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Introducere

In toamna anului 2004, un mogul media din Europa m-a invitat
la Miinchen sa particip la ceea ce el a numit ,,un informal schimb
de idei intre intelectuali”. Nu m-am considerat niciodatd un
»intelectual” — am facut studii economice, drept care am devenit,
sincer, contrariul, dar am scris doua romane si imi inchipui ca
asta m-a indreptatit sa primesc respectiva invitatie.

Nassim Nicholas Taleb prezida discutiile. Pe vremea aceea era
doar un obscur agent de bursd pe Wall Street cu preocupari filozo-
fice. I-am fost prezentat ca un specialist in iluminismul englez si
scotian si Indeosebi 1n filozofia lui David Hume. Evident, fusesem
confundat cu altcineva. Desi siderat, am afisat un zambet ezitant si
am luat tdcerea care a urmat drept dovada a desavarsirii mele filo-
zofice. Imediat, Taleb a tras un scaun liber si a batut usor cu palma
in el. M-am asezat. Dupa un scurt schimb de replici despre Hume,
discutia s-a indreptat, slava Cerului, spre Wall Street. Ne-am mi-
nunat cu totii de erorile de decizie sistematice ale consiliilor de
administratie si ale directorilor de companii, fara a ne exclude nici
pe noi insine. Am vorbit despre faptul cd evenimentele imprevizi-
bile par mult mai previzibile cand le privesti retrospectiv. Si ne-am
intrebat, amuzati, de ce investitorii nu pot renunta la actiunile pe

care le detin cand pretul acestora scade sub cel de achizitie.
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Dupa reuniune, Taleb mi-a trimis cateva pagini din manu-
scrisul lui, o bijuterie de carte pe marginea careia am comentat si
pe care, partial, am recenzat-o. Paginile au fost ulterior incluse
in volumul sau unanim apreciat, Lebdda neagrd, care l-a catapultat
in elita intelectualitatii mondiale. Intre timp, apetitul meu a deve-
nit nesdtios, am inceput sa citesc carti si articole scrise de autori
din domeniul stiintelor sociale si cognitive pe teme precum ,euristica
si distorsiunile”, mi-am intensificat corespondenta prin e-mail
cu numerosi cercetdtori si le-am vizitat laboratoarele. In 2009
realizasem deja ca, pe langa ,,meseria” mea de romancier, deveni-
sem un invatacel in psihologia sociala si cognitiva.

Esecul de a gandi limpede, sau ceea ce expertii numesc
,eroare cognitiva”, este o deviere sistematica de la logica — de la
gandirea si comportamentul optime, rationale, cumpanite.
Adjectivul ,sistematica” denota cd nu avem de-a face doar cu
erori ocazionale de rationament, ci cu greseli de rutina, bariere in
calea logicii de care ne impiedicam iar si iar, repetand respecti-
vele tipare din generatie in generatie, timp de secole. De exem-
plu, mult mai des se intampla sd ne supraapreciem gradul de
cunoastere, decat sa-1 subestimam. In mod similar, riscul de a
pierde ceva ne stimuleaza considerabil mai mult decat perspectiva
de a castiga. In prezenta altor persoane, tindem si ne ajustdm
comportamentul In functie de al lor, si nu invers. Relatarile cu
caracter anecdotic ne determinad sa ignoram distributia statistica
aflata la baza lor, in niciun caz contrariul. Erorile pe care le facem
urmeaza acelasi tipar in mod repetat, acumulandu-se intr-un
ungher previzibil, specific, precum rufele murdare, in vreme ce
coltul celalalt ramane relativ curat (altfel spus, se acumuleaza in
coltul superincrederii”, nu in cel al ,, subincrederii®).

Pentru a evita pariurile riscante cu bogétia de informatii
stranse In decursul carierei mele literare, am inceput sa alcatu-
iesc o lista cu aceste erori cognitive sistematice, agrementatd cu
note si istorioare personale, fara intentia de a le publica vreodata.

Intentia mea initiala a fost aceea de a le folosi doar eu insumi.
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Unele dintre aceste erori de gandire sunt cunoscute de secole;
altele au fost descoperite abia in ultimii ani. Unele au cate doua
sau trei nume; am ales In respectivele cazuri termenii folositi cel
mai frecvent. in scurt timp mi-am dat seama ca o astfel de com-
pilatie a capcanelor de rationament este utila nu doar pentru mai
bune decizii privind investitiile, ci si in chestiuni personale si de
afaceri In general. Odata ce lista a fost gata, m-am simtit mai
calm si mai putin confuz. Am inceput sa-mi recunosc mai repede
propriile greseli, izbutind sa schimb cursul actiunii inainte de a
surveni efecte negative de durata. Si pentru prima datd in viata
mea, am Inceput sa-mi dau seama cand altii cadeau victima acelo-
rasi erori sistematice. Inarmat cu lista pe care o alcdtuisem, eu le
puteam rezista... si, cine stie, aveam chiar posibilitatea de a obtine
un avantaj in relatiile cu ceilalti. Aveam acum termeni, categorii si
explicatii cu ajutorul carora sa alung spectrul irationalitatii. Tune-
tele si fulgerele nu au devenit nici mai rare, nici mai slabe sau mai
putin sonore decat erau pe vremea zmeielor lui Benjamin Fran-
Klin, dar ne ingrijoreaza azi mai putin. Exact asa ma simt eu acum
cand vine vorba de propriul meu caracter irational.

In scurt timp, prietenii au aflat despre micul meu compendiu
si s-au aratat interesati. Preocuparea lor s-a concretizat in articole
saptamanale publicate in ziare din Germania, Olanda si Elvetia, In
numeroase expuneri (majoritatea adresate medicilor, investitorilor,
consiliilor de administratie, directorilor si oficialilor guverna-
mentali) si, In cele din urma, in cartea de fata.

Citind aceste pagini, este de dorit sa retineti trei lucruri: in
primul rand, ca lista erorilor cognitive prezentate aici nu este
completd. Fard indoials, altele vor fi descoperite in viitor. In al
doilea rand, cele mai multe dintre aceste erori sunt legate intre
ele — lucru deloc surprinzator daca ne gandim cd toate regiunile
cerebrale formeaza un tot. Proiectiile neurale trec de la o regiune
a creierului la alta si nicio zond nu functioneaza independent de
celelalte. In al treilea rand, eu sunt in primul rand romancier si

om de afaceri, nicidecum specialist in stiinte sociale; nu am un
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laborator in care sa fac experimente In domeniul erorilor cogni-
tive si nici o echipa de cercetatori care sa , vaneze” si sa analizeze
distorsiunile comportamentale. Am scris cartea de fatd consideran-
du-ma un fel de traducator, al carui rol este acela de a interpreta si
sintetiza ceea ce a citit si a invatat — de a transpune totul intr-o forma
pe care si ceilalti s-o poata intelege. Nu pot decat sd-mi exprim
respectul deosebit pentru specialistii care, in ultimele decenii, au
scos la lumind toate aceste erori cognitive si comportamentale.
Succesul cartii mele este, la nivel fundamental, un tribut adus
activitatii lor, fapt pentru care le sunt profund indatorat.

Cartea aceasta nu este una de tipul ,,cum sa...”. Nu veti gasi
aici tehnici de genul ,,sapte pasi cédtre o viata lipsita de greseli”.
Erorile cognitive sunt prea adanc inradacinate in noi insine pen-
tru a le putea elimina complet. Atenuarea lor ar necesita o vointa
aproape supraomeneascd, dar nici nu ar merita sd Incercam. Nu
toate erorile cognitive sunt daunatoare, iar unele dintre ele sunt
chiar necesare pentru a duce o viatda multumitoare. Desi cartea
de fata nu detine cheia fericirii, reprezinta cel putin o masura de
siguranta impotriva unei doze mari de nefericire autoindusa.

Dorinta mea, scriind-o, a fost una simpla: daca putem invata
sd recunoastem si sa eludam cele mai mari erori de rationament —
in viata personald, in cea profesionald sau in activitatea guverna-
mentalad — avem sansa unei noi prosperitdti. Nu avem nevoie de
abilitati suplimentare, nici de idei noi, de gadgeturi inutile sau
de o hiperactivitate frenetica; tot ce ne trebuie este mai putina

irationalitate.



DE CE E BINE SA MAI DAI SI PE LA CIMITIR

Distorsiunea supravietuitorului

Oriunde se uitd, Rick vede vedete rock. Apar la televizor,
pe primele pagini ale revistelor, in programele de concert
si pe site-urile web ale fanilor. Melodiile lor sunt atotpre-
zente — la mall, in playlist-ul lui, la sala de antrenament.
Vedetele rock sunt pretutindeni. $i sunt multe. $i au succes.
Motivat de nenumadratele povesti cu eroi chitaristi, Rick
Infiinteaza si el o formatie. Oare va da lovitura? Probabilitatea
e doar putin peste zero. La fel ca atatia altii, va ajunge si el,
cel mai probabil, in cimitirul muzicienilor ratati. in necropola
aceasta se afld de zece mii de ori mai multi artisti decat pe
scend, dar niciun ziarist nu este interesat de esecul lor —
exceptie fac doar superstarurile rasuflate. Astfel, cimitirul
ramane invizibil pentru ochii celor neavizati.

In viata de zi cu zi, fiindca triumful este mult mai vizibil
decat esecul, ne supraestimam In mod sistematic sansele de
reusita. Ca outsideri, ne ldsam vrajiti de o iluzie, asa cum
a facut si Rick, si nu ne dam seama cat de minuscula este
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de fapt probabilitatea de a ,da lovitura”. La fel ca atatia
altii, Rick este o victima a distorsiunii supravietuitorului.

In spatele fiecarui scriitor de renume se afla alti o sutd
ale ciror cirti nu se vor vinde niciodats. In urma lor se
insird alti o suta care n-au gasit un editor dispus sa le pu-
blice opera. In spatele acestora sunt incd o suta ale caror
manuscrise neterminate stau si aduna praful prin sertare.
Iar in spatele fiecaruia dintre acestia asteaptd o suta de oa-
meni care viseazd sd scrie o carte... Intr-o zi. Noi auzim
insa numai de autorii de succes (multi dintre ei autopubli-
cati) si, In consecintd, nu realizam cat de improbabil este
succesul In domeniul literar. Ideea este insa la fel de vala-
bila pentru fotografi, intreprinzatori, artisti, sportivi, arhi-
tecti, laureati Nobel, prezentatori TV si castigdtoare ale
concursurilor de Miss. Presa nu este interesata sa sape
prin cimitirele celor lipsiti de succes. Si nici nu ar fi cazul
s-o facd. Pentru a nu deveni victime ale distorsiunii supra-
vietuitorului, trebuie sd sapam noi Insine.

Vom intalni aceastd distorsiune si cand vom aborda
chestiuni de bani si risc financiar. Imaginati-va ca un prie-
ten infiinteazd o noud companie. Va aflati printre potenti-
alii investitori si identificati o oportunitate reala: poate ca
acesta va fi urmatorul Google. Poate cd dumneavoastra
veti avea noroc. Dar care este realitatea? Conform celui
mai probabil scenariu, tinara companie nici macar nu va
pleca de pe linia de start. Cel de-al doilea in ordinea pro-
babilitatii este ca va da faliment in decurs de trei ani. Din-
tre firmele care trec de acesti primi trei ani, majoritatea nu
se vor dezvolta niciodatd atat incat sa aiba mai mult de
zece angajati. $i atunci, ar trebui sa nu va riscati niciodata
banii greu castigati? Nu neaparat. Dar ar trebui sd recu-
noasteti cd distorsiunea supravietuitorului actioneaza, dena-
turand probabilitatea reusitei la fel ca oglinzile de la balci.

Sa luam, de pild3, indicele bursier Dow Jones. in compo-
nenta sa intra numai supravietuitori unul si unul. Afacerile
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mici si rateurile nu ajung pe piata bursierd, cu toate ca ele
formeaza marea masa a companiilor. Un indice bursier nu
are caracter ilustrativ pentru economia unei tari. in mod
similar, presa nu scrie In mod echilibrat despre toti muzi-
cienii. Numarul urias de carti si de cursuri despre cum sa
ai succes ar trebui de asemenea sd ne induca un anume
scepticism: cei care au dat gres nu scriu cdrti si nu sustin
conferinte despre esecul lor.

Distorsiunea supravietuitorului poate deveni si mai
periculoasa dacd ajungem sa facem parte din echipa ,in-
vingatoare”. Chiar daca succesul se datoreaza unei pure
coincidente, vom descoperi asemanari cu alti Invingatori
si vom fi tentati sa le consideram ,,factori ai succesului”.
Daca veti trece Insa vreodata prin cimitirul persoanelor si
al firmelor care au esuat, va veti da seama ca rezidentii
aveau in foarte mare parte aceleasi trasaturi care caracteri-
zeaza si succesul dumneavoastra.

Daca un numar suficient de mare de cercetdtori studiaza
un anumit fenomen, unele dintre studiile lor vor oferi re-
zultate semnificative din punct de vedere statistic dintr-o
simpla coincidentd — ca in cazul relatiei dintre consumul
de vin rosu si speranta de viata Indelungata. Astfel de
studii (false) atrag imediat un nivel ridicat de atentie si
de popularitate. Si in consecinta, nu veti mai citi despre
studiile cu rezultate ,enervante”, dar corecte.

Distorsiunea supravietuitorului poate fi rezumata astfel:
oamenii isi supraestimeaza in mod sistematic sansele de suc-
ces. Feriti-va de ea vizitand des cimitirul in care zac proiecte,
investitii si cariere odinioara promitdtoare. Va fi o plimbare
tristd, dar una care ar trebui sd va limpezeascd mintea.

Vezi si: Distorsiunea autocomplezentei; Eroarea intentiei de
tratare; [luzia abilitatilor; Inductia; Neglijarea probabilitatii;

Neglijarea probabilitatii statistice; Norocul incepatorului
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2
DEVII MAI DESTEPT DACA STUDIEZI LA HARVARD?

Iluzia trupului de inotator

Cand a decis ca trebuie sa facd ceva In privinta incapa-
tanatelor sale kilograme in plus, eseistul si agentul de bursa
Nassim Taleb s-a gandit la diverse sporturi. Din pacate, cei
care faceau jogging pareau sfrijiti si cam amarati, cei de la
sala de forta aratau mari si prosti, iar jucatorii de tenis...
ah, atat de elitisti! inotatorii insa ii pliceau, cu siluetele lor
zvelte si totusi bine clddite, asa ca a hotarat sa-si faca un
abonament la piscina din apropierea casei si sa se antreneze
din greu de doua ori pe saptdmana.

Cateva zile mai tarziu si-a dat seama ca se lasase purtat
de o iluzie. Inotatorii profesionisti nu au acel trup perfect
fiindca se antreneaza asiduu, ci dimpotriva, sunt Inotdtori
buni gratie fizicului care 1i ajutd. Osatura si musculatura lor
sunt factori de selectie, nu rezultatul natatiei. in mod simi-
lar, firmele de cosmetice apeleaza la modele si manechine
pentru a-si face publicitate si, drept urmare, multe femei
cred cd produsele lor le vor face si pe ele frumoase. Dar nu
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cosmeticele sunt cele datorita carora modelele arata superb;
pur si simplu fetele asa se nasc si numai din acest motiv
sunt alese pentru a face publicitate respectivelor produse.
La fel ca in cazul trupului de inotator, frumusetea este un
factor de selectie, nu un rezultat.

Ori de cate ori confundam factorii de selectie cu rezul-
tatele, devenim victime ale ceea ce Taleb numeste iluzia
trupului de tnotitor. In lipsa ei, jumitate dintre campaniile
publicitare nu ar da roade. Ins aceastd distorsiune nu
implicd doar dorinta de a avea pectorali si pometi frumos
sculptati. Universitatea Harvard, de pildd, are reputatia
de a fi una de top. Multi oameni de succes au invatat acolo.
Dar inseamnd asta oare ca este o scoala buna? Nu stim.
Poate ca are o calitate a invatamantului execrabild, dar pur
si simplu 1i recruteaza pe cei mai buni studenti din lume.
Am remarcat si eu acest fenomen la Universitatea din St
Gallen, in Elvetia. Se spune despre ea céd este una dintre cele
mai bune zece institutii de Invatamant economic la nivel
european, dar cunostintele pe care le-am primit acolo (desi
e bine sa retinem ca asta se intampla cu doudzeci si cinci
de ani In urmd) au fost mediocre. Si totusi, multi dintre
absolventii cursurilor ei au devenit oameni de succes.
Motivul este necunoscut — poate cd la mijloc este clima din
acea vale Ingustd sau mancarea de la cantina. Cel mai pro-
babil insd, explicatia rezidd in selectia riguroasd a studentilor.

Pretutindeni in lume, scolile care ofera cursuri MBA isi
ademenesc candidatii cu statistici referitoare la veniturile ce
vor putea fi obtinute in viitor. Acest calcul simplu este menit
sd sugereze ca taxele de scolarizare exorbitante se vor amor-
tiza In scurt timp. Multi doritori cad In respectiva capcana.
Nu vreau sa dau de inteles cd scolile masluiesc statisticile,
insa declaratiile lor nu trebuie luate drept bune pe de-a-ntre-
gul. De ce? Fiindca studentii care urmeaza un program MBA
nu sunt la fel ca aceia care nu-1 urmeaza. Diferenta de venit
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dintre cele doua categorii are la baza o larga diversitate de
motive care nu au nicio legatura cu diploma in sine. Si
de aceastd data vedem deci la lucru iluzia trupului de inotditor:
factorul de selectie confundat cu rezultatul. Prin urmare,
daca va tenteaza ideea unor studii postuniversitare, urmati-le
dintr-un alt motiv decat cel al viitoarelor castiguri.

Cand 1i intreb pe diversi oameni fericiti care este secretul
multumirii lor, deseori primesc raspunsuri de tipul: , Trebuie
sa vezi jumatatea plina a paharului, nu pe cea goald.” Ai
impresia ca acesti oameni nu realizeaza cd s-au nascut feri-
citi, iar acum tind sa vada partea buna in orice situatie; nu-si
dau seama ca —In conformitate cu numeroase studii, precum
cele conduse de absolventul de Harvard Dan Gilbert — voio-
sia este In mare o trasatura de personalitate care ramane
constanta pe toata durata vietii. Sau, asa cum sugereaza spe-
cialistii In stiinte sociale Lykken si Tellegen, ,incercarea de a
fi mai fericit este tot atat de zadarnica pe cat aceea de a fi mai
inalt”. Prin urmare, iluzia trupului de Inotator este totodata o
autoiluzie. lar cand acesti optimisti scriu carti de dezvoltare
personald, iluzia riscd sd devina inselatoare. Iata de ce e bine
sd priviti cu circumspectie sfaturile si recomandarile acestor
autori. Pentru milioane de oameni, ele sunt inutile. Dar cum
persoanele nefericite nu scriu cdrti de dezvoltare personala
despre esecurile lor, acest lucru ramane nestiut.

In concluzie: dati dovadd de precautie cand sunteti
indemnat sa nazuiti la anumite lucruri — un abdomen cu
muschi de otel, un ten imaculat, un venit mai mare, o viata
mai Indelungatd, un comportament aparte sau... fericire.
Altfel, riscati sa cadeti prada iluziei trupului de inotdtor.
Inainte de a decide s& faceti pasul, uitati-va bine in oglind
si fiti onest cu privire la ceea ce vedeti.

Vezi si: Distorsiunea autoselectiei; Distorsiunea rezultatului;
Efectul de halou; Eroarea fundamentala de atribuire;

Ignorarea alternativelor.
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3
DE CE VEZI DIVERSE FORME IN NORI

Iluzia gruparii

In 1957, solistul de operd Friedrich Jorgensen, din
Suedia, a cumpdrat un casetofon pentru a-si inregistra
vocalizele. Cand a ascultat ceea ce inregistrase, a auzit
sunete ciudate, soapte care pareau niste mesaje suprana-
turale. Cativa ani mai tarziu, a inregistrat cantecul pasa-
rilor. De data aceasta, la redare a auzit pe fundal vocea
mamei lui decedate soptindu-i: ,Fried, micutul meu
Fried, ma auzi? Sunt mami.” Nu i-a trebuit nimic mai
mult. Jorgensen si-a schimbat radical modul de viata si
s-a dedicat comunicarii cu rdposatii prin intermediul
inregistrarilor audio.

In 1994, Diane Duyser din Florida a avut si ea o expe-
rientd paranormala. Dupa ce a muscat dintr-o felie de
paine si a pus restul la loc pe farfurie, a remarcat chipul Fe-
cioarei Maria In urma lasata de dintii ei. S-a ridicat imediat
de la masa si a pus la pastrare mesajul divin (cu o musca-
turd lipsa) intr-o cutie de plastic. In noiembrie 2004, a scos
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la licitatie pe eBay gustarea incd bine conservata. Painea ei
cea de toate zilele i-a adus suma de 28 000 de dolari.

In 1978, o femeie din New Mexico a triit ceva similar.
Petele putin arse de pe tortilla ei aminteau de chipul lui
Isus. Presa a inhatat imediat povestea si mii de oameni s-au
grabit sa vind in New Mexico sa-1 vada pe mantuitorul din
burrito. Cu doi ani inainte, in 1976, sonda spatiala Viking
fotografiase o formatiune stancoasa care, de la mare inal-
time, semdna cu o fata umanad. ,Chipul de pe Marte” a fi-
gurat pe prima pagina a ziarelor din lumea intreaga.

Dar dumneavoastra? Ati vazut vreodata figuri de oa-
meni In nori sau siluete de animale pe fata unor pietre?
Sigur ca da. E perfect normal. Creierul uman cauta in-
totdeauna tipare si reguli. De fapt, merge cu un pas mai
departe: daca nu identifica niciun tipar familiar, pur si
simplu inventeaza unele. Cu cat semnalul este mai difuz,
ca in acel zgomot de fundal de pe caseta audio, cu atat e
mai usor sa gasim , mesaje ascunse” in el. La douazeci si
cinci de ani dupa descoperirea , chipului de pe Marte”,
sonda Mars Global Surveyor a trimis pe Terra imagini
clare, net conturate, ale respectivelor formatiuni stan-
coase: captivanta fatd omeneasca se transformase in
simplu grohotis.

Aceste exemple amuzante fac ca iluzia grupdrii sa para
inofensiva. Dar nu e. Sa ne gandim la pietele financiare,
care emit fluxuri de date la fiecare secunda. Zambind cu
gura pana la urechi, un amic mi-a spus ca a descoperit un
tipar anume in vastul ocean de date: ,Dacd inmultesti pro-
centul cu care variaza Dow Jones cu procentul cu care va-
riaza pretul titeiului, afli modul in care va varia pretul
aurului peste doua zile.” Altfel zis, daca preturile actiuni-
lor si al titeiului urcd sau scad la unison, pretul aurului va
creste poimaine. Teoria a functionat bine timp de cateva
sdptdmani, pand cand amicul meu a Inceput sd speculeze
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folosind sume de bani tot mai mari si in cele din urma si-a
facut praf economiile. Sesizase el un tipar acolo unde nu
era niciunul.

OXXOXXXOXX000X00XxXx00. Sirul vi se pare aleatoriu sau
intentionat? Profesorul de psihologie Thomas Gilovich a
intervievat sute de persoane, solicitindu-le opinia. Majori-
tatea au refuzat sa creada ca secventa de x si o era arbi-
trard, considerand ca ordinea literelor trebuie sa fi fost
dictatd de o lege anume. Gresit, a exclamat Gilovich si
mi-a ardtat niste zaruri: este posibil sa obtii aceleasi nu-
mere de patru ori la rand, lucru care ii nedumereste pe
multi. Din céte se pare, avem dificultati in a accepta faptul
cd asemenea situatii pot surveni dintr-o pura intamplare.

In timpul celui de-al Doilea Razboi Mondial, germanii
au bombardat Londra, folosind printre altele rachete V1,
un fel de drona pe autopilot. Dupa fiecare atac, locul im-
pactului era cu atentie marcat pe o hartd, iar londonezii
deveneau din ce In ce mai Ingroziti: li se parea ca au desco-
perit un tipar si au Inceput sa emita diverse teorii referi-
toare la zonele din oras care ar fi fost mai sigure. Dupa
rdzboi Insd, analiza statisticd a confirmat ca distributia ata-
curilor era total aleatorie. Astdzi este clar de ce: sistemul
de navigatie al rachetelor V1 era extrem de ineficient.

In concluzie: cand vine vorba de recunoasterea tipare-
lor, suntem supraperceptivi. Regdasiti-va scepticismul.
Daca vi se pare ca ati descoperit un tipar, considerati-
mai Intai rodul intamplarii. Daca pare prea bun pentru
a fi adevarat, cautati un matematician care sa verifice
datele din punct de vedere statistic. lar daca clatita
dumneavoastrd rumenita seamand cam prea mult cu chipul
lui Isus, ar fi bine sa va Intrebati: daca chiar vrea sa se arate
omenirii, de ce n-o face la CNN sau in Times Square?

Vezi si: Coincidenta; Falsa cauzalitate; Iluzia controlului
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4

DACA 50 DE MILIOANE DE OAMENI
SUSTIN O PROSTIE, TOT PROSTIE RAMANE

Argumentul social

Sunteti pe drum spre un concert. La o intersectie obser-
vati un grup de oameni care se uita in sus, spre cer. Fara a
va gandi o clipg, ridicati si dumneavoastra privirea. De ce?
Argumentul social. In toiul concertului, cand solistul 1si
demonstreaza absoluta virtuozitate, cineva incepe sa apla-
ude si, imediat, intreaga sald i se alatura. La fel si dumnea-
voastrd. De ce? Argumentul social. Dupd concert, va duceti
la garderobd pentru a va recupera haina si observati ca
oamenii din fata dumneavoastra pun cate o moneda pe o
farfurioard, cu toate ca, oficial, serviciul este inclus in
costul biletului. Dumneavoastra ce faceti? Probabil ca lasati
si dumneavoastra un mic bacsis.

In conformitate cu argumentul social, numit uneori, fara
menajamente, , instinct de turma”, individul considera ca
se comportd corect dacd actioneaza la fel ca alti oameni.
Altfel spus, cu cat sunt mai multi cei care acceptd o idee,
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cu atat o consideram mai buna (sau mai corectd). Si cu cat
sunt mai multi cei care afiseaza un anumit comportament,
cu atat ceilalti il privesc ca fiind mai corect. Lucru care
este, fireste, absurd.

Argumentul social este raul aflat in spatele speculatiilor
si al panicii starnite pe pietele bursiere. Poate fi intalnit in
modd, la tehnicile manageriale, in divertisment, religie si
diete alimentare. Poate paraliza comunitati intregi, asa cum
se Intampld cand membrii unor secte se sinucid in masa.

Un experiment simplu, efectuat in anii 1950 de legen-
darul psiholog american Solomon Asch, sugereaza nivelul
pana la care presiunea semenilor risca sa deformeze logica
si gandirea rationala. Unui subiect i se arata o foaie de har-
tie pe care este desenatd o linie si aldturi de ea, alte trei
linii, numerotate 1, 2 si 3 — una mai lungd, alta mai scurtd
si cea de-a treia de aceeasi lungime cu prima. Subiectul tre-
buie sd indice care dintre cele trei linii este egald cu etalonul.
Dacad este singura in Incdpere, persoana ofera raspunsul
corect — deloc surprinzator, fiindca problema este simpla.
In faza a doua a experimentului, in sald intrd Incd cinci
persoane; toate sunt actori, dar subiectul nu stie acest
lucru. Una dupa4 alta, toate cele cinci persoane dau un
raspuns gresit, spunand ca linia numarul 1 este cea egala
cu etalonul, desi este cat se poate de clar cd raspunsul
corect este ,numarul 3. Cand vine din nou randul subiec-
tului, In o treime din cazuri, el rdspunde incorect, pentru a
se conforma spuselor celorlalti.

De ce proceddm astfel? In trecut, urmarea oarba a ce-
lorlalti constituia o buna strategie de supravietuire. Sa ne
imaginam, de pildd, cd acum 50 000 de ani, strabateati sa-
vana din Serengeti impreund cu grupul dumneavoastra
de vanatori-culegatori, cand deodata toti cei din jur o iau
la sd@ndtoasa. Dumneavoastra ce-ati fi facut? Ati fi ramas
locului scarpinandu-va in crestet si Incercand sa decideti
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daca animalul la care va uitati este cu adevarat un leu sau
alta vietate care seamana cu un leu, dar e de fapt o inofen-
siva sursa de proteine gustoase? Nu, ati fi zbughit-o dupa
amicii dumneavoastra. lar mai tarziu, cand v-ati fi aflat la
adapost, ati fi avut tot timpul sa meditati la leul care poate
nu era leu. Cei care actionau altfel decat grupul lor — si nu
ma indoiesc ca erau cativa — paraseau rapid bazinul gene-
tic. Iar noi suntem descendentii directi ai indivizilor care
copiau comportamentul celorlalti. Tiparul este atat de
adanc inraddcinat in noi, incat il folosim si astdzi, chiar si
atunci cand nu ne ofera niciun avantaj in privinta supra-
vietuirii, adici mai tot timpul. Imi vin in minte doar cateva
cazuri in care argumentul social isi poate dovedi utilitatea.
Dacd, de exemplu, va aflati intr-un oras strain, va e foame
si nu stiti un restaurant bun, logica dicteazd sa-1 alegeti pe
cel plin de clienti. Cu alte cuvinte, s copiati comportamentul
localnicilor.

Comediile si emisiunile de tip talk-show folosesc
argumentul social inserand rasete inregistrate In momente
strategice, determinand astfel spectatorii sa rada si ei.
Unul dintre cele mai impresionante cazuri de acest gen, si
totodata unul dintre cele mai tulburatoare, este celebrul
discurs rostit de ministrul nazist al propagandei, Joseph
Goebbels, in fata unui public numeros in 1943. (Puteti sa
va convingeti urmarind filmuletul postat pe YouTube.)
Cum pozitia Germaniei in conflict devenea din ce in ce
mai dificild, Goebbels 1si intreba compatriotii: ,Vreti un
rdzboi total? Daca va fi necesar, veti vrea un razboi mai
dur si mai radical decat tot ce ne putem imagina astazi?”
Multimea a izbucnit In urale. Daca participantilor li s-ar fi
pus aceastd Intrebare In mod individual, in particular,
probabil ca nimeni nu ar fi acceptat ideea nebuneasca.

Industria publicitard beneficiaza din plin de sldbiciunea
noastra pentru argumentul social, care functioneaza bine
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cand exista o situatie neclard (de pildd, necesitatea de a
alege dintre mai multe marci de masini, de detergenti, de
produse cosmetice etc., care nu se remarca prin avantaje
sau dezavantaje deosebite) si cand in respectivul clip
publicitar apar persoane ,,ca mine si ca tine”.

Fiti deci circumspect cand o companie sustine sus si
tare ca produsele ei sunt mai bune fiindca au ,,cei mai
multi utilizatori”. Cum poate un produs sa fie mai bun
pentru simplul fapt ca se vinde cel mai bine? Si nu uitati cu-
vintele intelepte ale romancierului W. Somerset Maugham:
»,Daca 50 de milioane de oameni sustin o prostie, tot
prostie ramane.”

Vezi si: Distorsiunea in-group-out-group; Efectul falsului

consens; Gandirea de grup, Trandaveala sociala



