rolul
Profesorului sa actioneze in acelasi fel a fost aceeasi ca si pentru barbati. Explicatia ca
subiectii nu erau constienti de potentialul pericol fizic pentru victima a fost de asemenea
cercetata intr-un studiu ulterior gi s-a constatat ca nu sta in picioare.

In aceastd versiune a studiului, victima a fost instruitd s& facd cunoscut c& are



probleme cu inima gi sa anunte cand inima ii era afectata de socuri: ,Opriti-va. Scoateti-ma
de aici. V-am spus ca am probleme cu inima. Inima mea a inceput sa-mi faca necazuri.
Refuz sa continuu experimentul. Lasati-ma sa plec." Rezultatele au fost aceleasi ca mai
inainte; 65% dintre subiecti si-au Tndeplinit cu convingere obligatile pana la aplicarea
socului maxim.

in final, explicatia ca subiectii lui Milgram erau o adun&tura bolnava si sadica,
nereprezentativa pentru cetateanul mediu s-a dovedit a fi i ea nesatisfacatoare.

Oamenii care au raspuns anuntului dat in ziar de Milgram pentru a participa la
experimentul sau privind memoria reprezentau un egantion standard al societatii americane
pe varste, ocupatii si niveluri de educatie. $i, mai mult, o serie de teste de personalitate,
efectuate mai tarziu, au aratat ca acesti oameni erau destul de normali psihologic, fara sa
existe vreun indiciu de psihoza la nivel de grup. Ei erau, de fapt, niste oameni exact ca tine
si ca mine; sau, cum i-a placut lui Milgram sa spuna, ei sunt chiar eu si tu.

Daca el are dreptate ca rezultatele infioratoare ale acestor studii sunt valabile pentru
noi toti, intrebarea care se pune devine inconfortabil de personala: Ce ne poate impinge sa
facem asemenea lucruri?

Milgram este sigur ca stie raspunsul. Comportamentul nostru are legatura cu un
sentiment adanc inradacinat al datoriei fatd de autoritate. Dupa Milgram, adevarata
problema in experimentul sdu a fost incapacitatea subiectului de a incalca dispozitiile
sefului studiului — cercetatorul in halat de laborator care i-a indemnat pe subiecti si, daca a
fost necesar, le-a ordonat sa-si realizeze sarcinile in ciuda chinului fizic si emotiona] pe
care-| cauzau.

Dovezile care sprijina explicatia lui Milgram privind supunerea fata de autoritate sunt
puternice.

Mai intéi, este limpede ca, fara insistentele cercetatorului de a continua, subiectii ar
fi renuntat rapid la experiment. Ei urau ceea ce faceau si se chinuiau o data cu victima. Ei I-
au implorat pe cercetator sa le permita sa se opreasca.

Atunci cand cercetatorul a refuzat, subiectii au continuat dar tremurau, transpirau, se
clatinau, mormaiau proteste si rugaminti pentru eliberarea victimei. Isi infigeau unghiile in
carne, igi mugcau buzele pana la sange, isi tineau capul in maini; unii, pierzandu-gi
controlul, au izbucnit in hohote de ras nervos. Dupa cum scria un observator din afara
studiului:

Am observat un om de afaceri matur, si initial calm, care a intrat in laborator

zambind increzétor in sine. In doudzeci de minute a fost redus la o epava gangavind

in spasme si apropiindu-se rapid de punctul prabusirii nervoase. La un moment dat,
el si-a dus pumnul la frunte si a mormait: ,Oh, Doamne, hai sa ne oprim.". Si cu

toate acestea, el a continuat sa indeplineasca fiecare ordin al cercetatorului si s-a

supus pana la sfarsit’

In plus fatad de aceste observatii, Milgram a furnizat dovezi si mai convingatoare in
sprijinul teoriei sale legate de supunerea fata de autoritate pentru a explica comportamentul
subiectilor sai. De pilda, intr-un studiu ulterior, el a schimbat scenariul punandu-| pe cerce-
tator sa-i ceara Profesorului sa opreasca socurile chiar daca victima cerea curajos sa le
continue.

Rezultatul n-ar fi putut fi mai limpede decéat atat; absolut toti subiectii au refuzat sa
mai aplice vreun goc atunci cand le-a cerut asta doar colegul de experiment si nu si
cercetatorul. Constatari identice s-au obtinut intr-o altd versiune a experimentului in care
cercetatorul si cei doi subiecti au schimbat rolurile astfel incat cercetatorul era legat pe
scaun si unul dintre subiecti ii ordona celuilalt, aflat pe post de Profesor, sa continue
socurile fara sa tina seama de protestele cercetatorului. Din nou, nici unul dintre subiecti nu
a mai atins manetele pentru aplicarea socurilor.

Gradul inalt de ascultare acordat vointei autoritatii de catre subiectii din experimentul
lui Milgram a fost documentat si printr-o altd variantd a studiului. In acest caz, Milgram I-a
confruntat pe Profesor cu doi cercetatori care au dat ordine contradictorii; unul i-a ordonat
Profesorului sa inceteze socurile cand victima a cerut sa fie eliberata, iar celalalt a sustinut



ca experimentul trebuie sa continue. Aceste instructiuni contradictorii au produs, cu
siguranta, ceea ce se poate considera singura situatie hilara din proiect.

Aflati intr-o confuzie tragicomica, cu ochii plimbandu-se rapid de la un cercetator la
altul, subiectii au implorat cercetatorii sa cada de acord asupra unui singur ordin pe care sa-
| poata urma: ,Hei, hei ce sa fac? Unul zice sa ma opresc, altul zice sa continuu. Ce sa
fac?" Atunci cand cercetatorii au continuat sa se contrazica, subiectii au incercat innebuniti
sa stabileasca cine avea mai multa autoritate.

Dand gres pe acest drum al supunerii fata de autoritate, fiecare subiect si-a urmat, in
final, propriul instinct si a oprit socurile. Ca si in celelalte variante ale experimentului,
asemenea rezultat ar fi fost greu de obtinut daca motivatiile subiectilor ar fi implicat vreo
forma de sadism sau agresivitate nevrotica.?

Dupa parerea lui Milgram, din datele acumulate reies, in mod repetat, dovezi despre
un fenomen care-ti da fiori: ,Tocmai vointa extrema a adultilor de a merge aproape oricat de
departe sub comanda unei autoritati este constatarea esentiala a studiului.”.

Exista implicatii ale acestei constatari care ar trebui sa-i trezeasca la realitate pe cei
preocupati de capacitatile unei alte forme de autoritate — guvernul — de a obtine niveluri
inspaimantatoare de supunere din partea cetatenilor obisnuiti.* Mai mult decat atat, aceste
constatari ne spun céate ceva despre forta absolutda a presiunilor unei autoritati de a ne
controla comportamentul.

Dupa ce i-am vazut pe subiectii lui Milgram framantandu-se, transpirand si suferind
in timp ce isi indeplineau sarcina, se poate indoi cineva de forta care-i tinea acolo?

Pentru acei care inca mai au indoieli, povestea lui S. Brian Willson ar putea fi
instructiva. Pe 1 septembrie 1987, pentru a protesta impotriva transporturilor de echipament
militar catre Nicaragua, domnul Willson si alti doi barbati s-au intins de-a latul caii ferate
care duce la Statia militara navala din Concord, California. Protestatarii erau convinsi ca
actul lor va opri trecerea trenurilor programate pentru acea zi deoarece notificasera cu trei
zile inainte oficialitatile Marinei si ale Cailor Ferate in legatura cu intentia lor. Dar echipajul
civil al trenului, caruia i se daduse ordin sa nu opreasca, nici macar n-a incetinit trenul, in
ciuda faptului ca a fost in masura sa vada protestatarii de la o distanta de 2 kilometri.

Doi dintre barbati au reusit sa se fereasca din calea pericolului dar domnul Willson n-
a fost suficient de rapid pentru a evita sa fie lovit si s-a ales cu ambele picioare zdrobite de
sub genunchi. Deoarece medicii militari din Marina, prezenti la fata locului, au refuzat sa-i
acorde asistentd sau sa permita sa fie dus la spital in ambulanta lor, martorii — incluzand
sotia si fiul domnului Willson — au fost lasati sa se chinuie sa opreasca hemoragia timp de
patruzeci i cinci de minute pana cand a sosit o ambulanta privata.

in mod uimitor, domnul Willson care servise timp de patru ani in Vietnam, nu
invinovateste nici echipajul trenului, nici medicii militari pentru soarta sa, ci arata cu degetul
spre sistemul care i-a constrans prin presiune sa se supuna: ,Ei au facut exact ceea ce am
facut si eu in Vietnam. Au urmat niste ordine care fac parte dintr-o politica dementa. Ei sunt
doar nigte tapi ispasitori.".

Desi memobrii echipajului trenului au impartasit parerea domnului Willson ca ei sunt
niste victime, ei nu au impartasit si generozitatea lui. Aspectul cel mai remarcabil al
incidentului este ca echipajul trenului I-a dat in judecata pe Willson solicitdnd daune pentru
,umilirea, suferinta psihica si stresul fizic" pe care l-au suferit pentru ca Wilson nu le-a
permis sa-si realizeze sarcinile fara sa-i taie picioarele.

Ori de cate ori suntem confruntati cu un factor motivant atat de puternic pentru
actiunea umana, este firesc sa ne asteptdm sa existe ratiuni solide ale motivatiei. in cazul
supunerii fatd de autoritate, chiar si o scurtd analiza a organizarii sociale umane ofera
suficiente motive. Un sistem de autoritate multi-stratificat, acceptat pe scara larga, confera
unei societati imense avantaje. El permite dezvoltarea unor structuri sofisticate pentru
productie, comert, aparare, expansiune si control social care, in alte conditii, ar fi imposibile.

Cealalta alternativa, anarhia, este o forma de organizare statala ale carei efecte
benefice asupra grupurilor sociale sunt greu de gasit si despre care psihosociologul
Thomas Hobbes spune ca ne-ar face viata ,solitara, saraca, meschina, animalica si scurta".



Prin urmare, suntem instruiti de la nagtere ca supunerea fatd de autoritatea potrivita
este buna, iar nesupunerea este gresita. Acest mesaj esential il gasim in povetele parintilor,
in poeziile, povestirile gi cantecele pe care le invatam in copilarie si este dus mai departe
de catre sistemele juridic, militar si politic cu care ne confruntam ca adulti.

Notiunilor de supunere si loialitate fata de regulile legitimate de societate li se acorda
0 mare valoare.

Tnvét,éturile religioase au si ele contributia lor. De exemplu, chiar prima carte a Bibliei
descrie cum nesupunerea fata de autoritatea suprema a facut ca Adam si Eva sa piarda
paradisul si, o data cu ei, intreaga rasa umana a pierdut.

Daca aceasta metafora se dovedeste prea subtila, putin mai departe, in Vechiul
Testament, putem citi - in ceea ce ar putea fi cea mai fidela reprezentare biblica a
experimentului lui Milgram — relatarea privind capacitatea de supunere a lui Avram care
era gata sa infiga un pumnal in inima tanarului sau fiu deoarece asa i-a ordonat Dumnezeu
fara sa-i dea vreo explicatie.

Aflam din aceastd povestire ca justetea unei actiuni nu a fost apreciatd dupa
considerente ca aparenta lipsa de sens, gradul de periculozitate, nedreptatea sau dupa
standardele morale uzuale, ci numai dupa gradul de supunere la un ordin al unei autoritai
mai nalte. incercarea chinuitoare la care a fost supus Avram era un test de obedientd, iar
el I-a trecut cu succes — la fel ca si subiectii lui Milgram care poate auzisera mai inainte de
povestea lui Avram.

Povesti precum cea a lui Avram si a subiectilor lui Milgram ne pot spune multe
despre puterea si valoarea supunerii in cultura noastra. Pe de alta parte insa, ele ne pot
induce in eroare asupra modului cum apare supunerea in mod tipic.

Rareori ne chinuim atat de mult ca in cazurile de mai sus cu privire la argumentele
pro si contra in legatura cu indeplinirea cerintelor unor autoritati. De fapt, obedienta noastra
se declanseaza frecvent intr-un mod automat, fara o deliberare constienta sau cu foarte
putind deliberare constienta. Informatiile primite de la o autoritate recunoscuta ne pot
furniza o scurtatura valoroasa pentru a decide cum sa actionam intr-o anumita situatie.

in fond, dupa cum sugereaza chiar Milgram, conformarea fata de ordinele autorit&tii
ne aduce reale avantaje practice.

La inceputul vietii noastre, oameni precum parintii sau profesorii gtiau mai mult decét
stiam noi si am constatat ca este benefic sa le urmam sfatul — in parte, datorita
intelepciunii lor gi in parte pentru ca ei controlau recompensele si pedepsele.

Ca adulti, ramén aceleasi beneficii din aceleasi motive, desi autoritatea se
intrupeaza acum in patroni, judecatori sau conducatorii politici. Deoarece pozitia lor le
permite un acces mai bun la informatii si la putere, are mai mult sens s& ne supunem
dorintelor unor autoritati constituite corect. De fapt, are atdta sens incat ne supunem si
atunci cand nu mai are sens deloc.

Desigur, acest paradox este acelasi ca pentru toate armele de influentare
importante. In acest caz, o data ce intelegem c& supunerea fata de autoritate este de cele
mai multe ori profitabila, este ugor sa ne permitem confortul obedientei automate.

Binecuvantarea si blestemul simultan al unei asemenea obediente oarbe tine de
caracterul ei mecanic. Daca nu trebuie sa gandim, atunci nici n-o facem.

Desi o asemenea supunere inconstienta ne conduce, in marea majoritate a
cazurilor, spre o actiune potrivita, vor exista si exceptii izbitoare — deoarece preferam sa
reactionam in loc sa gandim.

Sa luam un exemplu care se refera la o fateta a vietii noastre unde presiunea
autoritatii este vizibila si puternica: medicina. Sanatatea este extrem de importanta pentru
noi. Astfel, doctorii, care poseda un volum mare de cunostinte si influenta in acest domeniu
vital, detin pozitia unei autoritati respectate.

in plus, institutia medicald are o structura de putere si prestigiu clar stratificata.
Diversele feluri de lucratori din sanatate inteleg bine nivelul postului lor in cadrul acestei
structuri i inteleg, de asemenea, ca doctorul se afla in varf. Nimeni nu poate trece peste
judecata doctorului asupra unui caz, poate doar cu exceptia unui alt doctor cu un rang mai



inalt. Drept urmare, printre angajatii din sanatate s-a format de multa vreme o traditie de
supunere automata fata de ordinele doctorului.

Apare deci posibilitatea ingrijoratoare ca, atunci cand un doctor face o eroare clara,
nimeni din subordinea lui sa nu se gandeasca sa puna intrebari — tocmai pentru faptul ca,
o data ce o autoritate legitima a dat un ordin, subordonatii inceteaza sa mai gandeasca - ei
doar reactioneaza. Din amestecul acestui tip de raspuns automat cu mediul complex al unui
spital greselile apar cu siguranta.

Intr-adevar, un studiu realizat la inceputul deceniului 1980 de catre Administratia
Statelor Unite pentru Finantarea Sanatatii a aratat ca, numai pentru medicatia pacientilor,
un spital mediu are o rata a erorii zilnice de 12%. Un deceniu mai tarziu, lucrurile nu s-au
imbunatatit.

in conformitate cu un studiu realizat de cei de la Universitatea Harvard, 10% dintre
toate stopurile cardiace care au loc in spitale se pot atribui unor erori de medicatie.

Greselile de ingrijire medicala pot aparea din variate motive. Totusi, o carte intitulata
Erori medicale: cauze si prevenire scrisa de doi profesori de farmacologie de la Temple
University, Michael Cohen si Neil Davis, atribuie mare parte din probleme respectului ne-
gandit acordat ,sefului" pacientului adica medicul curant. Dupa profesorul Cohen, ,caz dupa
caz, nimeni nu pune la indoiala prescriptia unui medic: nici pacientii, nici asistentele, nici
farmacistii si nici alti doctori". Sa luam de exemplu, cazul ciudat al ,durerii de ureche din
rect" relatat de Cohen si Davis.

Un doctor a prescris sa-i fie administrate unui pacient picaturi in urechea dreapta
unde avea o infectie gi dureri. Dar in loc sa scrie complet locul administrarii picaturilor,
adica ,right ear" (urechea dreapta), doctorul a scris prescurtat, asa incat instructiunile
sunau acum ,place in R ear" (adica in posterior). Primind reteta, asistenta de serviciu a
administrat prompt in anusul pacientului numarul prescris de picaturi pentru ureche.

Evident, un tratament pentru durere de ureche administrat in rect nu are nici un
sens. Si, cu toate acestea, nici pacientul, nici asistenta nu au pus intrebari. Lectia
importanta care se desprinde din aceasta poveste este aceea ca exista situatii in care o
autoritate legitima se pronunta intr-un anumit fel dar ceea ce altfel ar avea sens devine
nerelevant. In aceste cazuri, nu luam in consideratie situatia in ansamblu, ci raspundem
mecanic numai la un aspect al ei.*

Ori de cate ori comportamentul nostru este condus de o asemenea reactie
negandita, putem fi siguri ca profesionistii Tn obtinerea asentimentului sunt pe-aproape
pentru a profita de situatie. Putem raméne in domeniul medicinii pentru a observa cum cei
care fac reclama au exploatat frecvent respectul acordat medicilor in cultura noastra
angajand actori pentru a juca rolul de medici care lauda un produs. Exemplul meu favorit
este o reclama TV in care actorul Robert Young ii avertizeaza pe oameni despre pericolele
cafeinei si le recomanda cafeaua decofeinizatda Sanka. Reclama a fost extrem de eficienta
si a determinat vanzarea unei asemenea cantitdti de cafea decofeinizata incat a fost
difuzata ani la rand in mai multe versiuni. Dar de ce aceasta reclama s-a dovedit a fi atat de
eficienta?

De ce Dumnezeu s-ar increde cineva in cuvantul lui Robert Young in ce priveste
consecintele consumului de cafea decofeinizata asupra sanatatii? Deoarece - asa cum gtia
perfect agentia de reclama care |-a angajat — el era asociat in mintea publicului american
cu doctorul Marcus Welby pe care I-a interpretat anterior intr-un lung serial de televiziune.
in mod obiectiv, nu are sens sa fii influentat de comentariile unui om despre care stii ca este
doar un actor care a jucat rolul unui doctor. Dar in practica omul acesta a reusit sa vanda
cafeaua decafeinizata Sanka.

APARENTA FARA CONTINUT
De prima data cand am vazut-o, cea mai uimitoare trasatura a reclamei cu Robert

Young mi s-a parut a fi capacitatea de a utiliza influenta principiului autoritatii fara macar sa
foloseasca o autoritate adevarata. Aparenta autoritatii a fost suficienta. Acest lucru ne



spune ceva important despre reactiile automate faté de autoritate.

Da, intr-un mod automat, suntem deseori vulnerabili fata de simbolurile autoritatii in
aceeasi masura in care suntem vulnerabili fata de autoritatea insasi. Exista mai multe feluri
de simboluri care pot declansa intotdeauna supunerea noastra in absenta unei autoritati
reale. Ca urmare, ele sunt folosite intensiv de catre acei profesionisti in obtinerea
asentimentului care duc lipsa de autoritate.

De pilda, artistii ingelatoriei se acopera cu titluri, haine si tot felul de accesorii ale
autoritatii. Ei adora sa coboare dintr-un automobil luxos imbracati elegant si sa se prezinte
cu titlul de Doctor, sau Judecator, sau Profesor sau membru al vreunei comisii
guvernamentale.

Acesti oameni Tnteleg ca atunci cand sunt astfel echipati, sansele lor de a obtine
acordul altora cresc considerabil. Fiecare dintre cele trei simboluri ale autoritatii are
povestea lui si merita sa le cercetam pe fiecare.

Titlurile

Titlurile sunt simbolurile autoritatii care se obtin, in acelasi timp, cel mai ugor si cel
mai dificil. in mod normal, pentru a obtine un titlu sunt necesari ani de muncé si de realizari.
Cu toate acestea, este posibil ca cineva care nu a investit nimic din aceste eforturi sa obtina
doar eticheta si sa primeasca in acest fel un respect automat. Dupa cum am vazut, actorii
din reclamele TV si artistii inselatoriei fac acest lucru cu succes tot timpul.

Am vorbit recent cu un prieten — cadru universitar la o binecunoscuta universitate
din estul Statelor Unite - care mi-a oferit o ilustrare graitoare despre modul cum actiunile
noastre sunt influentate deseori mai mult de titlu decat de felul persoanei care-l poarta.
Prietenul meu calatoreste destul de des si i se intAmpla frecvent sa stea de vorba cu straini
in vreun bar, restaurant sau aeroport. El spune ca a invatat din experienta sa nu spuna
nimic despre titlul lui de profesor in timpul conversatiilor pe care le are. Cand o face,
relateaza el, tonul discutiei se schimba imediat.

Oameni, care se manifestasera spontan si fusesera parteneri de conversatie interesanti
in prima parte a discutiei, deveneau respectuosi, aprobatori si neinteresanti. Opiniile lui, care
mai Tnainte ar fi produs un schimb de replici vii, produceau acum lungi declaratii de acord
(foarte corect exprimate din punct de vedere gramatical). Plictisit si usor nedumerit din
cauza acestui fenomen — deoarece, spune el, ,Sunt exact acelasi tip cu care au vorbit in
primele minute, nu-i aga?" — prietenul meu minte acum regulat in legatura cu ocupatia sa in
aceste situatii.

Ce schimbare Tnvioratoare fatd de modelul tipic in care anumiti profesionisti in obtinerea
asentimentului igi atribuie titluri pe care nu le au in realitate. Totusi, practicarea in ambele
sensuri ale unei asemenea nesinceritati evidentiaza acelagsi lucru si anume ca este suficient un
simplu simbol al autoritatii pentru a influenta comportamentul uman.

Ma intreb daca prietenul meu, profesorul — care este un tip nu prea inalt — ar mai fi fost
atat de nerabdator sa-si ascunda titlul daca ar sti ca, in afara de faptul ca-i face pe straini sa fie
mai respectuosi, titlul le da impresia ca este si mai inalt. Studii care au cercetat modul in care
rangul autoritatii afecteazad perceptia dimensiunilor, au concluzionat ca titlurile prestigioase
conduc la distorsionarea perceptiei inaltimii.

intr-un experiment realizat cu cinci grupe de studenti australieni, un barbat a fost
prezentat ca fiind un vizitator din partea Universitatii Cambridge, Anglia. Insa rangul siu in cadrul
Universitatii Cambridge a fost prezentat diferit celor cinci grupe. El a fost prezentat unui grup
ca fiind student, unui al doilea grup ca fiind asistent, unui al treilea ca lector, unui al patrulea
drept conferentiar si unui al cincilea drept profesor.



Dupa ce a parasit incaperea, fiecarui grup i s-a cerut sa-i estimeze inaltimea. S-a
constatat ca, de fiecare data cand crestea in rang, crestea si inaltimea perceputa a aceluiasi
om cu o medie de un centimetru, astfel incat ,profesorul" era perceput ca fiind mai inalt cu 5
centimetri fata de ,student”. °

Meritd sa acordam putin timp unei scurte digresiuni pentru a urmari interesanta
legatura dintre rangul unei persoane gi inaltimea sa perceputa deoarece se manifesta in
variate moduri. De pilda, apreciind marimea monezilor, copiii supraestimeaza dimensiunile
monezilor mai valoroase.

Si adultii fac la fel de multe asemenea greseli. Intr-un studiu, unor studenti li s-au
impartit cartele care aveau imprimate pe ele o valoare intre +3 dolari si -3 dolari; ei au
pierdut sau au castigat valoarea imprimata pe respectiva cartela.

Dupa aceea, li s-a cerut sa aprecieze dimensiunea fiecarei cartele. Desi toate
cartelele aveau exact aceeasi dimensiune, cele care au avut valori mai mari — pozitive sau
negative — au fost percepute ca avand dimensiuni fizice mai mari. Prin urmare, nu
caracterul placut al unui lucru il face, in mod necesar, sa para mai mare, ci importanta Iui.®

Deoarece percepem dimensiunile in functie de rang, este posibil ca anumiti indivizi
sa profite substituind rangului dimensiunile. in anumite grupuri de animale, unde rangul unui
mascul depinde de puterea sa de dominare, dimensiunea este un factor important in
stabilirea ierarhiei in cadrul grupului.”

De obicei, in lupta cu un rival, cel mai mare si mai puternic mascul castiga. Pentru a
evita efectele daunatoare ale unui asemenea conflict fizic asupra grupului, multe specii au
adoptat metode care implica frecvent mai mult o atitudine agresiva decét o bataie reala. Cei
doi masculi se infrunta prin etalarea unor atitudini agresive care includ intotdeauna trucuri
de sporire a dimensiunii. Diverse mamifere igi arcuiesc spatele si isi zburlesc perii; pestii isi
intind aripioarele si se umfla cu apa; pasarile isi intind si-si flutura aripile. Foarte adesea,
simpla expunere a dimensiunilor este suficienta pentru a-l face pe unul dintre acesti
razboinici de opereta sa se retraga, lasand rangul disputat rivalului sau aparent mai mare si
mai puternic.

Blana, inotatoarele si penele. Nu-i asa ca este interesant cum aceste parti
anatomice, mai degraba delicate, pot fi exploatate pentru a da impresia de consistenta si
greutate? Putem invata de aici doua lectii. Una se refera la legatura dintre marime si rang.

Aceasta legatura poate fi exploatata profitabil de indivizi care sunt capabili sa
simuleze marimea pentru a castiga in rang. Acesta este exact motivul pentru care escrocii,
chiar gi cei cu o inaltime medie sau usor peste medie, poarta de obicei incaltaminte cu toc
sau talpa groasa.

Cealaltd lectie este de natura mai generala: semnele exterioare ale puterii i
autoritatii pot fi contrafacute frecvent cu o spoiala superficiala. Sa ne intoarcem la domeniul
titlurilor pentru a analiza un exemplu.

Acest exemplu implica un experiment ce este, in multe privinte, unul dintre cele
mai inspaimantatoare pe care le cunosc.

Un grup de cercetatori compus din doctori si asistente care aveau legaturi cu trei
spitale din vestul tarii, au devenit tot mai preocupati de supunerea mecanica a asistentelor
fata de ordinele doctorilor. Cercetatorilor li s-a parut ca si cele mai bine pregatite asistente
nu-gi foloseau suficient cunostintele si priceperea pentru a verifica judecata doctorilor gi
atunci cand primeau instructiuni din partea doctorilor pur si simplu le respectau.

Am vazut deja cum acest proces a fost raspunzator de administrarea picaturilor
pentru ureche n rect. Dar cercetatorii susmentionati au dus lucrurile putin mai departe.

Mai intdi, ei au vrut sa afle daca asemenea cazuri erau incidente izolate sau
reprezentau un fenomen larg raspandit.

in al doilea rand, ei voiau s examineze problema in contextul unei erori de
tratament serioase — prescrierea unei supradoze dintr-un medicament neautorizat unui
pacient spitalizat.

In final, ei voiau s& vada ce se va intampla dac inlaturau fizic figura cunoscuts a
autoritatii $i o inlocuiau cu o voce necunoscuta care oferea la telefon cea mai slaba dovada



a autoritatii - isi aroga titlul de ,doctor".

Unul dintre cercetatori a adresat un apel telefonic cu continut identic unui numar de
douazeci si doua de asistente aflate pe diverse pozitii in sectii de chirurgie, interne,
pediatrie si psihiatrie. El s-a identificat ca medic al spitalului si a dat instructiuni fiecarei
asistente sa administreze douazeci de miligrame dintr-un medicament (Astrogen) unui
anumit pacient internat. Existau patru motive excelente ca o asistenta sa fie precauta cand
actioneaza in virtutea unui astfel de ordin:

(1) Prescriptia fusese transmisa prin telefon, ceea ce incélca direct reglementarile
spitalului.

(2) Medicamentul insusi era neautorizat; Astrogenul nu fusese autorizat spre
folosinta si nici nu figura pe lista stocului de medicamente al sectiei respective.

(3) Doza prescrisa era evident prea mare si periculoasa. Instructiunile de
pe cutia medicamentului indicau limpede ca ,doza zilnica maxima" era de doar zece
miligrame, adica jumatate din cea care fusese ordonata.

(4) Ordinul fusese dat de un om pe care asistenta nu-l intalnise niciodata, nu-I
vazuse si nici macar nu mai vorbise cu el la telefon inainte.

Si, cu toate acestea, in 95% dintre cazuri asistentele s-au dus direct catre farmacia
sectiei, au ridicat doza de Astrogen ordonata si s-au indreptat spre salonul pacientului spre
a-i administra medicamentul. in acest moment, asistentele au fost oprite de un observator
secret care a dezvaluit natura experimentului.

Aceste rezultate sunt intr-adevar inspaimantatoare. Faptul ca 95% dintre asistentele
de cariera s-au supus, fara ezitare, unei instructiuni evident incorecte trebuie sa ne dea
tuturor motive de ingrijorare in calitate de posibili pacienti ai spitalelor. Avand in vedere
estimarea recentd a Administratiei Statelor Unite ale Americii pentru Finantarea Sanatatii
precum ca rata erorii in medicatia zilnica este de 12% in spitalele americane, rezulta ca o
spitalizare mai lunga de o saptamana face posibil sa fim victimele unei asemenea erori.
Studiul de mai sus evidentiaza ca greselile nu sunt deloc limitate la omisiuni neinsemnate
in administrarea unor medicamente nepericuloase precum picaturile pentru ureche ci ca ele
pot fi gafe grave si periculoase.

Interpretdand constatarile lor nelinistitoare, cercetatorii au ajuns la urmatoarea
concluzie instructiva:

intr-o situatie de viata reald, corespunzatoare celei din experiment, ar trebui s&
existe, in teorie, doua inteligente profesionale - doctorul si asistenta - care sa
conlucreze pentru a asigura punerea in practica a unei proceduri date intr-o maniera
benefica pentru pacient sau, cel putin, care nu este in dauna lui. Experimentul
sugereaza cu putere ca, din diverse motive practice, una dintre aceste inteligente nu
este functionald.?

Pare ca, bazandu-se pe instructiunile doctorilor, asistentele si-au pus in cui
sinteligenta profesionala" si au trecut pe o formad de raspuns automat. Nimic din
considerabilul volum de cunostinte si practica medicala nu a fost folosit in luarea deciziilor.
in loc de aceasta, deoarece supunerea fatd de o autoritate legitima a fost intotdeauna
preferata si eficientd in mediul lor de munca, asistentele au devenit dispuse sa treaca la un
comportament de supunere automata. Cel mai instructiv este faptul ca au mers atat de
departe in aceasta directie incat greseala lor nu a venit ca raspuns fata de o autoritate
reald, ci ca raspuns la simbolul de autoritate cel mai usor de falsificat — un simplu titlu.®

Hainele

Un al doilea tip de simbol al autoritatii, care poate declanga o supunere mecanica, il
reprezinta hainele. Desi ele sunt mai tangibile decéat un titlu, acest invelig al autoritatii este
absolut la fel de usor de falsificat. Dosarele politiei sunt burdugite cu date despre artisti ai
ingelatoriei a caror maiestrie include si schimbarea rapida a tinutei.

La fel ca niste cameleoni, ei adopta albul spitalelor, negrul preotilor, verdele armatei
sau albastrul politiei, dupa cum o cere situatia, pentru a obtine un avantaj maxim. Victimele
lor realizeaza prea tarziu ca vegmantul autoritatii nu poate fi deloc o garantie.



O serie de studii ale expertului in psihologie sociala, Leonard Bickman, ne dau o
indicatie despre cat poate fi de dificil sa rezigti solicitarilor care vin din partea unor persoane
care poarta vesminte "cu autoritate".

Procedeul de baza al lui Bickman era sa ceara trecatorilor de pe strada sa fie de
acord cu vreo solicitare ciudata (sa ridice de pe jos o punga de hartie aruncata acolo, sa
astepte pe partea opusa indicatorului pentru statie de autobuz). In jumatate din cazuri,
solicitantul — un barbat tdnar — era imbracat in haine de strada normale; in restul timpului
era imbracat in uniforma unui agent de paza. Indiferent de felul solicitarii, mult mai mulli
oameni se supuneau solicitantului cand acesta purta o uniforma de agent de paza.

Deosebit de relevanta a fost o versiune a experimentului in care solicitantul oprea
trecatorii si le arata un barbat care statea langa un aparat de taxare dintr-o parcare la vreo
150 de metri distanta. Solicitantul, fie ca era imbracat normal ori ca agent de paza, spunea
mereu acelasi lucru trecatorului: il vezi pe tipul ala de langa aparatul de taxare? Vrea sa
parcheze dar nu are marunt. Da-i o moneda de 10 centi!".

Apoi, solicitantul se indeparta astfel incat, atunci cand trecatorul ajungea la aparatul
de taxare, el sa fie in afara razei vizuale a respectivului trecator. Cu toate acestea, puterea
de influentare a uniformei sale dura chiar si dupa ce el plecase de mult: aproape toti treca-
torii s-au supus instructiunilor solicitantului, atunci cand el purta uniforma de agent de paza,
dar mai putin de jumatate au procedat astfel atunci cand el era imbracat normal.

Este interesant de observat ca, mai tarziu, Bickman a gasit studenti capabili sa
ghiceasca cu destula precizie procentajul de supunere care s-a inregistrat in cadrul
experimentului atunci cand solicitantul purta haine de strada (50% fata de 42% in realitate);
insa, studentii au subestimat in mare masura procentajul persoanelor care s-au supus cand
solicitantul era in uniforma (65% fata de 92% in realitate).™

Mai putin ostentativ ca o uniformd, dar la fel de eficient, este un alt vesméant care
emana autoritate in mod traditional in cultura noastra: costumul de afaceri bine croit. El
poate induce, de asemenea, o forma evidenta de respect unor oameni total straini.

De pilda, in cadrul unei cercetari desfasurate in Texas, a fost aranjata incalcarea
legii de catre un barbat de treizeci si unu de ani care a traversat strada pe rosu in diferite
ocazii. In jumatate din cazuri, el era imbréacat intr-un costum de afaceri proaspét célcat si
purta cravata; in restul ocaziilor purta o camasa de lucru si pantaloni. Cercetatorii priveau
de la distanta si numarau trecatorii care asteptau sa traverseze si care |-au urmat pe barbat
cand acesta a traversat strada. Ca atinsi de o bagheta magica, de trei ori si jumatate mai
multi oameni s-au aruncat in trafic urmandu-l pe individul pus la patru ace. In acest caz
magia a fost provocata de costumul de afaceri in dungi fine."

Merita s& amintim ca cele doua feluri de vesminte ale autoritatii care s-au dovedit a
avea influenta in studiul de mai sus — uniforma agentului de paza si costumul de afaceri —
sunt combinate cu abilitate de catre sarlatani intr-o inselatorie numita schema inspectorului
bancar. Tinta acestei escrocherii poate fi oricine, dar sunt preferate persoane in varsta care
traiesc singure.

inselatoria incepe cand un barbat imbracat intr-un costum de afaceri conservator, cu
vesta, apare la uga potentialei victime.

Toata imbracamintea sa transmite un mesaj de buna-cuviinta si respectabilitate.
Camasa alba este scrobita; pantofii eleganti stralucesc intens. Costumul sdu nu este ultima
moda, ci stilul clasic: reverul este lat de noua centimetri, nici mai mult, nici mai putin; stofa
este deasa si grea chiar si in iulie; tonurile de culoare sunt discrete: albastru de afaceri, gri
de afaceri, negru de afaceri.

El ii explica victimei vizate - probabil ca este vorba de vreo vaduva pe care el a
urmarit-o discret de la banca pana acasa cu o zi sau doua mai inainte — ca este inspector
bancar si ca, in cursul unei verificari ale inregistrarilor bancii ei, a descoperit unele aparente
nereguli.

El crede ca a identificat vinovatul, un functionar al bancii care falsifica regulat
rapoartele tranzactiilor din anumite conturi. El spune ca si contul vaduvei ar putea fi unul
dintre acestea, dar nu poate fi sigur pana cand nu are dovezi palpabile.



De aceea, a venit sa-i solicite cooperarea. Ar vrea ea sa-l ajute retragandu-si
economiile astfel incat echipa sa de inspectori impreuna cu functionarii bancii sa poata
urmari inregistrarea tranzactiei cand trece prin biroul functionarului suspect?

Adeseori, infatisarea si modul de prezentare al ,inspectorului bancar" este atat de
impresionanta incat victima nu se gandeste niciodata sa verifice identitatea persoanei
macar cu un simplu telefon. In schimb, se suie in masina si se duce direct la banc3, fsi
retrage toti banii, se intoarce acasa cu ei si asteapta impreuna cu ,inspectorul" sa
primeasca vesti despre succesul capcanei.

Atunci cand mesajul soseste, el este prezentat de un agent de paza in uniforma,
care vine dupa ora de inchidere a bancii, pentru a o anunta ca totul este in regula — s-ar
parea ca printre conturile falsificate nu este si cel al vaduvei. Foarte usurat, ,inspectorul”
multumeste indatoritor si, deoarece la aceastd ora banca este inchisa, ii da instructiuni
agentului de paza sa puna banii doamnei in seif, pentru ca ea sa nu se mai deranjeze sa
mearga a doua zi la banca.

Plin de zambete si strangeri de mana, agentul de paza ia banii si pleaca lasandu-|
pe ,inspector" sa-si exprime multumirile inca pentru cateva minute inainte de a pleca si el.
Fireste, intr-un sfarsit, victima descopera ca ,agentul de paza" si ,inspectorul" nu erau ceea
ce pretindeau a fi, ci o pereche de escroci care au recunoscut capacitatea unor vesminte
contrafacute cu grija de a declanga supunerea noastra oarba fata de ,autoritate".

Accesoriile

Pe langa functia lor ca uniforme, hainele simbolizeaza un tip de autoritate mai
generalizata atunci cand servesc un scop decorativ. Hainele scumpe, de ultima moda,
reflecta rangul in societate la fel ca si accesoriile precum bijuterii sau automobile. Ultimul
dintre aceste simboluri actioneaza deosebit de interesant in Statele Unite unde dragostea
pentru automobile are o semnificatie aparte.

Conform constatarilor unui studiu efectuat in zona San Francisco, proprietarii
automobilelor de prestigiu se bucura de un fel de respect diferit de cel acordat restului
oamenilor. Cercetatorii au descoperit ca automobilistii asteapta un timp semnificativ mai
lung, cand se face verde la semafor, inainte de a claxona o masina noua, luxoasa, in
comparatie cu timpul acordat unei masini mai vechi si mai ieftine. Automobiligtii au putina
rabdare faté de soferii masinilor economice: aproape toti si-au pornit claxonul si majoritatea
au claxonat de mai multe ori sau chiar i-au impins in bara din spate. Atat de intimidanta era
aura unui automobil de prestigiu incat 50% dintre automobilisti au asteptat respectuosi in
spatele lui sa porneasca fara sa-si atinga claxonul.™

Mai tarziu, cercetatorii gsi-au intrebat colegi studenti ce ar fi facut intr-o asemenea
situatie. Comparativ cu constatarile studiului, studentii au subestimat, in mare masura, céat
timp ar fi asteptat inainte de a claxona o masina de lux. In special, barbatii au gresit mult
spunand ca ei ar claxona mai repede o masina de lux fata de una obisnuita; desigur studiul
a aratat exact contrariul. Merita observata asemanarea dintre acest model si alte cercetari
despre presiunea autoritatii. La fel ca in cercetarea lui Milgram despre asistentele unui
spital din vestul tarii si ca in experimentul cu agentul de paza in uniforma, oamenii nu au
fost capabili s& prezica in mod corect cum vor reactiona ei sau altii sub influenta autoritatii.

In fiecare caz, efectul unei asemenea influente a fost mult subestimat. Aceasta
caracteristica a autoritatii poate fi responsabiléd pentru mare parte din succesul ei ca
instrument de obtinere a supunerii. Nu numai ca autoritatea are o influenta puternica asupra
noastra, dar aceasta influenta se manifesta neasteptat.

CUM SA TE PROTEJEZI DE INFLUENTA EXEBCITATA DE ACTIUNEA PRINCIPIULUI
AUTORITATII

O tactica de protectie pe care putem s-o folosim impotriva influentei autoritatii este
sa inlaturam elementul-surpriza. Deoarece, in mod obignuit, percepem gresit impactul



profund al autoritatii (si al simbolurilor ei) asupra actiunilor noastre, avem dezavantajul de a
nu fi suficient de precauti fata de manifestarile ei in situatiile in care se doreste supunerea
noastra.

O forma fundamentala de aparare este deci constientizarea sporita a puterii de
influentare pe care o are autoritatea. Daca, pe langa aceasta constientizare, intelegem cat
de usor pot fi falsificate simbolurile autoritatii, vom beneficia de o abordare suficient de
precauta a situatiilor care implica incercari de folosire a influentei autoritatii.

Suna simplu, nu-i aga? Si, intr-un fel, chiar este.

O mai buna intelegere a felului cum actioneaza influenta autoritatii ar trebui sa ne
ajute sa-i rezistam. Cu toate acestea, exista o complicatie vicioasa — cunoscuta deja ca
fiind inerenta tuturor armelor de influentare.

Nu vrem s& rezistdm autoritatii in totalitate sau in cea mai mare parte a timpului. in
general, persoanele cu autoritate stiu ce vorbesc. Doctorii, judecatorii, managerii, liderii
guvernamentali gi-au castigat, de obicei, pozitile datorita superioritatii cunostintelor si a
inteligentei lor. Prin urmare, de reguld, instructiunile lor oferd o orientare excelenta.
Smecheria este sa fii capabil sa recunosti, fara prea mult efort sau vigilenta, cand trebuie sa
urmezi indemnurile autoritatii $i cand trebuie sa le rezisti.

Exista doua intrebari care ne ajutd enorm sa intelegem acest lucru. Prima intrebare
pe care trebuie s& ne-o punem atunci cand suntem confruntati cu ceea ce pare o incercare
de influentare din partea unei persoane cu autoritate este: ,Are aceasta persoana o
autoritate reala?".

Aceasta intrebare este folositoare deoarece ne ajutd sa ne concentram atentia pe
doua informatii decisive: dovezile de acreditare ale autoritatii i relevanta acestor dovezi
pentru chestiunea in cauza.

Orientandu-ne in acest mod simplu dupa dovezile statutului de autoritate, putem
evita greseli majore de raspuns automat in fata autoritatii. lata o ilustrare sau doua in acest
sens.

Mai intdi sa examinam din aceasta perspectiva reclama de mare succes pentru
cafeaua Sanka in care joaca Robert Young. Daca, in loc sa raspunda la asocierea cu dr.
Marcus Welby, oamenii s-ar fi concentrat pe statutul real al domnului Young, sunt convins
ca reclama nu ar mai fi beneficiat de o difuzare atat de indelungata si profitabila. Evident,
Robert Young nu poseda cunostinte si practica de medic. El poseda totusi un titlu de
doctor. Evident, este un titlu golit de continut si legat de persoana sa in mintea noastra prin
faptul ca a jucat acest rol. $tim cu totii si acest lucru. Dar nu este fascinant cum, in cazul
declansarii unui raspuns automat, ceea ce este evident nu conteaza daca nu-i acordam o
atentie speciala?

De aceea, intrebarea ,Are aceasta persoana o autoritate reala?" poate fi atat de
valoroasa: ne ajuta sa ne concentram atentia asupra unor lucruri evidente. Ne indeparteaza
fara efort de posibile simboluri fara valoare spre a putea evalua dovezile reale ale autoritatii.

Si, mai mult, aceasta intrebare ne aminteste ca trebuie sa facem distinctie intre
autoritatea semnificativa gi cea nesemnificativa pentru o anumita situatie. lar aceasta
distinctie nu este ugor de facut atunci cand presiunea autoritatii se combina cu graba vietii
moderne. Pietonii din Texas care s-au aruncat in traficul strazii pe urmele unui smecher in
costum de afaceri ofera un prim exemplu.

Chiar daca barbatul acela ar fi fost o autoritate in afaceri, agsa cum o sugerau hainele
sale, era improbabil ca el sa stie mai multe despre traversatul strazii decét alti oameni,
incluzandu-i pe cei care I-au urmat.

Cu toate acestea, oamenii aceia l-au urmat ca si cum eticheta ,autoritate" ar fi anulat
diferenta esentiald dintre forma de autoritate semnificativa si cea nesemnificativa pentru
circumstantele date. in situatia in care ei s-ar fi ostenit sa-si puna intrebarea daca barbatul
acela era cu adevarat o autoritate, cineva ale carui actiuni reflectau cunostinte superioare
despre situatia data, cred ca rezultatul ar fi fost destul de diferit.

Acelasi lucru i se aplica si lui Robert Young, un om care are o anumita pregatire. El
are o cariera cu multe realizari intr-un domeniu dificil. Dar Young are cunostinte si aptitudini



de actor, nu de doctor. Daca, atunci cand vizionam faimoasa reclama pentru cafea, ne
concentram pe adevaratele lui realizari, vom intelege repede ca el nu trebuie crezut mai
mult decét orice alt actor de succes care sustine ca Sanka este o cafea sanatoasa.

Sa presupunem totusi ca ne confruntam cu o autoritate despre care ne dam seama
ca este relevanta pentru situatia data. inainte de a ne supune influentei autoritatii, ar fi
intelept sa ne punem o a doua intrebare: ,Cat de demna de incredere ne asteptam sa fie
autoritatea in aceasta situatie?".

Este posibil ca o persoana cu autoritate, chiar si foarte bine informata, sa nu ne
prezinte informatile in mod onest. Prin urmare, este necesar sa luam in consideratie
corectitudinea autoritatii. De fapt, Tn majoritatea timpului, facem acest lucru. Ne lasam mult
mai influentati de experti care par sa fie impartiali decat de cei care ar avea ceva de
cagtigat daca ne obtin asentimentul; cercetarile au dovedit ca acest lucru este adevarat
oriunde in lume.”™ Intrebandu-ne cum poate un expert s& beneficieze de asentimentul
nostru, ne mai asiguram o plasd de siguranta impotriva unui raspuns automat sau
nejustificat la influenta autoritatii.

Chiar si autoritatile bine informate intr-un domeniu nu ar trebui sa ne obtina
asentimentul pana cand nu vom fi siguri ca mesajele lor prezinta faptele in mod corect.

Atunci cand ne vom intreba despre corectitudinea unei asemenea persoane, ar
trebui s& ne amintim de o tacticd pe care profesionistii in obtinerea asentimentului o
folosesc adeseori pentru a ne convinge de sinceritatea lor. Ei par ca argumenteaza intr-o
anumita masura impotriva propriilor interese. Aplicata bine, aceasta poate fi o tactica subtila
si eficienta pentru a le dovedi onestitatea.

Poate ca ei vor mentiona si un mic neajuns al pozitiei lor sau al produsului (,Oh,
dezavantajele marcii Benson & Hedges"). intotdeauna, ins&, neajunsul va fi unul minor care
poate fi compensat cu usurintd de avantaje mai semnificative - ,Listerine, gustul pe care il
urasti de trei ori pe zi"; ,Avis: Suntem pe locul doi, dar ne straduim din greu"; ,L'Oreal, ceva
mai scump, dar merita.".

Dovedindu-gi corectitudinea in probleme minore, profesionigti in obtinerea
asentimentului care folosesc acest truc, pot apoi sa fie mai credibili atunci cand
accentueaza aspectele importante ale argumentatiei lor.™

Am vazut cum aceasta abordare a fost folosita cu efecte devastatoare intr-un loc pe
care putini dintre noi il recunosc ca fiind un mediu de actiune pentru profesionigtii in
obtinerea asentimentului: restaurantul. Nu-i nici un secret ca, din cauza salariilor ruginos de
mici, chelnerii din restaurante trebuie sa-si suplimenteze salariile cu bacsisuri. In afara de
calitatea serviciului, fara de care nu se poate, chelnerii mai stiu cateva trucuri pentru a-gi
spori bacsisurile.

Ei stiu ca, cu cat este mai consistenta nota de plata a unui client, cu atat mai mare
este suma de bani pe care o incaseaza ca recompensa standard. In aceste doua privinte —
construirea marimii notei de plata si a procentajului care este oferit ca bacsis — chelnerii
actioneaza ca niste profesionisti in obtinerea asentimentului.

Sperand sa aflu cum opereaza ei, am solicitat un post de chelner la cateva
restaurante destul de scumpe. Cum nu aveam experienta, cel mai bun lucru pe care am
putut sa-l fac a fost sa aterizez pe o slujba de picolo care, dupa cum s-a dovedit mai tarziu,
mi-a oferit o pozitie avantajoasa din care sa privesc si sa analizez ce se intampla.

N-a trecut mult gi am inteles ceea ce toti ceilalti angajati deja stiau: ca cel mai mult
succes il avea chelnerul Vincent care reugea sa faca in asa fel incét clientii comandau mai
mult si ofereau bacsiguri mai grase decat oricui altcuiva; de fapt, ceilalti chelneri nici macar
nu se apropiau de el in ce priveste veniturile saptamanale.

Asa ca, in timp ce-mi indeplineam indatoririle, am inceput sa imi fac de lucru mai
mult pe langa mesele lui Vincent pentru a-i observa stilul. Am aflat repede ca stilul lui era sa
nu aiba un singur stil, ci un intreg repertoriu gata pregatit pentru a se adapta oricarei situatii.
Atunci cand clientii erau o familie, comportamentul sau era efervescent —chiar un pic de
clovh — adresandu-se la fel de des adultilor ca si copiilor.

In cazul unui cuplu tanar, care avea o intalnire de dragoste, el devenea oficial si un



pic arogant n incercarea de a-l intimida pe tanarul barbat (caruia 1i vorbea in mod exclusiv)
astfel incat el s& comande si s& ofere bacsis cu generozitate. In cazul unui cuplu casatorit si
mai in varsta, el se comporta tot oficial, dar lepada aerul de superioritate in favoarea unui
comportament respectuos fatd de ambii membri ai cuplului.

Daca un client lua masa singur, Vincent alegea o conduita prietenoasa — era
cordial, vorbaret si cald.

Insa Vincent isi rezerva trucul de a parea ca argumenteaza impotriva propriilor
interese cu ocazia grupurilor de clienti de opt pana la doisprezece oameni. in acest caz,
tehnica lui era o adevarata dovada de geniu.

Cand venea timpul ca prima persoana sa comande, de obicei o doamna, el incepea
sa-si joace rolul. Indiferent ce alegea ea, Vincent reactiona identic: cu sprancenele
incruntate, cu méana plutind in aer deasupra carnetului de comenzi si, dupa ce se uita rapid
peste umar ca sa vada unde este seful de sala, el se apleca conspirativ peste masa pentru
a spune astfel incat sa-l auda toti: ,Ma tem ca felul asta nu este atat de bun in seara
aceasta pe cat este de obicei. As putea sa va recomand in loc...? (in acest moment Vincent
sugera doua feluri mai ieftine cu vreo 50 de centi decat felul comandat initial de client.)
Ambele sunt excelente in seara aceasta.”

Cu aceasta singura manevra, Vincent punea in functie mai multe principii de
influentare. Mai intéi, chiar gi cei care nu tineau cont de sugestiile lui, simteau ca Vincent le
face o favoare oferindu-le informatii valoroase pentru a-i ajuta s comande.

Fiecare se simtea recunoscator si, ca urmare, regula reciprocitatii lucra in favoarea
lui Vincent cand venea timpul pentru a decide recompensa. Dar, pe langa sporirea
procentajului bacsisului, manevra il plasa pe Vincent intr-o pozitie favorabila pentru a cresgte
comanda din partea grupului. Ti oferea statutul de autoritate in ce priveste culisele casei; el
stia in mod limpede ce este bun si ce nu in seara aceea. Mai mult — si aici intra in joc
aparenta ca argumenteaza impotriva propriilor interese — se dovedea a fi o persoana de
incredere deoarece recomanda feluri de mancare ce erau putin mai ieftine decat cele
comandate initial de clienti si, in loc sa para ca incearca sa-gi umple propriile buzunare, el
parea sa puna pe primul loc interesul clientului.

Dupa toate aparentele, el era in acelasi timp bine informat si cinstit, o combinatie
care ii oferea o inalta credibilitate. Vincent trecea apoi la exploatarea avantajului acestei
imagini credibile. Cand toti mesenii sfarseau de comandat, el spunea: ,Foarte bine. Ati vrea
ca eu sa va sugerez sau sa aleg niste vinuri care merg la felurile alese?". Pe cand priveam
aceasta scena repetandu-se aproape in fiecare seara, am remarcat o consecventa vizibila
in ce priveste reactiile clientilor — zdmbete, aprobari din cap si un asentiment aproape
general.

Chiar si din punctul meu de observatie, aflat la oarecare distanta, cineva putea citi
gandurile reflectate pe fetele clientilor. ,Sigur," pareau ei sa spuna, ,tu stii ce este bun aici si
esti evident de partea noastra. Spune-ne ce sa comandam.".

Aratand multumit, Vincent, care cunostea vinurile de calitate superioara, facea o
alegere excelenta (si costisitoare). El era la fel de convingator cand venea timpul desertului.
Clientii, care altfel ar fi sarit desertul sau I-ar fi impartit cu un prieten, erau convinsi de des-
crierea entuziasta a lui Vincent sa ia o portie intreaga din desertul numit Baked Alaska cu
spuma de ciocolats. Tn fond, cine poate fi mai credibil decat un expert a cérui sinceritate a
fost dovedita?

Combinand principiul reciprocitatii i cel al autoritatii credibile intr-o singura manevra
eleganta, Vincent era capabil sd umfle substantial atat suma de baza din nota de plata cat
si procentajul care ii revenea ca bacsis. Veniturile lui de pe urma acestor trucuri erau intr-
adevar frumusele.

Dar merita observat ca mult din profitul sau se datora unei aparente lipse de interes
pentru profitul personal. Faptul ca parea sa argumenteze Tmpotriva intereselor sale
financiare ii servea in realitate aceste interese extrem de bine.

SCRISORI DE LA CITITORI



De la un tanar om de afaceri

"Aproximativ cu doi ani in urma, incercam sa-mi vand masgina mea veche deoarece
cumpéarasem deja una noud. Intr-o zi, am trecut pe langa un parc de masini vechi langa
care se afla un indicator pe care se putea citi: NOI TTI VOM VINDE MASINA PENTRU MAI
MULT. Exact ce-mi trebuie, m-am gandit eu, asa ca m-am oprit ca sa vorbesc cu
proprietarul, I-am spus ca as vrea sa obtin cam trei mii de dolari pe masina mea veche, iar
el mi-a spus ca s-a gandit ca voi cere mai mult pentru ca valora pe putin 3500 de dolari.

Aceasta afirmatie a fost o reala surpriza pentru mine deoarece felul in care functiona
sistemul lor facea ca lor sa le ramana cu atat mai putin dupa ce vindeau masina, cu céat
ceream eu un pret mai mare pentru ea. Prin urmare, spunandu-mi sa cer mai mult de trei
mii de dolari, Tsi reduceau propriul profit Exact la fel ca Vincent din exemplul cu chelnerii, se
parea ca oamenii aceia argumentau impotriva propriilor interese, asa ca i-am considerat
persoane demne de incredere; insa nu am inteles acest lucru decat mult mai tarziu.

Oricum, am fost de acord cu ideea proprietarului ca masina mea valora mai mult
decat considerasem initial si am fixat pretul la 3.500 de dolari.

Dupa ce-au pastrat masina cateva zile, m-au sunat spunandu-mi ca este cineva care
ar fi cu adevarat interesat, dar ca pretul era putin cam prea mare. As dori sa mai las doua
sute de dolari pentru a vinde masina? Convins ca le pasa de interesul meu, am fost de
acord. Urmatoarea zi au sunat din nou pentru a-mi spune ca aranjamentul de finantare al
cumparatorului cazuse si el n-a putut cumpara masina.

In urmatoarele doud saptdmani am mai primit doua telefoane si de fiecare datd mi
se cerea sa mai scad din pret cu inca doua sute de dolari pentru a incheia afacerea cu
vreun client. In ambele cazuri am fost de acord pentru c& inca ii consideram oameni de
incredere. Dar de fiecare data pretinsa tranzactie cadea.

Am devenit suficient de suspicios pentru a suna un prieten a carui familie era
implicata Tn afaceri cu masgini. El mi-a spus ca ceea ce mi se intdmpla era un vechi truc
conceput sa-i facad pe oameni ca mine sa reduca pretul solicitat pana la niveluri extrem de
scazute, ceea ce le oferea vanzatorilor de masini la mana a doua mari profituri cand
vindeau in final magina.

Asa ca m-am dus si mi-am luat masina. Pe cand plecam, ei inca incercau sa ma
convinga sa le las magina pentru ca aveau un «client cald» despre care erau convinsi ca ar
cumpara-o daca as mai lasa din pret inca doua sute de dolari."

Inca odatd putem constata din relatdrile cititorilor influenta principiului contrastului
combinata cu principiul interesului principal, in acest caz, dupa stabilirea cifrei de
3.500 de dolari, fiecare reducere de doué sute de dolari pdrea micé prin comparatie
cu pretul total.



Capitolul 7

RARITATEA

Regula raritatii lucrurilor putine
Calea spre a iubi ceva sau pe cineva
este sa intelegi ca-I poti pierde.
G. K. CHESTERTON

LOCUIESC IN ORASELUL MESA, ARIZONA, O SUBURBIE A zonei Phoenix.
Probabil cea mai notabila trasatura a oraselului Mesa este faptul ca are o populatie
considerabila de mormoni — a doua dupa cea din Salt Lake City care este cea mai mare
din lume — si un templu mormon imens agezat pe un teren excelent intretinut in centrul
orasului.

Desi am apreciat, de la distanta, amenajarea peisagistica gi arhitectura, nu am fost
niciodata suficient de interesat de templu pentru a intra induntru pana in ziua cand am citit
un articol de ziar care vorbea despre un sector interior special din templele mormonilor in
care nu avea acces nimeni cu exceptia celor mai loiali credinciogi ai bisericii. Nici chiar
potentialii convertiti nu puteau sa intre acolo. Exista, totusi, o exceptie de la regula. Céteva
zile dupa ce se termina constructia unui templu nou era permisa vizitarea intregului templu
si celor care nu erau adepti ai cultului, inclusiv sectorul altfel interzis. Povestea din ziar
relata ca templul din Mesa fusese de curand renovat si ca renovarile fusesera suficient de



importante pentru a clasifica templul ca ,nou" dupa standardele cultului. Astfel, numai
pentru urmatoarele cateva zile, vizitatorii care nu erau mormoni puteau vedea zona
templului care, In mod traditional, le era interzisa. imi amintesc destul de bine efectul
articolului asupra mea: am hotarat imediat sa fac un tur al templului.

Dar, atunci cand am sunat un prieten pentru a-l intreba daca nu vrea sa vina si el,
am ajuns sa inteleg ceva care mi-a schimbat decizia la fel de repede pe cat o luasem.

Dupa ce mi-a refuzat invitatia, prietenul m-a intrebat de ce paream atat de hotarat sa
vizitez templul. Am fost fortat s& recunosc ca nu am fost atras niciodatd mai inainte de
ideea de a face un tur al templului, ca nu aveam nici un fel de intrebari despre religia
mormonilor la care voiam sa primesc un raspuns, ca nu aveam, in general, nici un interes
pentru arhitectura lacaselor de cult si ca nu ma asteptam sa gasesc nimic mai spectaculos
sau mai tulburator decéat as putea gasi intr-o serie de alte temple, biserici sau catedrale din
zona.

Pe masura ce vorbeam, devenea clar ca atractia speciala a templului avea o singura
cauza: daca nu vizitam sectorul interzis repede, nu voi mai avea niciodata sansa s-o fac.
Ceva care, prin propriilor merite, exercita putina atractie pentru mine a devenit clar mai
atractiv deoarece curand nu va mai fi disponibil.

De la acea confruntare cu principiul raritati — care spune ca ocaziile par mai
valoroase atunci cand ele sunt disponibile in mod limitat — am inceput sa remarc influenta
lui asupra unei intregi game de actiuni ale mele.

De pilda, intrerup de obicei o conversatie directa cu cineva pentru a raspunde la
telefon unui apelant necunoscut. intr-o asemenea situatie, apelantul are o trasaturad
irezistibila pe care partenerul meu direct nu o are: posibila indisponibilitate.

Daca nu-i raspund la telefon, as putea sa-l pierd (pe el si informatiile pe care le
detine) pentru totdeauna. Nu conteaza ca discutia in curs poate fi foarte antrenanta sau
importanta - chiar cu mult mai mult decat m-as putea astepta, in mod rezonabil, sa fie un
apel telefonic obignuit. Cu fiecare apel telefonic la care nu raspund interactiunea prin
telefon devine mai putin posibila. Din acest motiv si indiferent de moment o prefer altor
forme de interactiune.

Ideea unei posibile pierderi joaca un rol important in luarea deciziilor umane. De
fapt, oamenii par sa fie mai motivati de gandul ca ar putea pierde ceva decat de gandul ca
ar putea cagtiga ceva de o valoare egala. De pilda, proprietarii de case care spun cati bani
ar putea pierde datorita izolarii necorespunzatoare isi vor izola cu mai mare probabilitate
casele in comparatie cu proprietarii care spun cati bani ar putea economisi daca si-ar izola
casele.

Rezultate asemanatoare au fost obtinute de cercetatorii din sanatate: brosurile in
care femeile tinere sunt indemnate s& prevind evolutia cancerului de san prin
autoexaminare au semnificativ mai mult succes daca ele prezintd situatia cu accent pe
ceea ce se poate pierde (de exemplu: ,Puteti pierde mai multe posibile beneficii aduse de
sanatate daca nu acordati doar cinci minute in fiecare luna pentru auto-examinarea
sanilor") si nu pe ceea ce se castiga (de exemplu: ,Va puteti bucura de mai multe posibile
beneficii aduse de sanatate daca acordati numai cinci minute pe lunda pentru
autoexaminarea sanilor").’

Colectionarii de tot felul, de la poze cu jucatori de base-ball la antichitati, sunt foarte
constienti de influenta principiului raritatii in determinarea valorii unui lucru. De regula, tot ce
este rar sau devine rar va fi mai valoros.

Deosebit de edificator in ce priveste importanta raritatii pentru piata colectionarilor
este fenomenul numit ,pretioasa greseald". Articolele cu defecte — un timbru neclar sau o
moneda dublu imprimata - sunt uneori cele mai valoroase dintre toate. Astfel, un timbru cu
portretul lui George Washington, care a fost imprimat neclar dand impresia ca are trei ochi,
este anatomic incorect, neatragator estetic si totusi foarte cautat. Exista o ironie instructiva
aici: imperfectiuni care altfel ar fi transformat articolul intr-un deseu, il fac sa devina o
posesiune valoroasa datorita raritatii.

Tindnd seama ca principiul raritatii actioneaza atat de puternic atunci cand evaluam



lucrurile, este firesc ca profesionigtii in obtinerea asentimentului s foloseasca acest lucru
in interesul lor. Probabil ca folosirea cea mai directa a principiului raritatii are loc in cadrul
tacticii ,numarului limitat" cand clientul este informat ca un anumit produs a fost aprovizionat
in numar limitat si nu se poate garanta ca se va gasi pentru multd vreme. in perioada in
care cercetam diversele strategii de obtinere a acordului prin infiltrarea in diverse
organizatii, am vazut folosindu-se tactica numarului limitat in mod repetat, in diferite situatii.
,In statul nostru, nu sunt mai mult de cinci limuzine decapotabile cu acest tip de motor. Si,
cand se vor strica, asta este. Noi nu mai fabricam altele."

»<Acesta este unul din cele doua loturi de teren nevandute din intreaga zona. No sa
va placa celalalt; are o orientare neplacuta est-vest." ,Poate ca vreti sa va ganditi serios
daca o sa cumparati mai multe cutii astazi deoarece productia este in scadere si nu stim
cand o sa mai primim altele."

Barry Faintich detine o bancnotd de un dolar pe care a achizitionat-o de la un
functionar bancar pentru patru sute de dolari. Domnul Faintich, co-proprietar a companiei
Midwest Money nu este un prost. Dintr-o greseala bancnota a fost imprimata fara serie si
sigiliu guvernamental. Aceste defecte o fac sa fie mult mai valoroasa decéat pretul pe care |-
a platit el.

Uneori, informatiile despre un numar limitat de produse sunt adevarate, alteori sunt
total false. Dar, in fiecare caz, intentia este de a convinge de raritatea unui articol pentru a-i
creste valoarea imediata in ochii clientului. Recunosc ca am capatat o admiratie plina de
invidie pentru profesionistii care au facut ca acest instrument simplu sa lucreze intr-o
multitudine de feluri si stiluri.

Cu toate acestea, am fost cel mai impresionat de o versiune care a extins abordarea
de baza pana la extrema ei logica prin vanzarea unui articol cand stocul devenea foarte
mic. Tactica aceasta era aplicata la perfectie intr-un magazin cu aparatura pe care l-am
investigat si unde 30% pana la 50% din stoc era regulat pe lista vanzarilor cu reducere de
pret. Sa presupunem ca un cuplu, care a intrat in magazin, pare sa aiba un oarecare
interes fata de un anumit articol. Exista tot felul de indicii care dezvaluie un asemenea
interes - examinarea obiectului mai indeaproape, o privire aparent intamplatoare prin vreo
brosura cu instructiuni despre aparat, discutii care au loc in preajma lui — dar nu se face
nici o incercare de a cauta un vanzator pentru mai multe informatii.

Dupa ce observa un astfel de cuplu interesat, un vanzator s-ar putea apropia
spunand: ,Vad ca sunteti interesati de modelul acesta si pot sa-mi dau seama de ce; este o
masginarie grozava la un pret minunat. Dar, din nefericire, am vandut-o altui cuplu acum nu
mai mult de douazeci de minute. Daca nu gresesc, este ultimul pe care il aveam."

Se va observa negresit dezamagirea clientilor. Deoarece acum nu mai este
disponibil, aparatul isi sporegte brusc forta de atractie. De obicei, unul dintre clienti intreaba
daca exista vreo sansa sa mai existe vreo bucata in magazia din spate, la vreun depozit
sau in alt loc. ,Ei bine," recunoaste vanzatorul, ,acest lucru este posibil si eu sunt dornic sa
verific. Dar inteleg eu bine ca acesta este modelul pe care-l doriti i ca, daca pot sa va
gasesc unul la acest pret, o s&-1 cumparati?" Aici se afla frumusetea tehnicii. in conformitate
cu principiul raritatii, clientilor li se cere sa se angajeze sa cumpere aparatul tocmai cand
pare mai putin disponibil si, prin urmare, mai dorit. Multi clienti sunt de acord s& cumpere in
acest moment de vulnerabilitate. Astfel, cand vanzatorul se intoarce cu stirea ca a mai fost
gasit un aparat (intotdeauna mai exista unul!), el are in mana si un pix si contractul de
vanzare. Informatia ca modelul dorit se gaseste in cantitate suficienta ar putea, in fapt, sa-i
faca pe unii clienti sa-l gdseasca mai putin atractiv.> Dar, in acel moment, tranzactia este
deja in faza prea avansata pentru ca majoritatea oamenilor s-o refuze. Decizia de achizitie,
odata luata in public intr-un moment anterior decisiv trebuie sustinutd cu consecventa, asa
ca ei cumpara.

Legata de tehnica numarului limitat este si tactica ,termenului limita" prin care se
stabileste o limitd de timp oficiala pana cand clientul poate achizitiona ceea ce-i ofera
profesionistul in obtinerea asentimentului. Ceva foarte asemanator experientei mele cu
sectorul interzis al templului mormonilor, se intdmpla oamenilor care se trezesc adeseori ca



fac ceea nu-i intereseaza in mod deosebit, pur si simplu, datorita presiunii timpului limitat.

Expertul in vanzari exploateaza aceasta tendinta stabilind si facand public un termen
limita pentru client, termen care genereaza interes acolo unde n-a existat deloc mai inainte.
Multe cazuri de acest fel apar in reclamele pentru filme. De fapt, am observat recent ca
proprietarul unui teatru a reusit, cu o remarcabila unitate de intentie, sa invoce principiul
raritatii de trei ori in cinci cuvinte: ,Ofertd de angajare exclusiva si limitata care se termina
curand!"

Foarte interesant mi s-a parut cazul lui Daniel Gulban care pur si simplu nu si-a dat
seama cum au disparut economiile sale de o viata.

El isi aminteste vocea placuta a unui vanzator care i-a telefonat, isi mai aminteste ca
visa la o avere din tranzactii cu actiuni in domeniul petrolului si argintului. Dar, nici in ziua
de astazi, pensionarul de optzeci si unu de ani nu intelege cum l|-au convins escrocii sa se
desparta de optsprezece mii de dolari.

,Am vrut doar sa-mi imbunatatesc ultimii ani de viata," spunea Gulban, locuitor din
Holder, Florida. ,De cand am aflat adevarul, n-am mai putut manca sau dormi. Am slabit
cincisprezece kilograme, inca nu pot crede ca am facut un asemenea lucru."

Gulban a fost victima a ceea ce oamenii legii numesc ,operatiune in cazanul cu
aburi", o inselatorie care implica adeseori duzini de vanzatori, care vorbesc repede in
telefon, inghesuiti intr-o camera mica de unde sunad mii de clienti in fiecare zi. n
conformitate cu raportul publicat anul trecut de un subcomitet de investigatii a Senatului
SUA, asemenea firme prind in capcana sute de milioane de dolari in fiecare an de la clienti
nebanuitori.

,Ele folosesc o adresa impresionanta de pe Wall Street, minciuni si inselaciuni
pentru a convinge oamenii sa-si plaseze banii in tot felul de scheme financiare care suna
atragator," spune Robert Abrams, procurorul general al Statului New York care a judecat
peste o0 duzina de asemenea cazuri in ultimii patru ani. ,Victimele sunt convinse uneori sa-
si investeasca economiile de o viata."

Orestes J. Mihaly, adjunctul procurorului general al statului New York, care raspunde
de biroul pentru protectia investitorilor, spune ca astfel de firme opereaza deseori in trei
etape. Mai intéi, spune Mihaly, se da ,telefonul de deschidere" in care un vanzator se
prezinta ca reprezentant al firmei cu nume si adresa impresionante. El ii va cere
potentialului client sa fie de acord sa primeasca literatura de informare a firmei.

Printr-un al doilea telefon se incearca o vanzare, spune Mihaly. Mai intai, vanzatorul
descrie profiturile mari care se pot obtine si apoi ii spune clientului ca, din pacate, nu mai
este posibil sa investeasca. Un al treilea telefon ii ofera clientului sansa de a intra intr-o
tranzactie care este foarte urgenta, dupa cum sustine vanzatorul.

.ldeea este sa vanturi un morcov pe sub nasul cumparatorului si apoi sa i-l iei,"
spune Mihaly. ,Scopul este sa faci pe cineva sa vrea sa cumpere repede, lara sa se
gandeasca prea mult." Uneori, la al treilea telefon, vanzatorul de abia isi trage respiratia
spunandu-i clientului ca ,tocmai a venit din sala de tranzactionare".

Asemenea tactici I-au convins pe Gulban sa se desparta de economiile sale de o
viatd. In 1979, un strdin I-a sunat in mod repetat si I-a convins pe Gulban s& trimita
telegrafic la New York suma de 1.756 de dolari pentru a cumpara argint, spune Gulban.
Dupa o alta serie de telefoane, vanzatorul I-a determinat pe Gulban sa mai expedieze inca
6.000 de dolari pentru a cumpara petrol brut. in final, el a expediat inc& 9.740 de dolari dar
profiturile sale n-au sosit niciodata. ,Inima mi s-a oprit," isi aminteste Gulban. ,Nu sunt un
om lacom, am sperat doar sa traiesc ceva mai bine." Gulban nu si-a recuperat niciodata
pierderile. Si la fel au patit multi altii atunci cadnd profesionistii asentimentului au folosit
principiul raritatii.

Trebuie observat cum principiul raritatii a fost folosit in cursul celui de-al doilea si al
treilea apel telefonic pentru a-l1 determina pe domnul Gulban ,sa cumpere repede fara sa se
gandeasca prea mult". Clic si bazzz, banda porneste automat.

O varianta a tacticii ,2termenului limitd" este preferata de unii oameni care fac vanzari
directe exercitand presiuni asupra potentialilor clienti deoarece implica cea mai pura forma



a deciziei in functie de termen: acum. Clientilor li se spune ca, daca nu se hotarasc sa
cumpere imediat, vor trebui sa cumpere articolul la un pret mai mare sau nu-l vor mai putea
cumpara deloc.

Un potential membru al unui club de sanatate sau al unui club automobilistic ar
putea sa afle ca tranzactia oferita de vanzator este posibila numai in acel moment; daca
clientul paraseste incinta, targul cade. O mare firma, care face fotografii portret pentru copii,
indeamna parintii sa cumpere atatea poze cate isi pot permite deoarece ,limitele de
depozitare ne forteazd sa ardem fotografile nevandute ale copiilor dumneavoastra in
termen de 24 de ore.". Cineva care face vanzari directe, din usa in usa, ar putea spune ca
vanzatorii de la firma sa viziteaza zona doar pentru o singura zi; dupa aceea, ei — si o data
cu ei sansa clientilor de a achizitiona produsele firmei lor — vor dispare pentru multa
vreme.

O firma care facea vanzari directe de aspiratoare si in care m-am infiltrat si eu, fisi
instruia recrutii sa sustina: ,Am atat de multi oameni pe care trebuie sa-i vad incat pot sa
vizitez o familie doar o singura data. Politica firmei este de asa natura incat, chiar daca va
decideti mai tarziu ca vreti aspiratorul, eu nu mai pot sa ma intorc sa vi-l vand.".

Bineinteles ca aceasta afirmatie este o prostie; firma si reprezentantii ei sunt in
aceasta afacere ca sa faca vanzari si orice client care ar suna pentru inca o vizita va fi
servit cu draga inima. Dupa cum le-a bagat in cap cursantilor managerul de vanzari al
firmei, adevaratul scop al afirmatiei ca vanzatorii nu se mai pot intoarce n-are nici o legatura
cu reducerea programelor de véanzari supra-aglomerate. Scopul este ,de a Tmpiedica
potentialii clienti sa se gandeasca prea mult la tranzactie speriindu-i ca nu pot cumpara
produsul mai tarziu, ceea ce-i face sa-l vrea imediat."

REZISTENTA PSIHOLOGICA

Dovezile sunt deci clare. Profesionigtii in obtinerea asentimentului se bazeaza pe
raritate ca arma de influentare si o folosesc frecvent, metodic si intr-o gama larga de
situatii. Ori de cate ori este implicatd o arma de influentare, putem fi siguri ca principiul
respectiv are o fortd remarcabila asupra orientarii actiunii umane.

In cazul principiului raritatii, forta sa provine din doua surse importante. Prima este
cunoscuta. Ca orice arma de influentare, principiul raritatii exploateaza slabiciunea noastra
pentru scurtaturi. Aceasta slabiciune este, ca si mai inainte, una care provine din
cunoasterea dobandita datorita experientelor de viata. In acest caz, stiind c& lucrurile dificil
de obtinut sunt, de obicei, mai bune decét cele ugor de obtinut, putem folosi deseori indiciul
disponibilitatii pentru a ne ajuta sa decidem rapid si corect asupra calitatii unui lucru. Astfel,
un motiv care sustine forta principiului raritatii este acela ca, urméandu-l, actionam de obicei
eficient si corect.®

In plus, existd o sursd de putere aditionald, unicd, intrinsecd principiului raritatii.
Atunci cand oportunitatile sunt mai putin disponibile, pierdem din libertate; iar noi uram sa
ne pierdem libertatile pe care le avem deja. Dorinta de a ne pastra prerogativele existente
reprezinta piesa de baza a teoriei rezistentei psihologice elaborata de catre psihologul Jack
Brehm pentru a explica raspunsul unei persoane fata de diminuarea controlului pe care ea
il poate exercita.

In conformitate cu aceasta teorie, ori de cate ori alegerea liberad este ingradita sau
amenintata, necesitatea de a ne pastra libertatile (precum si bunurile si beneficiile asociate
cu ele) ne face sa le dorim inca si mai mult decat inainte. Prin urmare, atunci cand o lipsa
tot mai pronuntata — sau orice alt factor — interfereaza cu accesul pe care-l aveam mai
inainte la vreun lucru, vom reactiona impotriva acestei interferente printr-o dorintd mai mare
decét inainte de a poseda acel lucru.*

Pe cat de simpla pare ideea care sta la baza acestei teorii, pe atat de raspandite
sunt radacinile si viastarele ei peste tot in mediul social. De la gradina primei iubiri la jungla
revolutiei armate si la roadele pietei, o parte impresionanta a comportamentului nostru
poate fi explicata cercetand lujerii cataratori ai rezistentei psihologice. Inainte de a incepe o



asemenea cercetare, ar fi totusi util sa stim cand manifestda oamenii pentru prima data
dorinta de a lupta impotriva limitarii libertatilor lor.

Psihologii pediatri au urmarit aceasta tendinta pana la sfarsitul celui de-al doilea an
de viata - un an identificat in mod independent de toti parintii ca fiind un an problema si de
aceea este larg cunoscuta expresia ,teribilii pusti de doi ani".

Majoritatea parintilor pot confirma dezvoltarea unui comportament categoric mai
incapatanat la copiii lor in aceasta perioada. Copiii de doi ani par sa fie maestri in a rezista
presiunilor exterioare, mai ales din partea parintilor: spune-le sa faca un lucru si ei vor face
exact opusul; da-le o jucérie, iar ei vor dori o alta; ia-i in brate impotriva vointei lor si ei se
vor rasuci si se vor vanzoli ca sa fie pusi jos; pune-i jos impotriva vointei lor si ei se vor
agata si se vor lupta sa fie purtati in brate.

Un studiu realizat in Virginia a relevat perfect comportamentul teribil al unor baietei
avand o varsta medie de doi ani. Baietii le insoteau pe mamele lor intr-o camera unde se
aflau doua jucarii la fel de atractive. Jucariile erau intotdeauna astfel aranjate incat una
statea in fata unei bariere de plexiglas transparent si cealalta in spatele barierei.

Pentru unii baieti foaia de plexiglas era inaltda de numai 30 de centimetri si nu
constituia o bariera reala fata de jucaria din spatele ei, deoarece baietii puteau sa ajunga
usor la jucarie intinzandu-se peste ea. Pentru alti baieti insa, bariera de plexiglas era inalta
de 60 de centimetri blocand efectiv accesul la una dintre jucarii daca ei nu ocoleau bariera.
Cercetatorii au vrut sa vada cat de repede vor reusi pustii sa puna mana pe jucarii in aceste
conditii. Constatarile lor au fost limpezi.

Atunci cand bariera era prea joasa pentru a limita accesul la jucaria din spatele ei,
baietii nu au aratat nici o preferinta specialad pentru vreuna din jucarii; in medie, ei au pus
mana la fel de repede pe jucaria din fata barierei ca si pe cea din spatele ei.

Dar, atunci cand bariera a fost suficient de Tnalta pentru a fi un obstacol adevarat,
baietii s-au indreptat direct catre jucaria inaccesibila punand mana pe ea de trei ori mai des
decat pe jucaria accesibila. Pe ansamblu, baietii din acest studiu au demonstrat raspunsul
clasic pentru varsta lor fata de limitarea libertatii: sfidarea fatisa.®

De ce ar apare rezistenta psihologica la varsta de doi ani? Poate ca raspunsul are
legatura cu o schimbare cruciala prin care trec copiii in jurul acestei varste. Tocmai in
aceasta perioada ei ajung sa se perceapa deplin ca indivizi. Ei nu se mai vad ca simple
extensii ale mediului social, ci mai degraba ca entitati singulare, separate si identificabile.®
Acest concept al autonomiei in dezvoltare aduce cu sine, firesc, si conceptul de libertate.

O fiintd independentd este aceea care poate alege; iar un copil, care tocmai a
realizat ca este o asemenea fiinta, va dori sa exploreze multimea si profunzimea optiunilor.

Poate ca n-ar trebui sa fim surpringi sau sa ne framantam cand copii nostri, in varsta
de doi ani, se opun fara incetare vointei noastre. Ei tocmai au ajuns la o recenta si
antrenantd perspectiva asupra lor ca entitati umane libere. In capetele lor mici se nasc
intrebari vitale la care cauta un raspuns despre vointa, drepturi si control.

Tendinta de a lupta pentru orice libertate si impotriva oricarei restrictii poate fi cel
mai corect inteleasa ca o cautare de informatii.

Testénd serios limitele libertatii lor (si, in acelasi timp, rabdarea parintilor) copiii
descopera unde trebuie sa se astepte sa fie controlati si unde pot detine controlul asupra
lumii. Asa cum vom vedea mai tarziu, un parinte intelept ofera informatii foarte
consecvente.

Desi aceasta teribila varsta, de doi ani, poate fi cea mai demna de atentie pentru
rezistenta psihologica, ne manifestam tendinta puternica de a reactiona impotriva
restrangerii libertatii noastre de actiune de-a lungul intregii vieti. Totusi, o alta varsta iese in
evidentd ca o perioada cand aceasta tendinta ia o forméa deosebit de rebela: adolescenta.

La fel ca in cazul copiilor de doi ani, aceasta este o perioada caracterizata de
aparitia unui sentiment al individualitatii. in cazul adolescentilor, este vorba de trecerea de
la rolul de copil, cu tot controlul parintesc care-l insoteste, spre rolul de adult, cu toate
drepturile si indatoririle care-| insotesc.

Deloc surprinzator, adolescentii au tendinta sa se concentreze mai putin pe indatoriri



si mai mult pe drepturile pe care simt ca le au ca tineri adulti.

Si iaragi, nu este surprinzator ca a impune traditionala autoritate parinteasca in
aceasta perioada este adeseori contra-productiv; adolescentii vor incerca sa se strecoare,
sa unelteasca si sa lupte pentru a rezista unor asemenea incercari de a fi controlati.

Nimic nu ilustreazd atat de limpede efectul de bumerang al autoritatii parintesti
asupra comportamentului adolescentilor ca aga-numitul efect ,Romeo si Julieta".

Dupa cum stim, Romeo Montague si Julieta Capulet au fost personajele nefericite
ale lui Shakespeare, a caror dragoste a fost condamnata datorita vrajbei dintre familiile lor.
Sfidand toate incercarile parintesti de a-i tine departe unul de altul, adolescentii gi-au
castigat unirea pe veci prin actul lor tragic de dubla sinucidere, o afirmare finala a liberei
vointe.

Intensitatea sentimentelor i actiunilor celor doi indragostiti a fost intotdeauna un
izvor de uimire si nedumerire pentru cei care au vazut piesa. Cum s-a putut dezvolta un
asemenea devotament nemasurat, atat de repede, intr-un cuplu asa de tanar?

Un romantic ar putea sugera ca a fost vorba de o dragoste rara, perfecta.

Un sociolog insa, ar putea sublinia rolul imixtiunii parintilor si a rezistentei
psihologice pe care ea o poate produce. Probabil ca pasiunea dintre Romeo si Julieta n-a
fost la Tnceput atat de arzatoare incat sa treaca peste barierele solide ridicate de familie.
Poate ca ea a fost infierbantata la maxim tocmai prin ridicarea acestor bariere. S-ar fi putut
intdmpla ca devotiunea inflacarata a tinerilor, Iasati in voia lor, s& nu fie mai mult decét o
licarire de dragoste de licean?

Deoarece povestea celor doi este imaginara, asemenea intrebari sunt, desigur,
ipotetice si orice raspuns este speculativ.

Cu toate acestea, este posibil sa pui intrebari asemanatoare si sa gasesti raspunsuri
mai sigure in cazul unor personaje moderne tip Romeo si Julieta. Oare cuplurile afectate de
imixtiunea parintilor reactioneaza angajandu-se mai solid fata de partener si iubind mai
profund? Dupa cum arata un studiu realizat cu o suta patruzeci de cupluri din Colorado,
exact acest lucru se intampla.

De fapt, cercetatorii au constatat ca desi imixtiunea parinteasca crea anumite
probleme relatiei — partenerii se apreciau unul pe altul mai critic si relatau un numar mai
mare de comportamente negative ale celuilalt — totusi, aceasta imixtitudine facea ca
partenerii sa se iubeasca mai mult si sa doreasca mai mult casatoria.

in cursul studiului, pe masuré ce imixtiunea parinteasca se intensifica, la fel cresteau
si sentimentele de dragoste, iar atunci cand aceasta imixtiune slabea, sentimentele
romantice incepeau sa se raceasca.” Cu toate ca efectul ,Romeo si Julieta" asupra
adolescentilor moderni poate parea induiosator observatorilor din afara, alte manifestari ale
rezistentei adolescentilor se pot dovedi tragice.

Pentru mai bine de un deceniu, mesajul esential al masivei campanii de publicitate
pentru tigaretele Virginia Slims a fost acela ca femeile din ziua de astazi ,au parcurs un
drum lung" din vremea cand normele sociale le cereau sa fie supuse, decente si sa se
comporte ca niste doamne. Aceste reclame vor sa spuna ca o femeie nu mai trebuie sa se
simta legata de constrangerile sovine si demodate care-i afecteaza independenta si,
evident, libertatea de a fuma.

Oare a avut succes acest mesaj in declangarea unei atitudini sfidatoare a audientei
tintd fata de vechile critici? O statistica groaznica sugereaza un raspuns infiorator: in timpul
acestei lungi campanii de publicitate, procentul de fumatori a crescut in Statele Unite numai
in cadrul unui singur grup demografic — femeile tinere.

Prin urmare, in cazul copiilor de doi ani ca si pentru adolescenti, rezistenta
psihologica le inunda toate trairile intr-o maniera intotdeauna furtunoasa si puternica.
Pentru majoritatea dintre noi ceilalti, rezervorul de rezistenta ramane linigtit si acoperit,
erupand numai ocazional ca un gheizer.

Aceste eruptii se manifestd intr-o varietate de moduri fascinante care sunt
interesante nu doar pentru cei care studiaza comportamentul uman dar si pentru cei care
elaboreaza legi sau sisteme politice.



De pilda, exista cazul ciudat al orasului Kennesaw, Georgia, unde s-a aprobat o lege
care cere fiecarui locuitor adult s& aiba o armé si munitie. in caz c& nu se supune, locuitorul
poate fi pedepsit cu sase luni de inchisoare si o amenda de doua sute de dolari.

Toate caracteristicile legii armelor din Kennesaw o transforma intr-o tinta excelenta
pentru rezistenta psihologica: libertatea pe care legea o limiteaza este una importanta si
foarte veche, pe care majoritatea cetatenilor americani se simt indreptatiti s-o aiba. Mai
mult, legea a fost aprobata de Consiliul municipal cu o minima sustinere din partea opiniei
publice.

Teoria rezistentei ar prezice ca, in aceste circumstante, putini dintre adultii din oras,
care are 5.400 de locuitori, se vor supune. Si, cu toate acestea, relatarile din ziare au
dovedit ca, in termen de trei pana la patru saptamani de la adoptarea legii, vanzarile de
arme in Kennesaw au explodat (n-am avut intentia sa fac aici un joc de cuvinte).

Cum sa intelegem ceva din aceasta aparenta contradictie cu principiul rezistentei
psihologice? Cercetand ceva mai indeaproape cine sunt cei care cumparau arme in
Kennesaw. Interviuri luate proprietarilor unor magazine de arme au dezvaluit ca, nu
locuitorii oragului cumparau arme, ci alti oameni aflati in vizita, multi atrasi de publicitate sa-
si cumpere prima lor arma din Kennesaw.

Donna Green, patroana unui magazin de arme, descris intr-un articol de ziar ca un
fel de ,bacanie cu arme", a rezumat: ,Afacerea merge grozav. Dar majoritatea armelor sunt
cumparate de oameni din afara orasului. Numai doi sau trei oameni din oras au respectat
legea.". Deci, dupa adoptarea legii, cumpararea armelor a devenit frecventa in Kennesaw,
dar nu printre cei care erau vizati; ei nu s-au supus masiv. Numai acei indivizi, a caror
libertate fata de chestiunea in cauza nu a fost limitata de lege, au avut inclinatia de a o
respecta. O situatie semanatoare a avut loc cu un deceniu Tn urma si cu cateva sute de
kilometri mai la sud de Kennesaw, cand tinutul Dade (in care se afla Miami), Florida, a
impus o ordonanta care interzicea folosirea — si chiar detinerea! — produselor de curatat
care contineau fosfati.

Un studiu efectuat pentru a determina impactul social al legii a dezvaluit doua reactii
paralele din partea locuitorilor din Miami. Mai intai, intr-un mod ce pare o traditie in Florida,
multi locuitori din Miami s-au apucat sa faca contrabanda. Uneori, vecini si prieteni grupati
in mari caravane ,ale sapunului" se duceau cu masginile pentru a lua detergenti pe baza de
fosfati din tinuturile vecine.

Stocarea a evoluat rapid si, in goana obsesiva ce-i caracterizeaza frecvent pe cei
care-si fac stocuri, unele familii au ajuns sa-si faca provizii de detergenti cu fosfati pentru
urmatorii douazeci de ani, dupa cum se relateaza.

A doua reactie fata de lege a fost mai subtila si mai generala decét sfidarea voita a
celor care faceau contrabanda si stocau detergenti cu fosfati. imbolditi de tendinta de a
vrea ceea ce nu mai puteau avea, majoritatea consumatorilor din Miami au ajuns sa
considere detergentii pe baza de fosfati mai buni decét nainte.

in comparatie cu locuitorii din Tampa, care nu au fost afectati de ordonanta tinutului
Dade, cetatenii din Miami au apreciat ca detergentii cu fosfati sunt mai blanzi, mai eficienti
in apa rece, albesc si improspateaza mai bine, sunt mai eficienti pentru scoaterea petelor.
Dupa aprobarea legii, ei au ajuns chiar sa creada ca detergentii cu fosfat curg mai usor din
cutie.®

Acest gen de reactie este tipica indivizilor care au pierdut o libertate consacrata si
este cruciala pentru intelegerea modului cum actioneaza asupra noastra principiul raritatii si
cel al rezistentei psihologice. Atunci cand libertatea noastra de a avea ceva este limitata,

adica acel ceva devine mai putin disponibil, vom trai o dorintd mai intensa de a-l
avea.

Totusi, rareori recunoastem ca rezistenta psihologica este cea care ne face sa dorim
un lucru cu atat mai mult cu cat ne este interzis; tot ce stim este ca-l vrem. Pentru ca avem
nevoie sa dam un sens dorintei noastre incepem sa atribuim trasaturi pozitive obiectului
dorintei spre a o justifica. In fond, este firesc sa presupunem c&, dacé cineva se simte atras
de ceva, aceasta se datoreaza calitatilor acelui lucru. In cazul legii de interzicere a fosfatilor



aprobata in tinutul Dade — ca si in alte cazuri de restrictii recente — aceasta este o
presupunere falsa. Detergentii cu fosfat nu curata si nu albesc mai bine dupa ce au fost
interzisi. Presupunem doar ca este asa pentru ca ii dorim mai mult.

Tendinta de a dori ceva interzis si, ca o urmare, tendinta de a presupune ca acel
ceva este mai valoros, nu se limiteaza la bunuri precum detergentul. De fapt, aceasta
tendinta nu este deloc limitata la bunuri extinzandu-se si la restrictii aplicate informatiilor.
Intr-o era in care capacitatea de a obtine, stoca si gestiona informatii devine tot mai mult un
factor determinant pentru prosperitate gi putere, este important sa intelegem cum
reactionam, in mod tipic, fata de incercarile de a cenzura sau limita in vreun alt mod
accesul la informatie.

Desi existda multe date despre reactiile noastre fatd de diverse materiale potential
cenzurabile — violenta in mijloacele media, pornografia, politica extremistda — sunt
surprinzator de putine dovezi cu privire la reactiile noastre fata de actul de cenzurare in
sine. Din fericire, rezultatele putinelor studii care au fost efectuate in legatura cu acest
subiect sunt foarte consistente.

Aproape intotdeauna raspunsul nostru fata de limitarea accesului la informatie este
o dorinta si mai mare de a primi informatii si o atitudine mai favorabila fata de informare
decat inainte de limitarea accesului.’

Faptul uimitor in legatura cu efectele cenzurarii informatiei nu este acela ca audienta
doreste si mai mult decat inainte sa aiba acces la informatii - acest lucru pare firesc — ci ca
oamenii cred mai mult in informatii, chiar gi cand nu le-au primit inca. De pilda, atunci cand
studentii Universitatii Carolina de Nord au aflat ca va fi interzis un discurs care se opunea
cazarii studentilor in camine mixte, ei au devenit si mai inversunati impotriva acestei idei.

Astfel, fara macar sa fi auzit discursul, ei au devenit mai receptivi fatd de
argumentele lui. Aceasta creeaza posibilitatea ingrijoratoare ca indivizi deosebit de isteti,
care sunt intr-o pozitie slaba sau nepopulara, sa ne faca sa aprobam pozitia lor aranjand ca
mesajul lor sa fie restrictionat. Ironia consta in faptul ca, pentru asemenea oameni precum
membrii unor grupari politice extremiste, cea mai eficientd strategie poate sa nu fie aceea
de a-si populariza vederile, ci de a obtine cenzurarea oficiald a acestor pareri facand apoi
publicitate faptului ca au fost cenzurati.

Poate ca autorii Constitutiei americane au géandit-o, in aceeasi masura, ca niste
sociologi versati si ca aparatori de nadejde ai libertatilor civile atunci cadnd au scris
prevederea deosebit de ingaduitoare referitoare la libertatea de exprimare din  Primul
Amendament. Refuzand sa limiteze libertatea de exprimare, ei au incercat sa reduca
sansele ca idei politice noi sa capete suport datoritd actiunii irationale a rezistentei
psihologice.

Desigur, ideile politice nu sunt sigurele carora li se pot impune restrictii. Accesul la
materiale sexuale explicite este frecvent limitat. Desi nu atat de senzationale ca masurile
severe luate ocazional de politie impotriva magazinelor si teatrelor pentru ,adulti", sunt apli-
cate presiuni continue de catre grupuri de cetateni pentru a cenzura continutul sexual al
materialelor educative, incepand de la textele pentru educatie sexuala si igiena gi pana la
cartile de pe rafturile bibliotecilor scolare.

Ambele parti participante in aceasta lupta par bine intentionate, dar problemele nu
sunt deloc simple implicand concepte ca moralitate, arta, manifestarea controlului parintesc
asupra sgcolii, libertatile stipulate in Primul Amendament. Ins&, din punct de vedere pur
psihologic, cei care sustin cenzura strictd ar face bine sa analizeze mai indeaproape
rezultatul unui studiu realizat cu studentii Universitatii Purdue. Acestor studenti li s-au
aratat niste reclame pentru un roman. O jumatate dintre studenti au primit o varianta a
reclamei care includea mentiunea ,0 carte numai pentru adulli, interzisa persoanelor sub
douazeci si unu de ani"; cealaltad jumatate au primit o reclama in care nu se mentiona nici o
restrictie legata de varsta.

Cand cercetatorii au cerut studentilor s& spuna ce gandesc despre carte, ei au
descoperit aceleasi doua reactii pe care le-am observat in cazul altor interdictii: cei care au
aflat despre restrictia impusa pe baza de varsta (1) au manifestat o dorinta mai mare de a



citi cartea si (2) au crezut ca o sa le placa mai mult comparativ cu cei care au stiut ca
accesul lor la carte este nelimitat.

S-ar putea argumenta ca, desi aceste rezultate pot fi adevarate pentru un mic
esantion de studenti mai inclinati spre sex, ele nu ar fi valabile pentru elevii de liceu ale
caror programe de invatamant constituie tinta unui adevarat razboi impotriva materialelor
despre sex.

Doi factori ma fac sa ma indoiesc de acest argument. Mai intai, psihologii
specializati in evolutia copilului relateaza ca, in general, dorinta de a se opune controlului
adultilor apare destul de devreme in adolescentda. Observatori, din afara domeniului
stiintific, au relatat si ei despre intensificarea timpurie a acestor tendinte de opozitie
puternica. In al doilea rand, modelul reactiilor studentilor Universitatii Purdue nu este unic si
de aceea nu poate fi atribuit unei preocupari sporite pentru sex pe care ar avea-o datorita
varstei. Modelul acestor reactii este acelasi ca in cazul general al oricaror restrictii impuse
din afara.

Limitarea accesului la carte a avut aceleasi efecte ca si interzicerea detergentilor pe
baza de fosfati in Florida sau cenzurarea unui discurs in Carolina de Nord: oamenii implicati
au ajuns sa doreasca mai mult lucrul interzis si, drept rezultat, au dezvoltat o atitudine mai
favorabila fata de el.

Cei care sustin interzicerea oficiala a materialelor explicite din programa gcolara de
educatie sexuala au scopul declarat de a reduce orientarea societatii, si in special a
tineretului, catre erotism. In lumina studiului realizat la Universitatea Purdue si in contextul
altor cercetari asupra efectelor unor constrangeri exterioare, trebuie sa ne intrebam daca
nu cumva cenzurarea oficiala poate fi considerata neetica fata de scop.

Daca dam crezare implicatiilor acestei cercetari, atunci cenzura va spori probabil
dorinta elevilor de a avea acces la materiale despre sex si, ca urmare, ei vor ajunge sa se
considere niste indivizi carora le plac asemenea materiale.

Termenii ,cenzura oficiala" ne fac sa ne gandim, de obicei, la interzicerea anumitor
materiale de natura politica sau sexuald; mai exista un tip obisnuit de cenzura oficiala la
care nu ne gandim in acelasi mod, probabil pentru ca apare dupa consumarea faptelor.
Adeseori, intr-un proces cu jurati, se prezinta o dovada sau o marturie doar pentru a fi
declarata inadmisibila de catre judecator care recomanda juratilor sa nu o ia in consideratie.
Din aceasta perspectiva, judecatorul poate fi vazut ca un cenzor, desi forma de cenzura
este ciudata.

Prezentarea informatiei in fata juriului nu este interzisa — este prea tarziu pentru
asta — interzicandu-se doar folosirea informatiei de catre juriu. Cat de eficiente sunt
asemenea instructiuni ale judecatorului? Este oare posibil ca membrii juriului, care simt ca
este dreptul lor sa ia in consideratie toate informatiile disponibile, s& manifeste rezistenta
psihologica fatd de declaratiile de inadmisibilitate si sa foloseasca intr-o mai mare masura
dovezile declarate inadmisibile?

Acestea au fost cateva dintre intrebarile puse in cadrul unui mare proiect de
cercetare despre jurii, proiect realizat la Facultatea de Drept din Chicago. Un motiv pentru
care rezultatele proiectului din Chicago sunt relevante este acela ca participantii erau
persoane care Tsi exercitau indatoririle de jurati in momentul studiului si care au fost de
acord sa fie membri ai unui ,juriu experimental" convocat de cercetatori. Apoi, acest juriu
experimental a ascultat inregistrari pe banda ale unor marturii din procese anterioare si a
deliberat ca si cum ar fi judecat cazul in realitate.

in partea de studiu cea mai relevanta din punctul de vedere al reactiei umane fata de
cenzura oficiald, treizeci de asemenea jurati au ascultat marturiile in cazul unei femei care a
fost ranita de o masina condusa de inculpatul neatent. Prima constatare a studiului n-a fost
deloc o surpriza: atunci cand soferul masinii a spus ca avea asigurare, juratii au acordat
victimei daune care au fost, in medie, cu patru mii de dolari mai mari decat atunci cand el a
spus ca nu are asigurare (36.000 de dolari fata de 33.000 de dolari).

Astfel, dupa cum banuiau de multd vreme societatile de asigurare, jurile acorda
daune mai mari victimelor daca o companie de asigurare este cea care trebuie sa



plateasca. A doua constatare a studiului este totusi cea mai fascinanta. Daca soferul a spus
ca este asigurat si judecatorul a declarat marturia inadmisibila dand instructiuni juriului sa n-
o ia in consideratie aceste instructiuni au avut un efect de bumerang producand o suma
medie pentru daune de 46.000 de dolari.

Deci, atunci cand juratii au aflat ca soferul era asigurat, ei au sporit valoarea
daunelor acordate cu patru mii de dolari. Dar cand juratilor li s-a spus, in mod oficial, ca nu
trebuie sa foloseasca aceasta informatie, ei au folosit-o $i mai mult, sporind valoarea
daunelor cu treisprezece mii de dolari. Rezulta ca, pana si cenzura corecta si oficiala din
sala de judecata creeaza probleme cenzorului. Reactionam la restrictiile asupra informatiei
conferindu-le o valoare mai mare ca oricand."

Intelegerea faptului ca oferim mai multa valoare informatiilor restrictionate ne permite
sa evaluam actiunea principiului raritatii in domenii din afara bunurilor materiale. Principiul
functioneaza si in cazul libertatii corespondentei, a comunicatiilor si a schimbului de
cunostinte. Din aceasta perspectiva, putem vedea ca informatiile nu trebuie cenzurate
pentru a capata o valoare mai mare; este suficient sa fie putine. Conform principiului
raritatii, vom aprecia o informatie ca fiind mai convingatoare daca ni se pare ca nu mai
gasim informatii suplimentare altundeva. Aceasta idee, ca o informatie este mai convin-
gatoare daca nu exista si alte surse de informatii complementare, este ideea de la care au
pornit psihologii Timothy Brock si Howard Fromkin cand au conceput analiza puterii de
convingere prin prisma ,teoriei marfurilor".™

Cel mai puternic sprijin pe care-l cunosc in favoarea teoriei lui Brock si Fromkin vine
dintr-un mic experiment ficut de un student al meu. In vremea aceea, studentul era si un
om de afaceri prosper, proprietar al unei firme importatoare de carne de vita. El mergea din
nou la gcoala pentru a obtine o instruire superioara in marketing. Dupa ce am vorbit intr-o zi
in biroul meu despre raritate gi exclusivitatea informatiei, el s-a hotarat sa faca un studiu
folosindu-si personalul de vanzari.

Clientilor sai care cumparau marfa pentru a o distribui prin marile magazine sau prin
alte debusee de vanzare cu amanuntul li s-a telefonat, ca de obicei, de catre cineva din
personalul de vanzari si li s-a cerut sa cumpere in trei feluri diferite.

Clientii dintr-un grup au ascultat o prezentare de vanzari standard inainte de a li se
cere sa faca o comanda; clientii dintr-un al doilea grup au ascultat prezentarea de vanzari
standard plus informatia ca aprovizionarea cu carne de vita din import va scadea, probabil,
in lunile care urmeaza.

Clientii dintr-un al treilea grup au primit $i ei prezentarea de vanzari standard si
informatia despre scaderea cantitatilor importate; dar ei au mai aflat ca informatia despre
reducerea aprovizionarii cu carne de vita nu era pusa la indeméana oricui, ci venea — au
spus ei — din anumite contacte exclusive pe care le avea firma.

Astfel, clientii care au primit aceste ultime informatii au aflat, nu doar ca
disponibilitatea produsului era limitata, ci si faptul ca la fel de limitate erau si informatiile
despre acest lucru — o amenintare dubla a raritatii.

Rezultatele experimentului n-au intarziat sa apara cand personalul de vanzari a
inceput sa indemne patronul sa cumpere mai multd carne de vita deoarece nu aveau
destuld in stoc pentru a face fata tuturor comenzilor primite. Comparativ cu clientii care
auzisera numai prezentarea de vanzari standard, cei carora li se spusese si despre
viitoarea lipsa de carne de vita au cumparat o cantitate dubla. Dar adevarata explozie a
vanzarilor a aparut datorita clientilor care auzisera de iminenta lipsa a carnii de vita prin
intermediul informatiei ,exclusive".

Acesti clienti au cumparat de pana la sase ori mai multéd carne fata de clientii care
primisera numai informatiile standard. Aparent, faptul ca informatia despre limitarea
cantitatii de carne era gi ea restrictionata a facut ca aceasta informatie sa fie deosebit de
convingétoare.™

CONDITIILE OPTIME



La fel ca si alte arme de influentare, principiul raritatii este mai eficient in unele
situatii decat in altele. Prin urmare, o importanta problema practica este sa aflam cand
lucreaza cel mai bine acest principiu asupra noastra. Multe lucruri pot fi aflate in acest sens
din experimentul conceput de sociologul Stephen Worchel.™

Procedeul de baza folosit de Worchel si echipa sa de cercetare a fost simplu:
participantilor la un studiu privind preferintele consumatorilor li s-au oferit intr-un bol
fursecuri cu ciocolata pentru a le gusta si a le aprecia calitatea. Jumatate dintre participanti
au fost serviti dintr-un bol care continea zece fursecuri, iar cealaltd jumatate dintr-un bol
care continea numai doua fursecuri.

Dupa cum ne-am putea astepta, ca rezultat al principiului raritatii, atunci cand au fost
disponibile numai doua fursecuri, ele au fost apreciate mai favorabil decat atunci cand erau
disponibile zece. Fursecurile furnizate in cantitate mica au fost apreciate ca fiind mai de
dorit pentru consum in viitor, mai atractive si mai scumpe decat aceleasi fursecuri furnizate
din abundenta.

Desi acest model al rezultatelor ofera o validare izbitoare a principiului raritatii, nu ne
spune nimic ce nu stiam deja. Inca o data vedem c& un articol mai putin disponibil este mai
dorit si mai bine apreciat. Adevarata valoare a acestui studiu vine din doua constatari
suplimentare. Sa le analizam pe rand caci fiecare merita o atentie deosebita.

* % %

Obtinerea primului dintre aceste rezultate remarcabile a implicat o mica variatie a
procedurii de baza a experimentului. In loc s& aprecieze fursecurile in conditii de lipsa
constantd, unor participanti li s-a oferit mai intai un bol cu zece fursecuri care a fost Tnlocuit
de unul cu doua fursecuri.

Astfel, inainte sa ia o imbucatura, anumiti participanti au vazut cum oferta bogata de
fursecuri a fost redusa la doar céateva. Alti participanti insa, au fost obignuiti din start cu o
oferta saraca deoarece fursecurile erau mereu numai doua.

Folosind acest procedeu, cercetatorii cautau sa raspunda la o intrebare privind
caracterul raritatii: apreciem mai mult acele lucruri care au devenit recent mai putin
disponibile pentru noi sau acele lucruri care au fost intotdeauna mai putin disponibile pentru
noi? in experimentul de mai sus, raspunsul a fost clar. Caderea de la abundentd la o
cantitate limitatd a produs indiscutabil o reactie mai favorabila fatd de fursecuri decéat o
cantitate limitata in mod constant.

Ideea ca o limitare nou introdusa are efecte mai puternice este aplicabila unor situatii
mult mai importante decat problema fursecurilor din studiu. De pilda, sociologii au stabilit ca
o asemenea limitare nou aplicata a fost uneori cauza esentiala a unor tulburari politice si
razmerite violente.

Probabil ca cel mai proeminent partizan al acestui argument este James C. Davies,
care sustine ca este mai probabil sa aiba loc revolutii acolo unde o perioada de
imbunatatire a conditiilor economice si sociale este urmata de un scurt si abrupt declin al
acestor conditii.

Deci, de o revolta nu sunt responsabili, de obicei, acei oameni care sunt cei mai
oropsiti i care au ajuns sa vada situatia lor ca facand parte din starea naturala a lucrurilor.
In schimb, este mai probabil ca revolutionarii s& fie tocmai aceia care au gustat putin dintr-o
viata mai buna. Atunci cand conditiile economice si sociale imbunatatite pe care le-au trait
devin brusc mai putin accesibile, oamenii le doresc mai mult ca niciodata si adeseori se
rascoala violent pentru a si le asigura.’® Davies a cules dovezi convingatoare pentru tema
cartii sale din diverse revolutii, revolte si razboaie civile incluzand revolutiile franceza, rusa
si egipteana, precum si rebeliuni interne ca rebeliunea lui Dorr din secolul al XIX-lea in
Rhode Island, razboiul civil american si tulburarile urbane din anii 1960.

In fiecare caz, o perioada de bunastare crescand& a precedat o serie consistenta de
schimbari negative care au condus la explozii de violentd. Conflictul rasial din oragele
Americii Tn anii 1960 reprezinta un caz la obiect de care multi dintre noi ne amintim. La



vremea aceea, nu era ceva neobisnuit sa auzi intrebarea ,De ce acum?".

Nu parea sa aiba sens ca, in istoria lor de trei sute de ani, din care cea mai mare
parte au petrecut-o in sclavie si privatiuni, afro-americanii sa fi ales tocmai anii saizeci, ani
caracterizati prin progres social, pentru a se revolta. Intr-adevar, dupd cum subliniaza
Davies, cele doua decenii de dupa inceperea celui de-al doilea razboi mondial au adus
populatiei de culoare castiguri politice si economice spectaculoase.

In anii 1940, afro-americanii se confruntau cu restrictii legale severe in domenii ca
locuintele, transportul si educatia; mai mult, chiar daca avea aceeasi educatie, o familie
medie din cadrul populatiei de culoare castiga doar putin peste jumatate din castigul unei
familii albe. Cincisprezece ani mai tarziu, multe se schimbasera.

Legislatia federald a declarat ca inacceptabile incercarile oficiale si neoficiale de
segregatie a negrilor in scoli, locuri publice, cartiere rezidentiale si locuri de munca. Au avut
loc si importante evolutii economice; venitul familiei de negri a crescut de la 56% la 80% din
venitul unei familii albe cu educatie comparabila.

Dar, apoi, conform analizei lui Davies asupra conditiilor sociale, acest progres rapid
a fost obstructionat de evenimente care au alterat optimismul impetuos al anilor precedenti.

Mai intai, schimbarile politice si juridice s-au dovedit substantial mai ugor de
promulgat decét realizarea in fapt a schimbarilor sociale.

In ciuda tuturor legilor progresiste din anii patruzeci si cincizeci, afro-americanii
aveau perceptia ca majoritatea cartierelor rezidentiale, a locurilor de munca si a scolilor
ramaneau segregate. Astfel, victoriile obtinute la Washington au inceput sa fie resimtite ca
infrAngeri acasa.

De pilda, timp de patru ani dupa aprobarea deciziei din 1954 a Curtii Supreme de a
elimina segregatia din toate gcolile publice, afro-americanii au fost tinta a 530 de acte de
violentd (intimidare directa a copiilor afro-americani gi a parintilor, atacuri cu bombe si
incendii) concepute pentru a impiedica desegregatia scolilor.

Aceasta violenta a generat perceptia unui altfel de regres in evolutia afro-
americanilor. Pentru prima data dupa anii de dinaintea celui de-al doilea razboi mondial,
cand aveau loc in medie 76 de lingaje pe an, afro-americanii au trebuit sa fie preocupati de
siguranta familiilor lor.

Acest nou val de violenta nu a fost limitat doar la domeniul educatiei. Demonstratiile
pasnice pentru drepturi civile se confruntau frecvent cu multimi ostile si poI|t|e

inca un tip de regres a aparut in privinta veniturilor familiilor de culoare. n 1962,
aceste venituri au scazut la 74% din cele ale unei familii albe cu educatie asemanatoare.

Davies argumenteaza ca aspectul cel mai semnificativ al acestui procentaj nu este
acela ca el a reprezentat o crestere pe termen lung a prosperitatii fatd de nivelul anilor
patruzeci, ci ca era un declin pe termen scurt fatd de nivelul mult mai mare de la mijlocul
anilor cincizeci.

In anul urmator au avut loc razmeritele din Birmingham si apoi, intr-o succesiune
rapida, o multime de demonstratii violente care au pavat drumul spre migcarile sociale
majore din Watts, Newark si Detroit.

Respectand modelul istoric al revolutiilor, afro-americanii din Statele Unite au
devenit mai rebeli atunci cand progresele recent obtinute au fost cumva atenuate. Acest
model oferd o lectie valoroasd pentru legiuitori: cand vine vorba de libertati, este mai
periculos sa le acorzi pentru o vreme si apoi sa le retragi decat sa nu le acorzi deloc.
Problema cu care se confrunta un guvern care cauta sa imbunatateasca statutul politic si
economic al unui grup asuprit in mod traditional, este aceea ca acorda libertati care nu au
mai fost acordate Tnainte. lar daca aceste libertati abia acordate devin mai putin disponibile,
va trebui platit un pret deosebit de mare.

Putem cerceta evenimentele mult mai recente din fosta Uniune Sovietica pentru a
obtine dovezi ca aceasta regula de baza functioneaza peste tot la fel.

Dupa decenii de represiune, Mihail Gorbaciov a inceput sa acorde populatiei noi
libertati, privilegii si optiuni prin intermediul politici de glasnost gi perestroika. Alarmat de
directia in care mergea tara lor, un mic grup de functionari din guvern, armata si KGB au



pus la cale o lovitura de stat, punandu-l pe Gorbaciov sub arest la domiciliu si anuntand, pe
19 august 1991, ca ei au preluat puterea si voiau sa reinstaureze vechea ordine.
Majoritatea oamenilor din lume si-au imaginat ca oamenii din fosta Uniune Sovietica,
cunoscuti pentru tendinta lor caracteristica de a se supune, vor ceda pasiv agsa cum
facusera intotdeauna.

Editorul revistei Time, Lance Morrow, a descris astfel propria sa reactie: ,La inceput,
lovitura de stat a parut sad confirme traditia. Stirile au provocat un soc mohorat urmat
imediat de un sentiment de resemnare dezamagita: fireste, fireste, rusii trebuiau sa se
intoarca la ceea ce erau ei in mod esential, la traditiile lor. Gorbaciov si glasnostul lui erau o
aberatie; lucrurile reveneau la inevitabila normalitate.”

Dar acelea nu erau timpuri normale. Gorbaciov nu guvernase in traditia tarilor sau a
lui Stalin sau a oricaruia din sirul de conducatori opresivi de dupa razboi care nu
permisesera maselor nici macar o boare de libertate. El le-a acordat anumite drepturi si
optiuni. lar atunci cand aceste noi libertati acordate au fost amenintate, poporul a sarit la fel
cum sare un caine daca cineva incearca sa-i ia osul proaspat din gura.

in cateva ore de la anuntul ficut de complotigti, mii de oameni erau in strada
ridicand baricade, infruntand trupele inarmate, inconjurand tancurile si sfidand starea de
asediu. Razmerita a fost atat de rapida, masiva si unitara in manifestarea opozitiei fata de
retragerea drepturilor castigate prin politica de glasnost incat, dupa trei zile de tulburari,
complotigtii uimiti au abandonat, predand puterea si implorand iertarea presedintelui
Gorbaciov.

Daca ar fi invatat istorie — sau psihologie — complotistii nu ar mai fi fost surprinsi de
valul de rezistenta populara care i-a maturat de la putere. Din pozitia favorabila oferita de
oricare dintre aceste discipline, ei ar fi putut invata o lectie care raméane intotdeauna
valabila: libertatile o data acordate, nu vor fi cedate fara lupta.

Lectia este valabila si pentru politica de familie. Parintele care acorda privilegii sau
impune reguli intr-un mod dezordonat invitd la nesupunere deoarece acorda copilului
libertati fara sa-si dea macar seama. Parintele care interzice numai din cand in cand
copilului s& manance dulciuri intre mese acorda acestuia, in fapt, libertatea de a manca
oricand asemenea dulciuri.

Mai tarziu, aplicarea regulii devine o problema mult mai dificila si exploziva deoarece
copilului nu-i lipseste un drept pe care nu |-a avut niciodata, ci pierde un drept deja acordat.
Dupa cum am vazut in cazul libertatilor politice, ca gi in cazul fursecurilor cu ciocolata
(deosebit de adecvat din punctul de vedere al acestei discutii), oamenii percep lucrurile ca
fiind mai atractive atunci cand devin, la un moment dat, mai putin disponibile decat daca ar
fi fost tot timpul mai putin disponibile.

Prin urmare, nu ar trebui sa fim surpringi cand cercetarile arata ca parintii care aplica
disciplina inconsecvent vor avea copii neascultatori.'

Sa revenim la studiul cu fursecurile cu ciocolatd pentru o mai buna intelegere a
modului cum reactionam fata de raritate. Am vazut deja din rezultatele studiului ca
fursecurile oferite in cantitate mica au fost apreciate mai favorabil decat cele oferite din
abundenta si ca, in cazul reducerii recente a cantitatii de fursecuri, aprecierea a fost si mai
favorabila. In acest ultim caz, fursecurile care au obtinut cea mai buna apreciere au fost
acelea care au devenit mai putin disponibile datorita cererii sporite pentru ele.

Am amintit ca, Tn cadrul experimentului, participantilor li s-a oferit intai un bol cu zece
fursecuri si apoi unul cu numai doua fursecuri. Cercetatorii au facut acest lucru in doua
feluri. Anumitor participanti li s-a explicat ca o parte din fursecuri au trebuit sa fie date altor
participanti pentru a satisface si cererea lor.

Altui grup de participanti li s-a explicat ca a trebuit sa fie redus numarul de fursecuri
oferite deoarece s-a facut, pur si simplu, o greseala si li s-a oferit initial un bol gresit.
Rezultatele au aratat ca cei care au primit mai putine fursecuri datorita cererii crescute a
altor participanti au apreciat mai favorabil fursecurile decét cei carora li s-au oferit mai
putine fursecuri din greseala. De fapt, fursecurile a caror cantitate a fost limitatd datorita
cresterii cererii au fost cele mai apreciate in cadrul studiului.



Aceasta constatare evidentiaza importanta competitiei in preocuparea pentru
resurse limitate. Nu numai ca dorim mai mult acelagi articol atunci cand este mai putin
disponibil, dar il vrem mai mult cand concuram cu altii pentru a-l obtine. Cei care fac
reclame incearca sa exploateze aceasta tendinta a noastra.

Aflam din reclamele lor ca ,cererea curentd" pentru un articol este atat de mare incat
trebuie ,sa ne grabim sa cumparam", sau putem vedea o multime ingramadindu-se la usile
unui magazin inainte de a incepe o vanzare de solduri, sau privim o multime de maini care
golesc rapid raftul cu un anumit produs. in aceste imagini se afld mai mult decat
reprezentarea obignuita a dovezii sociale. Mesajul nu este doar acela ca produsul este bun
deoarece si alti oameni gandesc asa, ci si ca suntem in directa concurenta cu acei oameni.

Concurenta pentru resurse limitate are puternice proprietiti motivante. Inflicararea
unui iubit cam indiferent creste puternic o data cu aparitia unui rival. Prin urmare, unii
dezvaluie (sau inventeaza) adeseori, din motive de strategie, faptul ca au un nou

admirator. Vanzatorii sunt invatati sa joace acelasi joc cu clientiinehotarati. De pilda,
un agent imobiliar care incearca sa vanda o casa unui potential cumparator care a cerut un
ragaz de gandire, adica .<asteapta pe gard", va suna uneori clientul spunandu-i ca mai
are un cumparator care a vazut casa, i-a placut si s-a programat pentru a doua zi spre a
discuta conditiile de cumparare.

Atunci cand este vorba de un cumparator inventat, acesta este descris, de obicei, ca
un strain cu multi bani: ,este vorba de un investitor din afara statului care cumpara pentru a-
si reduce din impozite", sau ,un doctor si sotia lui care vor sa se mute in orag", acestea fiind
formulele favorite. Aceasta tactica numita de agentii imobiliari ,alungarea de pe gard", poate
lucra extraordinar de bine. Ideea de a pierde in fata unui rival transforma frecvent o
persoana nehotarata in una dornica sa cumpere.

Exista ceva aproape material Tn dorinta de a avea un articol disputat. Cumparatorii
care participa la mari vanzari de lichidare sau la vanzari promotionale relateaza ca se simt
captivati emotional de eveniment. Excitati de inghesuiala concurentilor, ei se agita si se
luptd sa obtina o marfa la care altfel nici nu s-ar uita. Asemenea comportament aduce
aminte de ,frenezia mancatului" fara discernamant care are loc in grupurile de animale.

Pescarii exploateaza acest fenomen aruncand o cantitate de momeala marunta in
calea unor bancuri mari cu anumiti pesti. Curand apa devine o intindere clocotitoare de
trupuri agitate si de guri lacome care se luptd pentru hrana. In acest moment, pescarii
castiga timp si bani aruncand in apa fire de nailon cu céarlige goale, iar pestii innebuniti vor
musca acum cu ferocitate din orice, inclusiv din acele simple carlige din metal.

Exista o asemanare remarcabila intre felul in care pescarii si marile magazine i
imping spre furie concurentiala pe cei pe care vor sa-i agate. Pentru a atrage si a starni
pestii, pescarii imprastie ca momeala resturi de peste. Din motive asemanatoare, marile
magazine care organizeaza vanzari cu reducere de pret, fluturd pe sub ochii cumparatorilor
nigte preturi deosebit de bune pentru cateva articole intens mediatizate si care se numesc
,l0ss leaders".

Daca momeala, sub ambele ei forme, si-a facut bine treaba, se va forma o mare
multime nerabdatoare sa muste. Curand, in graba de a obtine produsele, multimea devine
agitata, aproape orbita de natura potrivnica a situatiei. Oameni si pesti deopotriva, pierd din
vedere ceea ce vor Si incep sa apuce orice este disputat. Ne putem doar intreba daca
pestele care se zbate pe punte cu un carlig gol in gurd impartaseste consternarea
cumparatorului care, sosind acasa cu o incarcatura de fleacuri, isi spune: ,Doamne, oare
ce m-a apucat?"

Dupa o vanzare de lichidare a unor stocuri de pantofi de sport, o nefericita angajata
a acelui magazin care pasea impleticit printre marfurile aruncate de-a valma a relatat:
,cumparatorii s-au aruncat salbateci, insfacand si luptandu-se intre ei, uneori si pentru
pantofi ale caror marimi nu le aflasera inca."

Ca nu cumva sa credem ca febra concurentei pentru resurse limitate apare numai in
cazul unor forme de viata mai simple precum pestii si cumparatorii de chilipiruri, vom
examina povestea care se afla in spatele unei remarcabile decizii de achizitie luata in 1973



de Barry Diller, care era pe atunci la American Broadcasting Company vicepresedinte
insarcinat cu programele din orele de audientd maxima si care a fost poreclit de catre
revista Time ,miraculosul mogul" cu referire la remarcabilele sale succese ca director la
Paramount Pictures si la Fox Television Network.

El a fost de acord sa plateasca 3,3 milioane dolari pentru o singura prezentare la
televiziune a filmului The Poscidon Adeventure. Aceasta cifra merita sa fie remarcata
deoarece depaseste cu mult cel mai mare pret platit vreodata pentru o singura prezentare
la televiziune: doua milioane de dolari pentru filmul Patton. De fapt, pretul a fost atat de
mare incat ABC a apreciat ca va pierde un milion de dolari datorita prezentarii filmului
Poseidon.

Ca vicepresedinte la NBC insarcinat cu programe speciale, Bill Storke a declarat la
timpul respectiv: ,Nu au nici o sansa sa-si recupereze banii, pur si simplu, nici o sansa."

Cum a putut un om de afaceri abil gi cu experienta ca Diller sa faca o intelegere care
putea sa produca o pierdere de un milion de dolari? Raspunsul s-ar putea gasi intr-un al
doilea aspect important al vanzarii: era pentru prima data cand un film a fost oferit retelelor
de televiziune printr-o licitatie deschisa. Niciodata mai inainte cele trei mari retele de
televiziune nu fusesera fortate sa concureze pentru o resursa limitata in asemenea mod.
Ideea novatoare a licitatiei deschise a apartinut excentricului producator al filmului, Irwin
Allen si vicepresedintelui William Seif de la 20th Century Fox care trebuie sa se fi extaziat la
aflarea rezultatului.

Dar cum putem fi siguri ca pretul spectaculos a fost generat de formula licitatiei mai
degraba decéat de valoarea filmului in sine?

Cateva comentarii ale unor participanti la licitatie ofera dovezi impresionante. Mai
intéi, a venit o declaratie a castigatorului licitatiei, Barry Diller, facuta cu intentia de a stabili
jaloanele politicii viitoare a retelei sale de televiziune. In cuvinte care sunau ca si cum i-ar fi
fost scoase cu clestele din gura, el a spus: ,ABC a hotarat privitor la politica sa viitoare ca
nu va mai participa niciodata la o licitatie.". inca si mai instructive sunt remarcele rivalului lui
Diller, Robert Wood, care era pe vremea aceea presedinte la CBS Television si care
aproape ca igi pierduse capul supralicitdnd impotriva concurentilor sai de la ABC si NBC:

La inceput am fost foarte rationali. Am apreciat pretul filmului gandindu-ne la ce
profit ne-ar putea aduce si am adaugat o anumita valoare pentru exploatare. Dar
apoi a inceput licitatia. ABC a deschis-o cu o oferta de doua milioane. Eu am contra-
ofertat 2,4 milioane. ABC a ridicat la 2,8 milioane. Si febra licitatiei ne-a prins. Am
continuat sa licitez ca un tip care si-a pierdut mintile. In final, am ajuns la 3,2
milioane de dolari; in acel moment mi-am spus: ,Fir-ar sa fie, daca obtin filmul, ce
naiba o sa fac cu el?".

Cand ABC a facut o noua oferta peste a mea, am rasuflat usurat.

A fost foarte instructiv!"’

Cand Wood a spus ,A fost foarte instructiv", el zambea, dupa cum declara cel care i-
a luat interviul, Bob MacKenzie. Putem fi siguri ca Diller de la ABC nu zdmbea cénd a
declarat ca nu va mai participa niciodata la o licitatie. Ambii au invatat cu siguranta ceva din
,marea licitatie pentru Poseidon". Dar cineva a trebuit sa plateasca aceasta lectie cu un
milion de dolari.

Din fericire, putem invata si noi, de aici, o lectie valoroasa gi cu mult mai ieftin. Este
instructiv de observat ca omul zambitor era tocmai cel care pierduse mult disputatul premiu.
Ca regula generala, ori de cate ori dam peste perdanti care aratd si vorbesc ca niste
castigatori (si viceversa), ar trebui sa fim deosebit de precauti la conditiile care au facut ca
lucrurile sa se precipite — in acest caz, concurenta deschisa pentru o resursa limitata. Asa
dupa cum stiu acum managerii din televiziune, este recomandabila o precautie maxima
cand ne confruntam cu atacul diabolic provocat de raritate si rivalitate.

CUM SA TE PROTEJEZI DE INFLUENTA



EXERCITATA DE ACTIUNEA
PRINCIPIULUI RARITATII

Este destul de ugor sa fii avertizat adecvat Timpotriva presiunii raritatii; dar este
substantial mai dificil s& actionezi in urma acestei avertizari. O parte a problemei consta in
faptul ca reactia noastra tipica fata de raritate ne impiedica sa gandim. Atunci cand vedem
ca ceva ce ne dorim devine mai putin disponibil, se instaleaza o agitatie fizica. lar in
cazurile de concurenta directa sangele ni se urca la cap, cdmpul de atentie se restrange,
emotiile cresc.

Pe masura ce aceasta reactie viscerala ia amploare, partea rationala, cognitiva, se
retrage. Tn mijlocul agitatiei este dificil s& ramanem calmi si rationali. Dupa cum a comentat
presedintele CBS, Robert Wood, in urma aventurii sale cu Poseidon: ,Te lasi prins de
nebunia concurentei, de viteza cu care se desfagoara lucrurile si toata logica zboara pe
fereastra.".

lata deci situatia dificila in care ne aflam: cunoasterea cauzelor si a modului cum fsi
exercita presiunea principiul raritatii pot sa nu fie suficiente spre a ne proteja de atacul
direct deoarece cunoasterea este un proces cognitiv si procesele cognitive sunt inabusite
de reactiile emotionale. De fapt, acesta pare a fi motivul marii eficiente a tacticilor care
folosesc principiul raritatii. Atunci cand aceste tactici sunt folosite adecvat, prima noastra
linie de aparare impotriva unui comportament nesabuit — o analiza bine gandita a situatiei
— devine mai putin probabil sa se activeze.

Daca, din cauza incapacitatii de gandire logica provocata de starea de excitatie, nu
ne putem baza pe cunostintele noastre despre principiul raritatii pentru a incuraja un
comportament precaut, ce putem face? Poate ca, la fel ca in cel mai pur stil jiu-jitsu, putem
folosi chiar starea de excitatie drept indiciu. In acest fel putem folosi puterea dugmanului in
avantajul nostru.

In loc s& ne bazdm pe o analiza chibzuitd, constientd a intregii situatii, ne putem
baza, pur si simplu, pe agitatia noastra interioard ca semnal de avertizare. invatand s& nu
cedam in fata agitatiei interioare crescande in situatii de concurenta, ne putem pune in
garda asupra posibilelor actiuni ale unor tactici care folosesc principiul raritatii, precum si a
necesitatii de a fi precauti.

Dar sa presupunem ca reusim acest truc de a folosi valul de agitatie crescanda ca
un semnal pentru a ne calma si a actiona cu mare grija. $i apoi? Exista vreo alta informatie
pe care o putem folosi spre a lua o decizie adecvata atunci cand ne confruntam cu raritatea
unui lucru? Tn fond, simpla recunoastere a faptului ca trebuie s& procedam cu atentie nu ne
indica si directia in care s-o luam; este furnizat doar contextul care indica necesitatea unei
decizii bine gandite.

Din fericire, exista informatii pe care putem sa ne bazam deciziile bine gandite in
cazul unor articole mai putin disponibile.

Ne intoarcem din nou la studiul cu fursecurile cu ciocolata in care cercetatorii au
descoperit ceva ce pare ciudat, dar este adevarat in contextul principiului raritatii: chiar
daca fursecurile in cantitate mica au fost apreciate ca fiind mai atractive, ele nu au fost
apreciate ca avand si un gust mai bun decét cele care au fost servite din abundenta.

Prin urmare, in ciuda dorintei crescute de a avea un lucru disponibil in cantitate
limitata (participantii la studiu au spus ca ar vrea sa aiba mai multe fursecuri si ar fi dispusi
sa plateasca un pret mai mare pentru ele), gustul fursecurilor nu s-a modificat nici un pic.

Aici se afla o idee importanta. Bucuria nu consta in a folosi un bun disponibil in
cantitate limitata, ci in a-l poseda. Este important sa nu confundam aceste doua stari de
spirit.

Ori de cate ori ne confruntam cu presiunile exercitate de raritatea unui articol, trebuie
sa ne intrebam si ce vrem de la acel articol. Daca raspunsul este ca vrem acel lucru pentru
beneficiile sociale, economice sau psihologice aduse de posesiunea unui lucru rar, atunci
este perfect; presiunea raritatii ne va da un indiciu bun despre cét suntem dispusi sa platim
pentru acel lucru — care, cu cat este mai putin disponibil, cu atat este mai valoros pentru



noi.

Dar, foarte adesea, nu vrem un lucru doar de dragul de a-l avea. il vrem pentru
utilitatea lui; vrem un articol ca sa-l mancam, sa-l bem, sa-I atingem, sa-l auzim, adica
pentru a-l utiliza. In asemenea cazuri, este vital s& ne amintim c3d articolele disponibile in
cantitate mica nu au un gust mai bun, nu suna mai bine si nu functioneazd mai bine doar
pentru ca sunt disponibile in cantitate limitata.

Desi aceasta este o idee simpla, ea ne poate scapa deseori atunci cand manifestam
o atractie puternica fata de articolele rare, atractie pe care acestea o exercita in mod
natural. Pot sa citez un exemplu din familie. Fratele meu, Richard, s-a intretinut singur la
facultate folosind un truc care a exploatat, cu venituri frumugele, tendinta majoritatii
oamenilor de a nu acorda atentie ideii de mai sus.

De fapt, tactica lui a fost atat de eficienta incat trebuia sa lucreze numai cateva ore
la sfarsit de saptamana pentru a-si castiga banii necesari, iar restul timpului i ramanea liber
pentru studiu.

Richard vindea masgini, dar nu intr-o sala de expozitie cu masini noi $i nici intr-un
parc de masini la mana a doua. El cumpara la sfarsit de saptamana cateva masini folosite
pe care le gasea in anunturi din ziare, le spala bine si le vindea la sfarsitul saptamanii
urmatoare cu un frumos profit net folosind tot anunturile din ziare. Pentru a realiza acest
lucru, el trebuia sa stie trei lucruri.

Mai intai, trebuia sa stie suficient de multe lucruri despre masini pentru a cumpara
acele masini oferite spre vanzare la un pret minim si a le putea revinde, in mod justificat, la
un pret mai mare.

in al doilea rand, o data obtinutd masina, el trebuia s& stie cum s& scrie un anunt in
ziar care sa trezeasca un interes substantial din partea potentialilor cumparatori.

in al treilea rand, indatd ce se ardta un cumpdrator, el trebuia si stie cum sa
foloseasca principiul raritatii pentru a genera o atractie mai mare a masinii decat poate ca
merita. Richard stia cum s& faca toate aceste trei-lucruri. insa, avand in vedere scopurile
noastre, ne intereseaza numai ce facea el pentru a spori forta de atractie a masinii, in cazul
unei masini pe care o cumparase in weekend-ul trecut, el daddea un anunt in ziarul de
duminica. Deoarece gtia cum sa conceapa un anunt atractiv, primea o multime de telefoane
duminica dimineata de la potentialii cumparatori. Fiecarui potential cumparator, care era
destul de interesat ca sa vrea sa vada masina, i se stabilea o ora de intalnire — aceeasi
ora de ntéalnire pentru toti.

Asa ca, daca erau programati sase oameni, toti erau anuntati ca intalnirea va avea
loc, de pilda, la ora doua dupa amiaza. Acest mic truc pregatea calea pentru o vanzare
reusitd deoarece crea o atmosfera de concurenta pentru o resursa limitata.

De obicei, primul cumparator care sosea incepea o examinare atenta a masinii
comportandu-se ca orice cumparator obignuit al unei masini, adica scotand in evidenta
orice cusur sau deficienta si intreband daca pretul este negociabil. Situatia psihologica se
schimba insa radical cand aparea un al doilea cumparator. Disponibilitatea masinii pentru
fiecare dintre cei doi potentiali cumparatori devenea brusc limitata prin prezenta celuilalt.

Adesea, primul sosit, alimentand nechibzuit sentimentul de rivalitate, isi afirma
dreptul de a fi luat primul in consideratie cu aceste cuvinte: ,Stai putin. Eu am fost primul
aici.". Daca el nu-si afirma acest drept, o facea Richard pentru el. Adresandu-se celui de al
doilea sosit, Richard spunea: ,Scuzati-ma, dar acest domn a ajuns aici inaintea
dumneavoastra. Asa ca, pot sa va rog sa asteptati pe partea cealalta a aleii pentru cateva
minute, pana cand termina el de examinat masina? Apoi, daca el decide ca nu vrea masina
sau nu se poate hotari, v-o arat si dumneavoastra.".

Richard sustine ca puteai citi pe fata primului client cum ii crestea agitatia. Evaluarea
lui lejera a argumentelor pro si contra devenea deodatd o chestiune gen ,acum sau
niciodata", o goana ca, intr-un timp limitat, sa ajunga la o decizie in legatura cu o resursa
disputatd. Daca el nu se hotara sa cumpere masgina - la pretul cerut de Richard - in
urmatoarele cateva minute s-ar putea s-o piarda pentru totdeauna in favoarea acelui...
acelui... nou venit care sta la panda acolo. Pe de alta parte, al doilea cumparator era la fel



de starnit de combinatia dintre rivalitate si disponibilitatea limitata. El se plimba in sus si in
jos pe marginea aleii, vizibil preocupat sa puna méana pe aceasta bucata de metal devenita
acum mai atractiva.

Daca primul cumparator nu reusea sa incheie o intelegere sau macar sa se
hotarasca suficient de repede, al doilea era pregatit sa atace. Daca aceste conditii nu erau
suficiente pentru a asigura o decizie de cumparare favorabila si imediata, capcana se
inchidea cu siguranta imediat ce intra in scena cel de-al treilea cumparator. Dupa cum
spunea Richard, concurenta crescuta era, de obicei, de nesuportat pentru primul client
sosit.

El ceda repede fiind de acord cu pretul cerut de Richard sau pleca brusc. In ultimul
caz, al doilea sosit se napustea sa profite de sansa de a cumpara avand un sentiment de
usurare cuplat cu unul de rivalitate fata de acel... acel... nou venit care sta la panda acolo.

Toti cumparatorii aceia care gi-au adus contributia la achitarea educatiei universitare
a fratelui meu n-au reusit s recunoasca un fapt fundamental: dorinta sporita care le-a dat
imboldul sa cumpere a avut putina legatura cu meritele masinii. Acest lucru s-a intamplat
din doua motive. Mai intai, situatia pe care a aranjat-o Richard le-a produs o reactie
emotionald care i-a impiedicat s& gandeasca corect, in al doilea rand, ei au continuat sa
creada ca au vrut masina pentru a o folosi si nu doar ca s-o0 posede.

lar presiunile aplicate de Richard, prin crearea unei situatii de concurenta pentru o
resursa limitata, au afectat numai dorinta clientilor de a avea magina in sensul de a intra in
posesiunea lor. Aceste presiuni nu au afectat valoarea masinii din punctul de vedere al
scopului real pentru care ei au vrut-o.

Daca se va intampla sa fim asaltati de presiunile unei situatii care ne impinge la
supunere, atunci cel mai bun raspuns al nostru va avea loc in doua etape. Imediat ce
simtim valul de tulburare emotionala care decurge din influenta principiului raritatii, ar trebui
sa folosim aceasta sporire a reactiei emotionale ca un semnal pentru a ne opri repede.
Panica sau reactiile febrile nu-si au locul in luarea deciziilor intelepte.

Este necesar sa ne calmam si sa ne recapatam perspectiva rationala. O daté ce am
realizat acest lucru, putem trece la etapa a doua in care sa ne intrebam de ce vrem articolul
respectiv. Daca raspunsul este ca-l vrem, in mod esential, pentru a fi in posesia noastra,
vom folosi apoi informatiile despre disponibilitatea acelui articol pentru a ne ajuta sa stabilim
cat suntem dispusi sa cheltuim pentru a-l avea.

Daca insa raspunsul este ca vrem articolul respectiv pentru functia sa (adica vrem
ceva bun de baut, de mancat, de condus), atunci trebuie sa ne amintim ca articolul dorit Tgi
indeplineste utilitatea la fel de bine fie ca se gaseste in cantitati limitate sau din abundenta.
Este destul de simplu, trebuie doar s& ne amintim ca, daca fursecurile sunt putine, ele nu
au un gust mai bun decét atunci cand sunt din abundenta.

SCRISORI DE LA CITITORI
De la o fata din Blacksburg, Virginia

"La Craciunul trecut am intalnit un barbat de douazeci si sapte de ani. Eu aveam
nouasprezece. Desi nu era cu adevarat genul meu, am iegit cu el - probabil pentru ca este
o chestie de statut sa iesi cu un barbat mai in varsta - dar nu m-a interesat cu adevarat
pana cand parintii mei nu gi-au exprimat preocuparea in legatura cu varsta lui. Cu cét ei
discutau mai mult despre problema asta, cu atadt ma indragosteam eu mai tare. A durat
numai cinci luni, dar asta a insemnat cu patru luni mai mult decéat ar fi durat daca parintii
mei nu ar fi spus nimic."

Desi Romeo si Julieta au disparut de mult, se vede treaba ca ,efectul Romeo si
Julieta” este viu gi nevatdmat si isi face aparitia, in mod requlat, in diverse locuri ca
Blacksburg, Virginia.



Epilog
INFLUENTA INSTANTANEE

Consimtamantul de tip primitiv
in era automaticii

in fiecare zi si in toate privintele ma simt tot mai bine.
EMILE COUE

in fiecare zi si in toate privintele ma simt tot mai ocupat.
ROBERT CIALDINI

IN ANII 1960, UN BARBAT PE NUME JOE PINE GAZDUIA undeva in California un
spectacol de televiziune remarcabil. Programul se distingea prin stilul caustic si agresiv al
lui Pine fata de oaspetii sai care erau, in cea mai mare parte, o adunatura de artisti insetati
de publicitate, aga-zise celebritati si reprezentanti ai unor ciudate organizatii politice sau
sociale.

Abordarea dura a gazdei era conceputa sa-i provoace pe oaspeti la cearta, sa-i
puna Tn situatii jenante si sa-i faca, in general, sa para prosti. Nu era ceva neobignuit pentru
Pine sa introduca un oaspete si sa lanseze imediat un atac la convingerile, talentul sau
infatisarea sa.

Unii oameni sustineau ca stilul acid al lui Pine se datora, in parte, faptului ca
amputarea unui picior i-a amaréat viata; altii spuneau ca, pur si simplu, 1i placea sa insulte.

Intr-o seara, printre oaspetii spectacolului s-a aflat un cantaret de rock, Frank Zappa.
Era la inceputul anilor gaizeci, cand parul foarte lung la barbati era inca ceva neobignuit gi
controversat. Imediat ce Zappa a fost introdus si s-a asezat, a avut loc urmatorul schimb de
replici:

PINE: Banuiesc ca parul tau lung te face sa pari o fata.
ZAPPA: Banuiesc ca piciorul tau de lemn te face sa pari o masa.

In afara de faptul c& este unul din schimburile spontane de replici care imi place cel
mai mult, dialogul de mai sus ilustreaza o tema fundamentala a acestei carti: foarte adesea,
atunci cand luam o decizie in legatura cu cineva sau ceva, nu folosim toate informatiile
disponibile si relevante; folosim in schimb doar o singura informatie foarte evidenta. lar o
singura informatie izolata, chiar daca in mod normal ne da o idee corecta despre intreg, ne
poate conduce la greseli indubitabil stupide - greseli care, atunci cand sunt exploatate de



oameni isteti, ne fac sa parem natangi sau chiar mai rau.

in acelasi timp, de-a lungul intregii carti a fost prezentd o idee care complica
lucrurile: in ciuda posibilitati de a lua decizii prostesti cand ne bazam pe o singura
informatie din totalul celor disponibile, ritmul vietii moderne ne cere frecvent sa folosim
scurtaturile.

La Tnceputul primului capitol am asemuit modul nostru de abordare folosind
scurtaturi cu raspunsul automat al animalelor ale caror modele de comportament elaborate
pot fi declansate de prezenta unui singur stimul: piuitul unui pui, o nuanta de rosu a penelor
de pe piept, o secventd specifica a emisiunilor luminoase. Motivul pentru care fiintele
inferioare omului trebuie sa se bazeze adeseori pe asemenea stimuli singulari este
capacitatea lor mintala limitata.

Creierul lor mic nu poate inregistra gi procesa toate informatiile relevante din mediul
lor. Deci aceste specii au dezvoltat sensibilitati speciale la anumite aspecte ale informatiei.
Deoarece aceste aspecte selectate ale informatiei sunt, in mod normal, suficiente pentru a
sugera un raspuns corect, sistemul este, de obicei, foarte eficient: ori de cate ori o curca
aude piuitul unui pui comportamentul matern se declanseaza intr-o maniera mecanica
pentru a conserva o mare parte din capacitatea limitata a creierului spre a face fata altor
situatii cu care se confrunta de-a lungul zilei.

Desigur ca noi dispunem de mecanisme ale creierului mult mai eficiente decat cele
ale curcii sau decat ale oricarei specii de animale. Capacitatea noastra de a lua in
consideratie o multitudine de fapte relevante si, prin urmare, de a lua decizii bune, este fara
egal. Intr-adevar, tocmai avantajul de a putea procesa informatia ne-a ajutat s devenim
forma de viata dominanta pe planeta.

Dar si capacitate noastra are limitele ei, asa ca, de dragul eficientei, trebuie sa
evitam cateodata un proces complex de luare a deciziilor, bazat pe informatii complete si
care este mare consumator de timp in favoarea unui tip de raspuns automat, primitiv, bazat
pe o singura informatie mai importanta.

De pilda, atunci cand luam decizia sa-i raspundem afirmativ sau negativ unui
solicitant, este limpede ca suntem atenti la o singura informatie relevantd pentru situatia
respectiva. Noi am cercetat cateva dintre cele mai folosite informatii singulare care ne ajuta
sa luam rapid decizii. Ele sunt atat de folosite tocmai pentru ca sunt cele mai demne de
incredere si, in mod normal, ne indreapta spre decizia corecta. De aceea folosim atat de
frecvent si intr-o maniera automata principiile reciprocitatii, ale consecventei si ale dovezii
sociale, ale simpatiei, autoritatii si raritatii atunci cand avem de luat decizia de a ne da
asentimentul. Fiecare dintre aceste informatii furnizeaza un indiciu foarte demn de
incredere cu privire la faptul daca ne va fi mai bine spunadnd da sau nu. Este probabil ca
vom folosi aceste indicii singulare atunci cand nu avem chef, timp, energie sau resurse
informationale pentru a intreprinde o analizéd completa a situatiei.

Cand suntem grabiti, stresati, nesiguri, indiferenti, confuzi sau obositi avem tendinta
sa ne concentram doar pe cateva din informatiile aflate la dispozitia noastra. Atunci cand
ludm decizii in asemenea circumstante, ne intoarcem adeseori la abordarea mai degraba
primitiva de a lua decizii pe baza unei singure informatii relevante.' Toate acestea conduc la
o situatie conflictuald; cu ajutorul mecanismului mental sofisticat de care dispunem, am
devenit specia dominanta si am creat un mediu atat de complex, cu un ritm de viata atat
rapid si coplesit de multimea informatiilor, incéat trebuie sa-i facem fata tot mai mult intr-o
maniera primitiva specifica speciilor inferioare pe care le-am depasit de mult.

John Stuart Mill, economist britanic, ganditor politic si filozof a murit acum mai bine
de o suta de ani. Anul mortii sale (1873) este important deoarece el este recunoscut ca fiind
ultimul om care stia totul despre toate.

Astazi, ideea ca cineva ar putea sa stie totul despre toate este cel putin hilara. Dupa
o lunga perioada de acumulari lente, cunostintele umane au explodat si, in virtutea inertiei,
s-au multiplicat ajungand la o expansiune monstruoasa.

Traim acum intr-o lume Tn care majoritatea informatiilor nu sunt mai vechi de
cincizeci de ani. In anumite domenii ale stiintei (de pilda, fizica), se afirma c& volumul



informatiilor se dubleaza la fiecare opt ani. lar explozia cunostintelor stiintifice nu se
limiteaza la domenii foarte specializate precum chimia moleculara sau fizica cuantica, ci se
extinde la cunostinte din domenii cu care ne confruntam in fiecare zi si cu care ne straduim
sa tinem pasul ca sanatatea, dezvoltarea copilului, nutritie si altele asemenea. Mai mult,
este probabil ca aceasta crestere rapida va continua avand in vedere ca 90% dintre
oamenii de gtiinta care au existat vreodata traiesc in zilele noastre.

Pe langa progresul extrem de rapid al stiintei, lucrurile se schimba repede si in ceea
ce priveste individul. in cartea sa, Socul viitorului, Alvin Toffler a oferit o documentare
timpurie despre ritmul rapid fara precedent gi in continua crestere a vietii zilnice moder

ne: calatorim mai mult si mai repede, ne mutam mai frecvent in case ce sunt
construite si daramate mai repede; intram in contact cu mai multi oameni, iar relatiile cu ei
sunt mai scurte; in supermagazin, in sala de prezentare a automobilelor sau in complexul
comercial avem la dispozitie o gama larga de optiuni intre stiluri si produse despre care nu
se stia nimic anul trecut si care ar putea fi foarte bine uitate anul viitor.

Noutate, schimbare, diversitate si rapiditate, acestea sunt caracteristicile esentiale
evidente ale existentei civilizate.

Aceastd avalansa de informatii si optiuni a fost posibila datoritd progresului
tehnologic fara precedent. in frunte se afla dezvoltarea capacitatii noastre de a colecta,
stoca, accesa si comunica informatia. La inceput, avantajele acestui avans tehnologic erau
limitate la marile organizatii — agentii guvernamentale sau puternice corporatii. De pilda,
vorbind in calitatea sa de presedinte la Citicorp, Walter Wriston putea spune despre firma
sa: ,Am pus cap la cap o baza de date din intreaga lume care este capabila sa raspunda
aproape oricui din lume despre aproape orice si imediat.'

Dar acum, o data cu dezvoltarea mai puternica a tehnologiei computerelor si a
telecomunicatiilor, accesul la asemenea cantitati uluitoare de informatii ajunge la indeména
cetatenilor obignuiti. Sistemele extinse de televiziune prin cablu si prin satelit ofera o cale
prin care informatia intra in casele obignuite.

O altd cale importantd este computerul personal. in 1972, Norman Macrae, unul
dintre editorii revistei The Economist, facea speculatii profetice despre viitor:

Exista, in fond, perspectiva sa intram intr-o era cand orice nataflet care sta in fata
unui computer in laboratorul sau, la birou, intr-o biblioteca publica sau acasa sa se poata
ingropa sub cantitati inimaginabile de informatii aflate in baze de date cu puteri
automatizate de concentrare si calcul care vor fi de zeci de mii de ori mai mari decat au fost
vreodata disponibile in creierul uman, chiar si in cel al unui geniu ca Einstein.

Doar zece ani mai tarziu, revista Time semnala ca era prezisa de Macrae a sosit.
Revista desemna computerul personal ca fiind "Omul Anului". Editorii de la Time si-au
sustinut alegerea citand ,goana" consumatorilor dupa micile calculatoare gi argumentand ca
~<America — gi, Intr-o perspectiva mai larga, intreaga lume — nu vor mai fi la fel.". Viziunea
lui Macrae era acum realizata. Milioane de ,natafleti" obisnuiti stateau in fata masinariilor lor
capabile sa prezinte si sa analizeze suficiente informatii pentru a-l depasi pe Einstein.

Deoarece tehnologia poate evolua mult mai rapid decat putem noi s-o facem,
capacitatea noastra naturala de a procesa informatiile va fi, probabil, tot mai putin adecvata
pentru a face fatd abundentei schimbarilor, optiunilor si provocarilor caracteristice vietii
moderne. Ne vom gasi tot mai des in situatia animalelor inferioare: cu un aparat mental
insuficient echipat pentru a analiza complet complexitatea gi bogatia mediului exterior.

Spre deosebire de animale, ale caror capacitati cognitive au fost intotdeauna relativ
limitate, noi ne-am pus singuri in situatia de a avea o capacitate cognitiva insuficienta prin
faptul ca am construit o lume radical mai complexa.

Dar consecinta acestei capacitati insuficiente recent dobandite este aceeasi ca si in
cazul celei de lunga durata a animalelor. Atunci cand va trebui sa luam o decizie, ne vom
bucura tot mai putin de luxul unei analize complete a intregii situatii $i ne vom intoarce tot
mai des la decizia bazata pe o singura caracteristica principala care este, de obicei, demna
de incredere.

Atunci cand aceste caracteristici singulare sunt intr-adevar demne de incredere, nu



este nimic rau in a folosi o scurtatura, adicd abordarea caracterizata prin atentie minima si
un raspuns de tip automat la o anumita informatie. Apar insa probleme atunci cand ceva
face ca indicatii care sunt, de obicei, demne de incredere sa ne dea un sfat prost, sa ne
indrume catre actiuni gresite si decizii prost fundamentate. Dupd cum am vazut, o
asemenea cauza o reprezintad trucurile folosite de anumiti profesionisti in obtinerea
asentimentului care cauta sa profite de pe urma unui raspuns mai degraba negandit si
mecanic. Daca, dupa cum se pare, frecventa raspunsului mecanic este in cregtere datorita
ritmului vietii moderne, putem ii siguri ca frecventa cu care se folosesc aceste trucuri va
creste si ea.

Ce putem face pentru a rezista previzibilei intensificari ale atacurilor asupra
sistemului nostru de raspunsuri automate? in loc sa fugim din fata acestor atacuri, eu as
indemna la un contra-atac. Exista totusi o mentiune importanta care trebuie facuta: acei
profesionigti Tn obtinerea asentimentului care joaca onest folosind regulile raspunsului pe
scurtatura nu trebuie considerati nigste dugmani; din contra, ei sunt aliatii nostri in cadrul
unui proces eficient si adaptiv de schimburi.

Tinta pentru contra-atacul nostru sunt numai acei indivizi care falsifica, denatureaza
sau prezinta gresit faptul care declanseaza, in mod natural, un raspuns automat.

Sé& luam ca ilustrare ceea ce este, probabil, cel mai des folosit raspuns automat. In
conformitate cu principiul dovezii sociale, hotaram adeseori sa facem ceea ce fac si alli
oameni asemanatori noua. Acest lucru este cat se poate de rational deoarece, in
majoritatea timpului, o reactie unanim acceptata intr-o anumita situatie este functionala si
adecvata.

Astfel, o reclama care, fara sa utilizeze statistici false, ofera informatia ca marca
respectiva are cele mai mari vanzari sau rata vanzarilor creste cel mai rapid, ne ofera o
dovada valoroasa despre calitatea produsului si despre probabilitatea ca el sa ne placa.
Daca suntem la cumparaturi $i vrem sa achizitionam o pasta de dinti, s-ar putea sa vrem sa
ne bazam pe acea informatie singulara - popularitatea pastei de dinti - pentru a ne hotari s-
o incercam.

Aceasta strategie ne va conduce probabil intr-o directie buna, nu ne va impinge prea
departe intr-o directie gresita si ne va conserva energia cognitiva pentru a face fata unui
mediu tot mai coplesit de informatii si supraincarcat cu decizii. Cel care face o asemenea
reclama, care ne permite sa folosim eficient aceasta strategie, nu este deloc adversarul
nostru, ci trebuie considerat mai degraba un partener binevoitor.

Povestea devine destul de diferitd atunci cand un profesionist in obtinerea
asentimentului incearca sa declanseze un raspuns automat déndu-ne o indicatie
contrafacuta. Dugsman ne este acela care concepe o reclama ce cauta sa creeze o imagine
de popularitate pentru o marca de pasta de dinti aranjand, de pilda, o serie de interviuri
,spontane" in care mai multi actori pozand in cetateni obisnuiti lauda produsul. in acest caz,
in care dovada de popularitate este contrafacuta si este exploatat incorect principiul dovezii
sociale, raspunsul automat fata de dovada sociala si, in final, noi suntem exploatati.

Intr-un capitol anterior, am recomandat sa nu fie achizitionat nici un produs prezentat
in reclame cu ajutorul unor interviuri asa-zis ,spontane" si am indemnat oamenii sa trimita
producatorilor scrisori in care sa explice motivatia lor si s& ceara ruperea relatiei cu
respectiva agentie de publicitate.

As recomanda extinderea acestei atitudini agresive in orice situatie in care un
profesionist in obtinerea asentimentului abuzeaza de principiul dovezii sociale (sau de orice
alta arma de influentare). Ar trebui sa refuzam sa privim programele TV care folosesc
rasete pre-inregistrate. Daca vedem un barman care-si incepe schimbul ,ungand" tava
pentru bacsisuri cu propriile lui bancnote, n-ar trebui sa i mai dam nimic de la noi.

Daca, dupa ce asteptam la coada in fata unui club de noapte, descoperim ca sunt
suficiente locuri libere Thauntru si deci coada a fost organizata spre a impresiona trecatorii
printr-o dovada falsa a popularitatii clubului, ar trebui sa plecam imediat gi s&-i anuntam si
pe cei de la coada de ce am plecat.

Pe scurt, ar trebui sa fim dispusi sa folosim boicotul, amenintarea, confruntarea,



cenzura, protestul verbal si aproape orice altceva pentru a ne razbuna.

Eu nu ma consider un om razbunator de felul meu, dar sustin activ asemenea actiuni
razboinice deoarece, intr-un fel, ma simt in razboi cu exploatatorii - noi toti ar trebui sa fim.

Este important s& recunoastem ca nu dorinta lor de a obtine profit ne trezeste
ostilitatea; in fond, toti impartasim intr-o anumitad masura o asemenea dorintd. Adevarata
perfidie si lucrul pe care nu trebuie sa il toleram este orice incercare de a obtine profit intr-
un mod care ameninta valabilitatea scurtaturilor pe care le folosim. Ritmul rapid al vietii
moderne zilnice cere sa avem la dispozitie scurtaturi demne de incredere, reguli practice gi
sigure pe baza carora sa facem fata acestui ritm.

Aceste scurtaturi nu mai sunt un lux; ele sunt adevarate necesitati care vor deveni
tot mai vitale pe masura ce pulsul vietii zilnice se accelereaza.

De aceea, ar trebui sa fim dispusi sa trecem la represalii ori de cate ori vedem ca
cineva tradeaza una dintre regulile noastre practice in scopul de a obtine profit. Vrem ca
aceste reguli practice sa fie cat se poate de €eficiente.

Dar, in masura in care ele nu-si fac datoria pentru ca sunt mereu subminate de
trucurile unor profitori, fireste ca le vom folosi mai putin i vom fi mai putin capabili sa
infruntam eficient povara deciziilor din zilele noastre. Nu putem permite acest lucru fara sa
luptam. Miza a ajuns prea mare.

NOTE
CAPITOLUL 1

1 Numele acestui cercetator al vietii animalelor este cu adevarat chiar Fox (Vulpe).
Vezi monografia sa din 1974 pentru o descriere completa a experimentului cu curca
si cu dihorul. §

2 Sursele pentru informatile despre macAleandru si despre pasarea cu gat albastru
sunt, respectiv, lucrarile lui Lack (1943) si Peiponen (1960).

3 Desi exista mai multe asemanari importante intre oameni si animale in cazul acestui

gen de raspuns automat, sunt gi cateva diferente importante. Secventele de
comportament automat la oameni sunt mai degraba invatate decat innascute, sunt
mai flexibile fatd de cele foarte rigide ale animalelor gi raspund la un numar mai
mare de factori declansatori.

4 Poate ca raspunsul de felul ,pentru ca... doar pentru ca", obisnuit la copii atunci cand
li se cere sa-gi explice comportamentul, provine din observatia lor isteata despre
neobignuita putere pe care adultii par s-o atribuie cuvintelor pentru ca. Cititorul care
doreste sa gaseasca o tratare sistematica a studiului privind copiile si
conceptualizarea lui o poate face studiind lucrarea lui Langerdin 1989.

5 Sursele pentru informatiile despre licurici gi despre pesti sunt lucrarile lui Lloyd
(1965) si Eibl-Eibesfeldt (1958). Chiar daca aceste creaturi par niste exploatatori
rapace, ele sunt intrecute in aceasta privinta de o specie de gandaci. Folosind o
serie de declansatori pe baza de miros si pipait, acesti gandaci determina doua
specii de furnici sa-i protejeze, sa-i ingrijeasca, sa-i hraneasca in stadiul de larve si
sa-i adaposteasca pe timpul iernii cand sunt adulti. Raspunzand mecanic la trucurile
declansatoare ale gandacilor, furnicile ii trateazd ca pe alte furnici. In interiorul
cuiburilor de furnici, gandacii raspund ospitalitatii gazdelor mancéandu-le ouale si
larvele; cu toate acestea, ei nu sunt atacati niciodata (Holldobler, 1971)

6 Studiile au fost realizate si prezentate de Kenrick si Gutierres (1980) care
avertizeaza ca oamenii ireal de frumosi portretizati in mass media (actori, actrite,
modele) ne pot face sa fim mai putin satisfacuti de infatisarea unor posibili parteneri
romantici disponibili in jurul nostru. Lucrari mai recente ale acestor autori aduc noi
argumente care arata ca expunerea fata de atractia sexuala exagerata a unor nuduri
de tineri frumosi (ca in Playboy sau Playgirl) face ca oamenii sa devina mai putin
multumiti de atractia sexuala a sotului/sotiei sau a partenerului de viata (Kenrick,
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Gutierres si Goldberg, 1989)
CAPITOLUL 2

O descriere exacta a studiului cu felicitarile de Craciun este oferita de Kunz si
Woolcott (1976).

Anumite societati au oficializat regula reciprocitatii transformand-o in ritual. Exista,
de exemplu, obiceiul oficializat numit ,Vartan Bhanji" de a face schimb de daruri si
care se practica in mod obisnuit in unele regiuni din Pakistan si India. Gouldner
(1960) remarca in legatura cu acest obicei:

Este... de observat ca sistemul impiedica eliminarea totala a obligatiilor restante.
Astfel, cu ocazia casatoriei, oaspetilor li se daruiesc la plecare dulciuri. Cantarindu-le
in mana, gazda poate spune ,Acestea cinci sunt ale tale", ceea ce inseamna
»<Acestea sunt recompensa pentru ceea ce mi-ai oferit tu mai Tnainte" si apoi mai
adauga cateva dulciuri spunand: .Acestea sunt ale mele". Cu viitoarea ocazie, ea va
primi Tnapoi ceea ce a oferit plus o cantitate suplimentara care trebuie inapoiata
ulterior, s.a.m.d.

Citatul este din Leakey si Levvin (1978)

Pentru o analizd mai completa, vezi Tiger si Fox (1971).

Experimentul este descris oficial in lucrarea lui Regan (1971)

Afirmatia apare in lucrarea lui Mauss (1954)

Surpriza este ea insasi un factor eficient de inducere a supunerii. Oamenii care se
afla in situatia de a fi surpringi de o solicitare isi vor da acordul adeseori deoarece,
pe moment, sunt nesiguri de ei si, ca urmare, pot fi influentati usor. De pilda,
specialigtii in psihologie sociala Stanley Milgram si John Sabini (1975) au aratat ca
exista o probabilitate de doua ori mai mare ca oamenii care calatoresc cu metroul
din New York sa-si cedeze locul unei persoane care-i surprinde cu solicitarea:
,ocuzati-ma, imi puteti ceda locul?", comparativ cu cazul in care persoana solicitanta
ii previne de intentia sa spunandu-i unui alt pasager ca se gandesgte sa solicite locul
cuiva (56% fata de 28%).

Este interesant ca un studiu multi-cultural a aratat ca indivizii care incalca regula
reciprocitatii in directie inversa - adica daruiesc si nu permit primitorului sa
rasplateasca darul — sunt si ei antipatizati. Acest rezultat a fost valabil pentru
fiecare dintre cele trei nationalitati examinate — americani, suedezi sijaponezi.
Vezi Gergen si altii (1975) pentru o relatare a studiului.

Studiul de la Pittsburgh a fost efectuat de Greeberg si Shapiro. Datele despre
obligatia sexuald pe care o simt femeile au fost adunate de George, Gournic i
McAfee (1988).

Pentru a ne convinge ca acest rezultat nu s-a datorat unei intdmplari fericite, am mai
realizat doua experimente testand eficienta tacticii respingere - retragere. Ambele
au avut rezultate asemanatoare primului. Vezi Cialdini si altii (1975) pentru detalii
despre toate cele trei experimente.

Studiul din Israel a fost realizat in 1979 de catre Schwartzwald, Raz si Zvibel.
Articolul din TV Guide a aparut in decembrie 1978.

Sursa citatelor este Magruder (1974).

Consumer Reports, ianuarie 1975, pag. 62

O alta cale de a masura eficienta tehnicii de solicitare este aceea de a cerceta ce
proportie din totalul indivizilor, carora le-a fost adresata o solicitare, s-au supus
solicitarii. Folosind acest procedeu, tactica de respingere — retragere a fost de
patru ori mai eficientd decéat daca ar fi fost adresatad direct solicitarea mai putin
substantiala. Vezi Miller si altii (1976) pentru o descriere completa a studiului.

Studiul despre donarea de sange a fost publicat de Cialdini si Ascani (1976)
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Studiul de la UCLA a fost realizat de Benton, Kelley si Liebling in 1972.

Variate tipuri de afaceri folosesc pe scara larga oferirea de informatii gratuite. De
pilda, firmele de deparazitare au constatat ca majoritatea oamenilor care sunt de
acord cu o examinare gratuita a locuintei lasa sarcina de exterminare a daunatorilor
in seama firmei care a facut examinarea, cu conditia sa fie convinsi ca este
necesara. Aparent, ei simt o obligatie de a oferi sarcina deparazitarii firmei care le-a
facut serviciul initial i gratuit de examinare a locuintei. $tiind ca este improbabil ca
acesti clienti sa faca analize comparative asupra pretului acestor servicii, firme lipsite
de scrupule vor profila de situatie solicitdnd preturi mai mari pentru lucrarile angajate
pe aceasta cale.

CAPITOLUL 3

Studiul despre pariurile la cursele hipice a fost realizat de doua ori cu aceleasi
rezultate. Autorii sunt Knox si Inkster (1968). Vezi Rosenfeld, Kennedy si Giacalone
(1986) pentru dovezi ale tendintei de a crede mai puternic in alegerile odata facute,
ceea ce este valabil si in cazul jocului la loterie.

Este important de observat ca aceasta colaborare nu era intotdeauna intentionata.
Investigatorii americani au definit cooperarea ca fiind ,orice fel de comportament
care ajuta inamicul" si astfel au fost incluse activitati diverse precum semnarea unor
petitii pentru pace apeluri la radio, acceptarea unor favoruri speciale, false
confesiuni, oferirea de informatii despre colegii de prizonierat sau divulgarea unor
informatii militare.

Citatul lui Schein provine din articolul sau publicat in 1956, ,Programul chinezesc de
indoctrinare a prizonierilor de razboi: un studiu asupra incercarii de spalare a
creierului".

Sursa acestui sfat este lucrarea lui Green din 1965.

Freedman si Fraser au publicat datele lor in Journal ofPerso-nality and Social
Psychology, 1966.

Citatul provine din lucrarea lui Freedman si Fraser (1966).

Vezi articolul lui Segal (1954) din care provine acest citat.

Vezi Jones si Harris (1967).

Este demn de observat ca gospodinelor din acest studiu (Kraut, 1973) li s-a repetat,
timp de o saptamana intreaga, ca sunt niste persoane caritabile inainte sa li se
ceara sa faca donatii Asociatiei pentru vindecarea sclerozei multiple.

Extras din ,,Cum sa incepi sa vinzi", Amway Corporation.

Vezi Deutsch si Gerard (1955) si Kerr si MacCoun (1985) pentru detalii despre
aceste studii.

Extras din Whiting, Kluckhohn si Anthony (1958).

Citat din Gordon si Gordon (1963).

Cercetarea a fost realizata de Walker (1967).

Studiul despre experimentul cu socurile electrice a fost publicat de catre Gerard si
Mathewson (1966) la sapte ani dupa realizarea lui de catre Aronson si Mills (1959).
Young (1965) a condus aceasta cercetare.

Experimentul cu robotul este descris detaliat de Freedman (1965).

Cititorul care doreste dovezi mai puternice decéat observatiile mele subiective din
salonul de automobile in legatura cu actiunea tacticii ,mingei joase", poate gasi
articole care atesta eficienta acestei tactici in conditiile unor experimente controlate:
Cialdini si altii (1978), Burger si Petty (1981), Brownstein gi Katzev (1985) si Joule
(1987).

Un raport oficial despre proiectul conservarii energiei apare in Pallak si altii (1980).
Nu este deloc ceva neobignuit, chiar si pentru unele dintre cele mai cunoscute citate,
sa fie trunchiate de trecerea timpului in moduri care le modifica radical intelesul. De
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pilda, Biblia nu sustine ca la temelia tuturor relelor se afla banii, ci iubirea de bani.
Asa incat, pentru a nu ma face vinovat de aceeasi eroare, ar trebui sa mentionez ca
citatul din lucrarea lui Emerson ,increderea in sine" este ceva mai lung si substantial
mai dens. Complet, el suna aga: ,Consecventa necugetata este o gogorita pentru cei
cu minte putina adorata de asa-zisii oameni de stat, filozofi gi profeti.”

Vezi Zajonc (1980) pentru un rezumat despre acest fapt.

Aceasta nu inseamna ca ceea ce simtim in legatura cu un subiect este intotdeauna
diferit sau mai demn de incredere decat ceea ce gandim despre acel subiect. Prin
urmare, in situatii care implica o decizie de angajament favorabila generarii de
ratiuni de sprijin, sentimentele pot oferi un sfat mai bun. Acest lucru este deosebit de
adevarat atunci cand problema fundamentala in chestiune este de natura
emotionala ca in cazul fericirii Sarei. (Wilson, 1989)

CAPITOLUL 4

Dovezile generale privind efectul favorabil al résetelor pre-inregistrate asupra
raspunsului la scenele umoristice provin din studii precum cele ale lui Smyth si Fuller
(1972), Fuller si Shechy-Skeffinton (1974), Nosanchuck si Lightstone (1974), iar in
ultimul se afla si constatarea ca rasetele inregistrate sunt mai eficiente in cazul
materialelor umoristice de slaba calitate.

Cercetatorii care s-au infiltrat in cruciadele lui Graham, si din a caror lucrare a fost
este extras citatul, sunt Altheide Johnson (1977)

Vezi Bandura, Grusec si Menlove (1967) precum si Bandura si Menlove (1968)
pentru o descriere completa a tratamentului pentru teama de caini.

Orice cititor care se indoiegte ca aparenta oportunitate a unei actiuni este influentata
semnificativ de numarul celor care o intreprind ar putea incerca un mic experiment.
Posteaza-te pe o alee circulata, fixeaza-ti privirea undeva pe cer sau pe o cladire
inalta si uita-te asa timp de un minut. Nu se va intdmpla nimic important in jurul tau
in tot acest rastimp - majoritatea oamenilor vor trece mai departe fara sa-si ridice
privirea si practic nimeni nu se va opri alaturi de tine sa priveasca. A doua zi, mergi
in acelasi loc si ia cu tine patru amici care si se uite si ei in sus. In saizeci de
secunde, o multime de trecatori se vor fi oprit sa-si suceasca gaturile spre cer alaturi
de grupul tau. Acei trecatori care nu ti se alatura vor simti o presiune aproape
irezistibila sa arunce macar o scurta privire in sus; daca experimentul tau va produce
aceleasi rezultate precum cel realizat de trei sociologi in New York, tu si prietenii tai
ii veti determina pe 80% dintre trecatori sa-si ridice privirea catre cer (Milgram,
Bickman si Berkowitz, 1967).

Alte cercetari, pe langa cea a lui O'Connor (1972), sugereaza ca moneda ,dovezii
sociale filmate" are doua fete. Efectul spectaculos al unor imagini filmate, pe care
copii le gasesc demne de urmat, a fost sursa unei puternici dezamagiri pentru cei
ingrijorati de frecventele cazuri de violentd si agresiune la televiziune. Desgi
consecintele violentei televizate asupra agresivitatii copiilor sunt departe de a fi usor
de evaluat, datele rezultate dintr-un experiment bine controlat de psihologii Robert
Liebert si Robert Baron (1972) arata amenintator. Catorva copii le-au fost prezentate
fragmente dintr-un program televizat in care oamenii isi fac rau unul altuia in mod
intentionat. Mai apoi, acesti copii erau semnificativ mai agresivi fata de un alt copil
comparativ cu copiii care privisera un program de televiziune lipsit de violenta (o
cursa de cai). Constatarea ca vazandu-i pe altii comportandu-se agresiv conduce
la mai multa agresivitate din partea tinerilor telespectatori se mentine adevarata
pentru doua grupe de varsta testate (de la cinci la sase ani si de la opt la noua ani)
atat in cazul baietilor, cat si in cazul fetelor.

O captivanta relatare scrisa a constatarilor complete este prezentata in cartea When
Prophecy Fails (1956) de Festinger, Riecken si Schachter.



6 Probabil ca, din cauza disperarii haotice cu care si-au abordat sarcina, credinciogii
nu au avut nici un succes in sporirea numarului lor. Nu au reusit sa atraga nici macar
un singur nou adept. In acel moment, confruntati cu dublul esec, cel al dovezii
materiale si cel al dovezii sociale, secta s-a dezintegrat rapid. La mai putin de trei
saptamani de la data prezisului potop, membrii grupului se imprastiasera si nu mai
aveau decat contacte sporadice. Ca o ultima — si ironicA — neconfirmare a
profetiei, nu lumea a pierit din cauza potopului ci secta insasi. Cu toate acestea,
pierea n-a fost intotdeauna soarta organizatiilor religioase ale caror profetii despre
ziua judecatii nu s-au adeverit. Atunci cand asemenea organizatii au fost capabile sa
construiasca dovada sociala pentru dogma lor prin eforturi de recrutare eficiente, ele
s-au dezvoltat si au prosperat. De pilda, atunci cand anabaptistii olandezi au vazut
ca anul profetit pentru sfarsitul lumii, 1533, trece fara sa se intdample nimic, ei au
devenit cautatori invergunati ai unor noi adepti investind o energie nemaiintalnita in
aceasta cauza. Se povesteste ca un misionar extraordinar de convingator, Jakop
van Kampen, a botezat o suta de persoane intr-o singura zi. Atat de puternica a fost
explozia dovezii sociale in sprijinul pozitiei anabaptiste incat a coplesit rapid proba
materiala esuata gi a transformat in adepti o treime din populatia marilor orage ale

Olandei.
7 Din Thirly-eight Witnesses, Rosenthal, 1964.
8 Acest citat provine din mult premiata carte scrisa de Latane si Darley (1968) in care

au introdus conceptul de ignoranta pluralista.

Consecintele potential tragice ale fenomenului ignorantei pluraliste sunt ilustrate intr-
0 maniera categorica intr-un comunicat de presa al UPI din Chicago:

Politia a raportat sdmbata ca o studenta a fost batuta si strangulata, in plind zi, intr-un loc

aflat in apropierea uneia dintre cele mai populare atractii turistice din oras.

Corpul dezbracat al studentei Lee Alexis Wilson, 23 de ani, a fost gasit vineri de
catre un baiat de 12 ani care se juca in tufigurile dese aflate de-a lungul zidului Institutului
de arta.

Politia a presupus ca fata statea, probabil, langa fantana din piata aflata in sudul
Institutului de arta atunci cand a fost atacata. Pare ca atacatorul a tarat-o in tufisuri si a
violat-o. Politia mai spune ca mii de persoane trebuie sa fi trecut prin zona, iar un barbat a
auzit un tipat pe la ora doua dupa-amiaza, dar nu a facut cercetari pentru ca parea ca
nimeni altcineva nu acorda atentie faptului.

9 Studiile despre ,accidentul" din New York si ,scurgerea de fum" au fost publicate de
Darley si Latane (1968) si Latane si Darley (1968). Experimentul din Toronto a fost
realizat de Ross (1971). Studiile din Florida au fost publicate de Clark si Word in
1972 si 1974.

10 Vezi studiul lui Latane si Rodin (1969) care arata ca grupurile de straini sunt mai
putin dispuse sa acorde ajutor in caz de urgenta comparativ cu grupurile de
cunostinte.

11 Experimentul cu portmoneul a fost realizat de Hornstein si altii (1968), studiul
antifumat de Murray si altii (1984) si studiul despre teama de dentist de catre
Melamed si altii (1978).

12 Sursele acestor statistici sunt articolele lui Phillips publicate in 1979 si 1980.

13 Datele despre relatarile din ziare sunt publicate de Phillips (1974), iar datele despre
reportajele televizate provin din lucrarile lui Bollen si Phillips (1982), Gould si
Schaffcr (1986), Phillips si Carstensen (1986), Schmidtke si Hafner (1988).

14 Noile date au aparut in lucrarea lui Phillips (1983).

15 Citatul este extras din The International Cyclopedia of Music and Musicians, 1964,
editata de Sabin.

16 Din Hornaday (1887).

CAPITOLUL 5
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Studiul despre alegerile din Canada a fost publicat de Efran si Patterson (1976).
Date de acest fel ofera credibilitate reclamatiei sustinatorilor lui Richard Nixon
ca factorul care a contribuit cel mai mult la esecul lui Nixon in dezbaterile televizate
cu John F. Kennedy — si prin urmare, in alegeri - a fost machiajul sau prost realizat.
Vezi Mack si Rainey (1990)

Constatarea ca este mai putin probabil ca acuzatii cu fizic placut, chiar daca sunt
gasiti vinovati, sa fie pedepsiti cu inchisoarea, ne ajuta sa explicam unul dintre cele
mai fascinante experimente din criminologie despre care am auzit vreodata
(Kurtzburg si altii, 1968). Catorva detinuti dintr-o inchisoare din New York, care
aveau fata desfiguratd, li s-a oferit posibilitatea s& facad o operatie estetica in
perioada incarcerarii; altora, care aveau aceeasi problema, nu li s-a oferit aceasta
posibilitate. Tn plus, unora dintre detinutii din ambele grupuri li s-au oferit servicii (de
consiliere si instruire) concepute sa-i reintegreze in societate. La un an dupa
punerea lor in libertate, verificarea dosarelor a dezvaluit ca probabilitatea ca indivizii
care beneficiasera de operatii estetice sa se intoarca la inchisoare scazuse
semnificativ (cu exceptia celor dependenti de heroinda). Cea mai interesanta
caracteristica este ca aceasta constatare era la fel de valabila atat pentru
delincventii care nu beneficiasera de traditionalele servicii de reabilitare, cat si pentru
cei care beneficiasera de ele. Ca urmare, unii criminalisti au sustinut ca, aparent,
cand este vorba de delicventi uréti, inchisorile ar face mai bine s& abandoneze
costisitoarele consilieri pe care le ofera in mod obisnuit si sa ofere in loc operatii de
chirurgie estetica; acestea par sa fie cel putin la fel de eficiente si cu siguranta, mai
putin scumpe. Importanta noului studiu realizat in Pennsylvania (de Stewart, 1980)
consta in sugestia pe care o face ca solutia chirurgiei estetice, ca mijloc de
reabilitare, ar putea fi gresita. A imbunatati infatisarea unui delicvent ar putea sa nu
reduca sansele ca el sa comita alte delicte, ci sa reduca doar sansele de a fi trimis la
inchisoare pentru ele.

Studiul despre daunele pentru neglijenta a fost efectuat de Kulka si Kessler (1978),
studiul ajutator de Benson si altii (1976), iar studiul despre puterea de convingere de
Chaiken (1979)

O trecere in revista excelenta a acestei cercetari este oferita de Eagly si altii (1991).
Experimentul cu maruntisul pentru telefon a fost condus de Emswillcr si altii (1971),
in timp ce experimentul cu semnarea petitiei a fost realizat de Suedfeld si altii
(1971).

Datele despre vanzarile de asigurari au fost publicate de Evans (1963). Dovezile
despre ,reflectare si adaptare" provin din lucrarile lui LaFrance (1985), Locke si
Horowitz (1990) si Woodside si Davenport (1974). Cercetari suplimentare sugereaza
un alt motiv de precautie cand avem de-a face cu solicitanti asemanatori noua: de
obicei, subestimam masura in care asemanarea afecteaza simpatia fata de allii
(Gonzales si altii, 1983).

Vezi Drachman si altii (1978) pentru o descriere completa a constatarilor.

Bornstein (1989) face un rezumat a celor mai multe dintre aceste dovezi.

Studiul cu imaginea in oglinda a fost realizat de Mita si altii (1977).

Pentru dovezi generale privind efectul pozitiv al familiaritatii asupra simpatiei, vezi
Zajonc (1968). Pentru dovezi mai precise ale acestui efect asupra reactiei noastre
fata de politicieni, cercetarea lui Joseph Grush este edificatoare gi menitd sa ne
trezeasca la realitate (Grush si altii, 1978; Grush, 1980) prin documentarea puternicii
legaturi intre gradul de mediatizare si sansele unui candidat de a castiga alegerile.
Vezi Bornstein, Leone si Galley (1987).

Pentru o examinare deosebit de completa a acestui subiect, vezi Stephan(1978).
Dovezile despre tendinta grupurilor etnice de a nu se amesteca intre ele in gcoli,
provin din lucrarea lui Gerard si Miller (1975). Dovezile pentru faptul ca ne displac
lucrurile prezentate repetat in conditii neplacute provin din studii ale lui Burgess si
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Salcs (1971), Zajonc si altii (1974), Swap (1977).

Extras din Aronson (1975).

O descriere captivanta a intregului proiect cu baietii din tabara poate fi gasita in
Sherif gi altii (1961) sub numele ,Experimentul de la Robber's Cave".

Exemplul lui Carlos este extras dintr-un articol al lui Aronson publicat in 1975.
Rapoarte suplimentare ale lui Aronson si ale altora au aratat rezultate la fel de
incurajatoare. O lista reprezentativa ar include lucrarile lui Johnson si Johnson
(1983), DeVries si Slavin (1978), Cook (1990), Aronson, Bridgeman si Geffner(1978
a,b).

Pentru o examinare atenta a posibilelor capcane ale invatarii bazate pe cooperare,
vezi Rosenfield si Stephan (1981).

in realitate, nu prea are loc nimic care sd semene cu o batdlie atunci cand
vanzatorul intra in biroul sefului in astfel de imprejurari. Deseori, deoarece
vanzatorul stie cu precizie pretul sub care nu poate coborf, el si seful lui nici macar
nu-si vorbesc. Infiltrdndu-ma intr-o reprezentantd pentru vanzari de masini, pe
vremea cand faceam cercetari pentru aceasta carte, am vazut ca era ceva obisnuit
ca un vanzator sa-si ia ceva racoritor de baut sau sa fumeze o tigara in linigte, in
timp ce seful continua sa lucreze la biroul sau. Dupa o perioada de timp adecvata, el
isi largea cravata si se intorcea la clienti aratand epuizat dar purtand contractul pe
care tocmai il ,forjase" pentru ei — de fapt, era aceeasi intelegere pe care o
avusese in minte inainte de intra in biroul sefului.

Pentru dovezi experimentale privind valabilitatea observatiei lui Shakespeare, vezi
Manis si altii (1974).

O trecere in revistd a cercetarilor care sprijina aceasta afirmatie este furnizata de
Lott si Lott (1965).

Pentru dovezi, vezi studiul lui Miller gi altii (1966).

Studiul a fost realizat de Smith si Engel (1968).

Drepturile pentru asemenea asocieri nu sunt deloc ieftine. Corporatiile cheltuiesc
milioane de dolari pentru a-gi asigura dreptul de a sponsoriza echipa olimpica si mai
cheltuiesc alte milioane pentru a face reclama legaturii lor cu acest eveniment. Si se
pare ca merita efortul. Un sondaj realizat de Advertising Age a constatat ca o treime
dintre consumatori au spus ca ar fi mai probabil sa cumpere un produs daca
este legat de participantii la Jocurile Olimpice.

Studiu] din Georgia a fost realizat de Rosen si Tesser (1970)

Citat din Asimov (1975).

Ambele experimente, cel cu tricourile si cel cu modul de folosire a pronumelui, sunt
descrise complet in lucrarea lui Cialdini gi altii (1976).

CAPITOLUL 6

Citatul provine din articolul lui Milgram din 1963 publicat in Journal of Abnormal and
Social Psychology.

Toate aceste variatii ale experimentului de baza, ca si alte cateva experimente sunt
prezentate in cartea extrem de captivanta a lui Milgram, Obedience to Aulhority,
1974. O trecere in revista a unei parti insemnate din cercetarea avand ca subiect
supunerea poale fi gasita in Blass (1991).

De fapt, Milgram si-a inceput investigatiile incercdnd sa inteleaga cum au putut
participa cetatenii germani la uciderea a milioane de oameni nevinovati in lagarele
de concentrare din anii ascensiunii naziste. Dupa ce si-ar fi testat procedeele de
experimentare in Statele Unite, el planuia sa le aplice in Germania, o tara a carei
populatie ar fi demonstrat suficienta supunere, dupa cum era el sigur, pentru o
analiza stiintificd deplin documentata a conceptului. Ins& acel prim experiment din
New Haven, Connecticut, i-a deschis ochii si i-a aratat clar ca-si poate pastra banii si



poate raméane acasa. ,Am gasit atat de multd obedienta," spunea el, ,incat n-am
mai vazut nici o necesitate sa deplasez experimentul in Germania."

Poate ca o dovada mai graitoare despre vointa americanilor de a se supune

conducerii autorizate provine dintr-un sondaj la scara nationala realizat dupa procesul
locotenentului William Calley, care a ordonat soldatilor sai sa ucida locuitorii agezarii My Lai
din Vietnam, incepand cu pruncii si terminand cu parintii si bunicii. (Kelman si Hamilton,
1989). Majoritatea americanilor (S1%) au raspuns ca, daca li s-ar fi dat acelasi ordin intr-un
context asemanator, si ei ar fi impuscat toti locuitorii satului din Vietham. Dar americanii nu
sunt singurii care simt necesitatea sa se supuna. Atunci cand experimentul de baza a fost
repetat in Olanda, Germania, Spania, ltalia, Australia si lordania, rezultatele au fost
asemanatoare. Vezi Meeus si Raaijmakers pentru o trecere in revista a acestor rezultate.
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Nu suntem singura specie care acorda un respect, uneori nemeritat, celor care au
pozitii de putere. in colonile de maimute, unde exista o ierarhie rigida, inovatiile
benefice (precum invatarea folosirii unui bat pentru a trage méancarea in cusca) nu
se raspandesc rapid in intregul grup daca nu le invata, mai intai, un animal
dominant. Atunci cdnd o maimuta, aflatd mai jos pe scara ierarhica, este invatata sa
faca ceva nou, celelalte maimute raméan in mare parte nereceptive fata de valoarea
inovatiei. Un studiu, citat de Ardry (1970), despre introducerea unor alimente cu
gusturi noi intr-un grup de maimute japoneze furnizeaza o ilustrare frumoasa. Intr-un
grup, a fost dezvoltat gustul pentru caramele prin introducerea acestui nou aliment in
dieta unor membri tineri aflati in partea inferioara a scarii ierarhice. Gustul pentru
caramele a Tnaintat in rang foarte incet; dupa un an si jumatate doar 51% din colonie
il dobandise si inca nici unul dintre lideri. Merita comparat acest rezultat cu ceea ce
s-a intdmplat intr-un al doilea grup unde a fost introdus graul incepand cu animalul
dominant; méancatul graului - pana atunci necunoscut maimutelor - s-a raspandit in
toata colonia in patru ore.

Experimentul a fost realizat de Wilson (1968).

Studiul despre felul cum apreciaza copiii marimea monezilor a fost efectuat de
Bruner si Goodman (1947). Studiul despre aprecierile studentilor a fost realizat de
Dukes si Bevan (1952). Pe langa relatia dintre statut si dimensiunea perceputa, pe
care o evidentiaza ambele studii, exista unele dovezi ca importanta pe care o
atribuim propriei persoane este reflectatd de marimea unui simbol al identitatii
noastre utilizat frecvent: semnatura. Psihologul Richard Zweigenhaft (1970) a
colectat date care sugereaza ca, pe masura ce un om are sentimentul ca statul sau
devine mai important, creste si dimensiunea semnaturii. Aceasta constatare ne
poate oferi o cale secretd de a descoperi cum Tsi percep statutul si importanta
oamenii din jurul nostru: pur si simplu, le comparam dimensiunea semnaturii cu cea
a scrisului de mana obignuit.

Animalele inferioare nu sunt singurele care isi aleg liderul dupa dimensiuni. De pilda,
incepand cu 1900, presedintia Statelor Unite a fost castigata, in doudzeci si unu din
doudzeci si patru de alegeri, de catre cel mai Tnalt dintre candidatii propusi de
principalele partide.

Extras din Hofling si altii (1966).

Date suplimentare, adunate in cursul aceluiasi studiu, sugereaza ca asistentele nu
ar fi congtiente de masura in care titlul de doctor le afecteaza judecata si actiunile.
Un grup separat, de treizeci si trei de asistente si eleve la scoala sanitara, au fost in-
trebate ce ar face in situatia clin experiment. Contrar constatarilor reale, numai doua
au spus ca ar fi administrat medicamentul ordonat.

Vezi Bickman (1974) pentru o relatare completa a acestei cercetari. Au fost
obtinute rezultate asemanatoare atunci cand solicitantul a fost o femeie (Bushman,
1988).

Acest experiment a fost realizat de Leflcowitz, Blake si Mouton (1955).
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Studiul despre claxonatul la semafor a fost publicat in 1968 de catre Anthony Doob
si Alan Gross.

Drept dovada vezi Choo (1964), McGuinnies si Ward (1980).

Vezi Settle si Gorden (1974), Smith si Hunt (1978), Hunt, Domzal si Kernan (1981).

CAPITOLUL 7

Studiul despre izolarea caselor a fost realizat in California de nord de catre
Gorizales, Costanzo si Aronson (1988); lucrarea despre examinarea preventiva a
sanilor a fost realizata la New York de catre Meyerwitz si Chaiken (1987).

Vezi Schwartz (1980) pentru dovezi in legatura cu un asemenea proces.

Vezi Lynn (1989). Fara a vrea sa minimalizez avantajele folosirii acestei scurtaturi
sau pericolele asociate ei, ag remarca ca aceste avantaje si pericole sunt aceleasi
pe care le-am examinat in capitolele anterioare. Ca atare, nu ma voi concentra pe
aceasta tema in restul capitolului, dar vreau sa spun ca, cheia utilizarii adecvate a
scurtaturii pe baza principiului raritatii, consta in a fi vigilenti la distinctia intre
raritatea naturald, reald si cea fabricatd de anumiti practicieni in obtinerea
asentimentului.

Formularea originala a teoriei rezistentei psihologice a aparut in lucrarea lui Brehm
(1966); o versiune ulterioara a aparut in Brehm si Brehm (1981).

Brehm si Weintraub (1977) au realizat experimentul cu foaia de plexiglas. Trebuie
remarcat ca fetitele de doi ani care au participat la experiment nu au demonstrat
aceeasi reactie fatd de bariera mai Tnaltd. Acest lucru nu pare a se datora faptului ca
fetele nu s-ar opune limitérii libertatilor lor. Tn schimb, se pare ca ele reactioneaza
mai mult fata de restrictiile impuse de alti oameni $i mai putin faté de barierele fizice.
(Brehm, 1983).

Pentru descrierea schimbarii auto-perceptiei la baietii de doi ani, vezi lucrarile lui
Mahler si altii (1975), Lewis si Brooks-Gunn (1979), Brooks-Gunn si Levvis (1982),
Levine (1983).

Aparitia efectului Romeo si Julieta n-ar trebui sa fie interpretat ca o avertizare pentru
parinti ca trebuie sa accepte intotdeauna alegerile romantice ale adolescentilor.
Novicii in acest joc delicat vor gresi, probabil, deseori gi in consecinta, vor
beneficia de indrumarea unui adult avand o perspectiva si o experienta mai larga.
Oferind asemenea indrumare, parintii trebuie sa recunoascéa faptul ca adolescentii,
care se auto-percep ca niste tineri adulti, nu vor raspunde favorabil incercarilor de
control tipice pentru relatia parinte-copil. In special in domeniul relatiilor de
cuplu care este clar specific adultilor, instrumentele de influentd ale adultului
(preferintd  si convingere) vor fi mai eficiente decat formele traditionale de control
parintesc (interdictie si pedeapsa). Desi intamplarea traita de familile Montague si
Capulet este un exemplu extrem, restrictile aplicate cu mana forte unei relatii
romantice intre tineri o pot arunca in clandestinitate, ii pot adauga ardoare si tristete.
Descriere completa a studiului realizat cu cuplurile din Colorado poate fi gasita in
Driscoll gi altii (1972)

Vezi Mazis (1975) si Mazis si altii (1973) pentru rapoarte oficiale ale cercetarii
despre detergentii cu fosfati.

Pentru dovezi, vezi Ashmore si altii (1971), Wicklund si Brehm (1974), Worchel si
Arnold (1973), Worchel si altii (1975), Worchel(1991).

Studiul de la Universitatea Purdue a fost realizat de Zellinger si altii (1974).
Experimentul cu jurati efectuat de Universitatea din Chicago cu privire la probele
declarate inadmisibile a fost relatat de Broeder(1959).

Formularea initiald a analizei puterii de convingere prin prisma teoriei marfurilor a
aparut in Brock (1968) si Fromkin si Brock (1971). Pentru o varianta adusa la zi,
vezi Brock si Bannon (1992)



13 Din motive etice, informatiile furnizate clientilor au fost intotdeauna reale. A
existat intr-adevar o lipsa de carne de vita, iar stirea a venit din surse exclusive ale
companiei. Pentru detalii complete, vezi Knishinsky (1982).

14 Worchel si altii (1975).

15 Vezi Davies (1962, 1969).

16 Vezi Lytton (1979), Rosenthal si Robertson (1959).

17 Citatul provine din MacKenzie (1974).

EPILOG

1 Pentru dovezi privind asemenea ingustare perceptuala si decizionala, vezi
Berkowitz (1967), Bodcnhausen (1990), Cohen (1978), Easterbrook (1959),
Gilbert si Osborn (1989), Hockey si Hamilton (1970), Mackworth (1965), Milgram
(1970), Tversky si Kahnemann (1974).

2 Citat din documentarul PBS-TV Societatea informationala.
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Este ciudat ca, in ciuda importantei lor, majoritatea dintre noi stiu foarte putin despre
modelele de comportament automat. Oricare ar fi motivul actualei situatii, este vital sa
intelegem ca suntem teribil de vulnerabili fata de oricine le cunoaste modul de functionare.

in functie de motivele pentru care o persoana doreste sé le foloseasca, oricare dintre
tehnicile de obtinere a supunerii tratate in aceasta carte poate fi folositd pentru a face bine
sau rau.

Realitatea sugereaza ca ritmul mereu mai accelerat si cantitatea zdrobitoare de
informatii specifice vietii moderne vor face ca supunerea negéandita datoratd modelelor de
comportament automat sa fie din ce in ce mai raspandita in viitor. Prin urmare, va fi tot mai
important pentru membrii societatii sa inteleaga exact care sunt principiile psihologice care
influenteaza tendinta de a te supune unei solicitari si cum sunt folosite armele de influentare
de maestrii in psihologia supunerii.

Aceasfa carte sapa adanc si scoate la lumina mecanismele de supunere ascunse in
inimile si in creierele noastre.

Pentru toti cei care se ocupa de vanzari aceasta esfe cea mai imporfanréa din cartile
scrise in ultimii 10 ani.

Psihologia Persuasiunii este o lectura obligatorie pentru oamenii care sunt sau
aspira la functii de conducere.

Informatiile din cartea lui Cialdini sunt o adevarata mina de aur pentru omul supra-
solicitat al prezentei civilizatii.

PSIHOLOGIA PERSUASIUNII si-a capatat locul de cea mai importanta carte
publicatd vreodatad despre acest subiect datorita valorii practice a informatiilor oferite. in
cuprinsul ei, distinsul psiholog Robert B. Cialdini, doctor in filozofie, explica de ce unii
oameni sunt remarcabil de convingatori $i cum putem sa-i invingem cu propriile lor arme.
Veti afla cele sase secrete psihologice care se afla in spatele impulsului nostru puternic de
a ne supune, cum pot fi ele folosite de persoane iscusite fara a fi detectate, cum sa ne
aparam impotriva lor si cum sa punem la lucru acele secrete in folosul propriu. Aceasta
carte indispensabila iti garanteaza doua lucruri: niciodata nu te vei mai simti obligat sa spui
"da", cand de fapt gandesti ca ar fi in interesul tau sa spui "nu" si cu siguranta vei avea mai
multa influenta decéat ai avut vreodata.

Doctorul in filozofie Robert B. Cialdini sustine cursuri universitare si postuniversitare
despre persuasiune si influentd sociala la University of North Carolina si Columbia
University. El este in prezent seful catedrei de psihologie si membru al Consiliului de
Conducere al Arizona State University.



