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f. Amorsarea simbolisticii ,razboinice” sau ,domestice”
in influentarea deciziei

In acelasi registru asociativ implicit se incadreazi si studiile care opereazi cu procedura
de priming si examineaza raportul dintre atractie si stimuli amenintitori, inductori de
simbolisticd razboinicd, sau ,pasnici”, inductori de simbolisticd domesticd (Chang, Lu,
Li & Li, 2011). Subiectii, barbati intr-o conditie si femei in cealaltd, care sunt inclusi in
acest design original sunt expusi in prima secventd a cercetarii, pentru 400 de milisecunde,
la un stimul reprezentat de 20 de fotografii ale unor chipuri atractive de gen opus, respectiv
20 de fotografii ale unor chipuri neatractive, urmate de 116 milisecunde de ecran ,,gol”,
iar mai apoi la imaginea-tintd, care intr-o versiune prezintd o scend de rdzboi, cu un
barbat purtind in mind o arma, si intr-o altd versiune un fermier, care poartd o unealtd
agricold. Participantilor li se cere sd identifice dacd figura de barbat apare in stinga sau
in dreapta imaginii, apasind pe un buton al tastaturii, iar variabila dependenta este viteza
de reactie in aceasta sarcind de reperare. Se observa ca pentru subiectii barbati existd o
interactiune semnificativa intre stimulul primar si stimulul-tintd. Astfel, subiectii de gen
masculin raspund statistic semnificativ mai repede la scenele de razboi, cind asocierea
se produce cu o femeie atractivd, decit cu o femeie neatractiva, fenomen care nu se petrece
pentru stimulul domestic. De asemenea, tendinta respectiva nu apare la subiectii femei.
Asadar, pentru barbatii expusi in prealabil la un stimul reprezentat de o femeie atractiva,
raspunsul produs va fi semnificativ mai rapid in reperarea unor imagini care sunt amorsate
in simbolistica razboiului, pe baza a aceea ce autorii numeau asocierea atractie-amenintare
(mating-warring association). Cadrul teoretic mai larg care e furnizat pentru a lamuri
aceste rezultate contrariante este structurat in jurul teoriei selectiei sexuale, care se bizuie
pe o serie de presupozitii implicite legate de alegerea partenerului, in care etichetele
agresive joacd un rol care nu poate fi neglijat (Cosmides & Tooby, 1993, 2010 ; Smith,
2007), iar studiile lui V. Griskevicius si ale colaboratorilor sdi (2009) indica inclinatia
subiectilor barbati, encodatd genetic, de a fi mai ,mobilizati” in activarea unor ancore
comportamentale agresive pentru a ,,impune” in fata unei femei, decit femeile in raport
cu barbatii. O datid in plus, alegerile noastre nu sunt modelate doar de procese constiente
si deliberate, ci sunt influentate de asemenea ancore simbolice care ordoneazi tacit
procesdrile cognitive.

g. Amorsarea ,prieteniei” gi ,generozitatea” deciziei

Fenomenul este evidentiat in studiul coordonat de G. Fitzsimons si J. Bargh (2003), in
cadrul cdruia participantii raspund in prealabil la un chestionar in care sunt rugati sa se
gindeascd la un prieten vs un coleg de serviciu pe care ,,il stiu cel mai bine”. Apoi,
subiectii scriu pe o foaie de hirtie initiala numelui prietenului/colegului si raspund la opt
intrebari ce estimeaza cit de bine cunosc persoana respectivd. Dupa ce termina sarcina de
evaluare, participantii citesc un enunt in care li se multumeste pentru participarea la studiu si sunt
informati cd experimentatorul este interesat in aflarea opiniilor privitoare la studii de genul
celor 1n care tocmai au fost implicati, dar efectuate in spatii publice. Prima intrebare incearca
sd afle disponibilitatea subiectilor de a participa intr-un studiu mai lung (de 10-15 minute).
Apoi, sunt intrebati dacd ar fi dispusi sa participe la un asemenea studiu (de 10-15 minute)
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imediat dupa finalizarea deplina a studiului curent. Ceea ce semnaleaza rezultatele
este cd subiectii plasati in conditia amorsarii (asocierii implicite) cu ,,prietenul” (friend-priming
condition - varianta 1) au fost statistic semnificativ mai dipusi sa participe la un studiu
ulterior, fata de cei din conditia asocierii implicite cu ,,colegul de serviciu” (coworker-priming
condition — varianta 2). Noua din 17 subiecti in varianta 1, fatd de trei din 16 in varianta 2,
au fost de acord (decizie globala, in termeni de ,,da” sau ,nu”), manifestindu-si deschi-
derea pentru implicare in studiul viitor (decizie ponderatd, in termeni de atitudini mai
permisive). De asemenea, se observa si o diferentd de gen in activarea mecanismului
descris mai sus, in sensul ci barbatii, in mai mare masurd decit femeile, isi manifesta
disponibilitatea de a ajuta in conditia asocierii cu ,,prietenul”, decit in cea a asocierii cu
»colegul de serviciu”. Astfel, o retea de semnificatii neconstientizate, dar mai dezirabile
relational, ordoneaza investitia noastrd efectivd in angajamente viitoare.

h. Amorsarea ,performantei” si performanta efectiva

Tot o procesare controlatd a cognitiilor prin valorificarea asocierilor implicite (social
priming) pun in evidentd J. Bargh si colaboratorii sdi (2001), intr-un studiu despre ,,vointa
automati”. in cadrul procedurii, participantii completeazi un puzzle alcituit din cuvinte
incrucisate, care contine o matrice de 10 X 10, cu 13 cuvinte care sunt intercalate in
continutul siu. Intr-o conditie experimentald de ,,performanta ridicatd”, careul de cuvinte
incrucisate cuprinde sase cuvinte neutre §i sapte cuvinte relagionate cu performanta, in
timp ce in conditia de control toate cele 13 cuvinte sunt neutre. Dupd completarea
puzzle-ului, participantii completeaza alte trei careuri similare, centrate tematic pe
»insecte”, ,mincdruri” si ,culori”, si care au zece cuvinte in interiorul matricii
proprii. Variabila dependenta este reprezentatd de numarul de cuvinte pe care subiectii
izbutesc sa le descopere in aceste ultime trei careuri. Se remarca obtinerea unui rezultat
statistic semnificativ mai bun pentru subiectii care au experimentat conditia ,,performanta”
(26 de cuvinte gasite), fatd de conditia-martor (21,5 cuvinte indicate), fara ca subiectii
sd poatd intui care este sursa acestei reusite.

i. Influenta subliminalé si amorsarea afectiva in luarea deciziei

Influenta subliminald in procesul de priming a fost de asemenea atestata de studii, precum
cel coordonat de D. Bem (2011). in cadrul procedurii, o sutd de subiecti erau pusi sa stea
in fata monitorului unui computer si rugati sa raspunda la doi itemi evaluati pe o scald
specifica. Sarcina era urmata de o perioada de 3 minute de relaxare. Apoi, la fiecare noua
expunere, participantilor li se aratd o imagine neincitantd (low arrousal), neutrd afectiv,
si imaginea ei 1n oglinda, una lingd cealaltd. Apoi, subiectii erau rugati sa apese pe una
dintre cele doua taste desemnate in prealabil pentru a indica, dintre cele doud imagini
neutre (cea ,,de bazd” sau cea in oglinda), care ,le place mai mult”. D. Bem a folosit un
soft care genera aleatoriu una dintre cele doud imagini drept ,tinta” preferatd. Atunci
cind subiectul indica un raspuns convergent cu ,tinta” si o ,aprecia” mai mult decit
imaginea cealaltd, computerul afisa de trei ori consecutiv o imagine puternic incircatad
afectiv pozitiv, dar prezentatd dincolo de pragul discriminativ de perceptie (expunerea
dura 33 de milisecunde). Dimpotriva, de fiecare datd cind subiectul alegea imaginea care
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nu era tinta proiectatd, computerul producea o expunere similara subliminald, dar cu o
valentd puternic negativa. Ceea ce se observa este cd tonalitatea afectivd a expunerii
subliminale influenteaza alegerea finald a subiectilor, care devine mai pozitiva sau mai
negativa nu datoritd deliberarii constiente si alegerii lor voluntare, ci contaminarii afective,
de care subiectii nu sunt constienti.

j. Teorii cauzale a priori i judecata sociala

Un studiu deja clasic al cognitiei sociale, care atestd cum oamenii nu sunt constienti de
impactul exercitat de indicii contextuali (contextual cues) asupra judecatilor explicite, a fost
coordonat de R. Nisbett si N. Bellows (1977). Astfel, in secventa ,,informativa”, participantii
citeau un profil ipotetic al unei tinere care candida pentru o pozitie oarecare dintr-o
organizatie, care includea (conditia 1) sau nu includea (conditia 2) cinci piese de infor-
matie, dispuse ortogonal. In aceastd etapa, subiectii aflau ci femeia respectivi este fizic
foarte atractivd, are un excelent background academic, a varsat o ceascd de cafea peste
biroul intervievatorului, a fost implicatd intr-un accident auto care i-a provocat o durere
considerabild si, in cele din urmd, ca o vor intilni nemijlocit dupa finalizarea interviului
(conditia 1) sau nu aflau nimic despre ea (conditia 2). Apoi, in secventa ,,judecatd”, subiectii
evaluau candidata pe o scald in 7 trepte, raspunzind la o serie de intrebari care vizau patru
dimensiuni specifice - ,,cit de mult crezi cd iti va place aceastd persoana?”/,cit de
empatica ar putea fi aceastd persoand in raport cu sentimentele altora ? ”/,,cit de inteligenta
crezi ca este aceastd persoand ? ”/,,cit de flexibild ar putea fi aceastd persoand in rezolvarea
de probleme ?” - si estimau, in toate combinatiile posibile care rezultau (cinci informatii X
patru dimensiuni), in ce masurad informatiile initiale le-au influentat judecata. Se estima
cd inteligenta si performanta academica pe care le-a probat candidata stau la baza unor
inferente explicite, incurajate in practicile de socializare, care atesta pertinenta reusitei
in raport cu aceste achizitii prealabile. Acuratetea inferentelor era de asteptat sa fie mai
modesta pentru celelalte tipuri de informatii (cafeaua, accidentul, intilnirea potentiald).
Se observa cum nu existd o corelatie intre evaluarea pe baza dimensiunilor si estimarea
legatd de masura in care aceste dimensiuni le-au influentat judecata. Tendinta semnaleaza
particularitatile proceselor introspective, care sunt mai putin bazate pe introspectie,
cit pe teorii cauzale a priori, modulate de experiente socializatoare implicite.

k. Amorsarea lui ,mai putin este mai bun” ca secret al ,succesului”

Un studiu simplu si original, care evidentiaza faptul ca judecata noastra nu este influentata
de date obiective, ci este un construct ad-hoc dependent de reperele conjuncturale folosite
in comparatiile pe care le avem ,la indemind” in momentul efectiv al evaludrii, este
realizat de C.K. Hsee (1998). Cu un titlu evocator - ,Mai putin este mai bine (Less is
better)” - , demersul experimental imaginat aduce participantii in situatia de a privi, in
primi instantd, o serie de ilustratii care prezinta niste portii de inghetatd de la unul sau
doi potentiali vinzatori. Subiectii realizeaza fie o evaluare separatd a ,ofertei”, fie o
evaluare a portiilor ,,impreund”. Cei care sunt plasati in conditia ,evaluare separatd”
primesc informatia doar pentru una dintre portiile de inghetata si isi arata disponibilitatea
de a pliti un anumit pret pentru ea. Vinzatorul H vinde o inghetatd cu un volum mai
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mare, dar care este plasata si intr-o cutie cuprinzatoare, spre deosebire de vinzatorul L,
care vinde o inghetatd cu un volum ceva mai redus decit competitorul sdu si care este
pusd intr-un pahar in care partea superioard a inghetatei ramine pe dinafard. Cei din
conditia ,,evaluare impreuna” primesc informatii despre ambele portii de inghetata si isi
aratd, de asemenea, disponibilitatea de a oferi un anumit pret pentru acestea. Ceea ce se
remarca este tendinta subiectilor de a produce efectul ,,mai putin este mai bun”, precum
si preferinta inversa intre conditia ,,separata” si conditia ,,impreuna”. Astfel, in conditia
»Separatd”, participantii sunt dispusi sd plateascd mai mult pentru portia mai ,,concentrata,
mai mica” (L) din punctul de vedere al volumului, spre deosebire de evaluarea ,,impreuna”,
in care subiectii preferd sd plateascd mai mult pentru portia mai ,,voluminoasa” (H). Prin
urmare, in evaluarea separatd, tendinta este de activa acest bias inferential, chiar daca
subiectii consuma mai putind inghetatd si alegerea lor este nerationald, in termeni de
costuri si beneficii. Multe din strategiile de vinzare a unor produse comerciale valorifica
lucrativ aceastd eroare inferentiald, care ne face s cheltuim ,,obiectiv” mai mult, pentru
achizitii simbolice care sunt inrddacinate intr-o semanticd ascunsa.

De asemenea, un studiu cu implicatii importante in procesele de marketing, realizat
de K. Weaver, S. Garcia si N. Schwarz (2012), ilustreazd precaritatea rationald a deciziilor
noastre atunci cind obiectul supus analizei si alegerii este un stimul rivnit, precum un
produs nou, ,la modi”, care ,tocmai a apdrut” pe piati. in cadrul designului experimental,
subiectii citesc urmitorul mesaj: ,Imaginati-vd ci sunteti in situatia de a cauta sd
cumparati un cadou pentru un prieten si aveti in vedere achizitionarea ultimului model
de iPod Touch. In magazinul in care ati pisit descoperiti acest produs intr-un pachet expus
pentru vinzare”. Intr-o conditie experimentald, subiectii afld ci acel iPod este ambalat
intr-un pachet ,,corespunzator”, iar in cealaltd conditie experimentald produsul se afld in
acelasi pachet, dar care mai contine, ,gratuit”, un mp3 download. Toti participantii
sunt rugati sa estimeze ,,cit de mult ar fi dispusi sa plateasca pentru acel cadou”. Aparent
surprinzdtor, subiectii vor inclina sd plateascd mai mult pentru pachetul mai mic, care
contine doar iPod-ul (in medie 242 de dolari), spre deosebire de pachetul mai ,,cuprinzator”,
care contine si celdlalt produs ,gratuit” (media in acest caz fiind de 177 de dolari), cici
in acest caz se activeazd o inferentd ,,ascunsd” concentratd apreciativ asupra stimulului
pretuit, care, in cazul in care este ,,contaminat” de un simbol ,,comun” (precum un produs
,oarecare”), devine mai putin ,,valoros”. Multe strategii de vinzare valorificd aceastd
inclinatie ,naturala” pentru ,unicitatea” si ,noutatea” unui produs, manipulind intr-un
sens foarte lucrativ sensibilitatea noastrd pentru ,ceea ce e la moda” si care e vindut in
jurul unei naratiuni ancorate in simbolistica ,exceptionalismului”.

I. Manipularea riscului perceput si a ,jocului destinului”
ca sursa a deciziei

Un studiu iconoclast, publicat in Psychological Science de Y. Rottenstreich si K. Hsee
(2001), cu un titlu foarte sugestiv — ,,Bani, sdruturi si socuri electrice. Despre psihologia
afectivi a riscului” -, ne indicd puterea tiparelor afective in procesarea cognitiva. Astfel,
subiectii invitati la cercetare trebuie, in primd instantd, sd completeze un chestionar
oarecare. Designul e construit in doud conditii, care sunt legate de nivelul de probabilitate
al unui scenariu asumat de participanti. In conditia ,certitudine”, subiectii sunt rugati
sd isi imagineze ca ar putea avea parte ,fie de oportunitatea de a intilni nemijlocit si a
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primi un sarut de la actorul/actrita de film favorit(d)”, fie aceea de intra in posesia a ,,50 de
dolari, bani-gheatd”. Acesti participanti decid ce alegeri preferd. Participantii din conditia
»probabilitate redusa” sunt rugati sa isi imagineze ca ar putea participa la o loterie care
le oferd sansa de 1% de a ,cistiga oportunitatea intilnirii si obtinerii unui sarut de la
actorul/actrita de film favorit(d)”, fie sansa de 1% de a ,cistiga 50 de dolari cash”. in
conditia descrisd mai sus, de asemenea, subiectii trebuie si aleagd varianta preferatd. Se
observa cum in conditia ,,certitudine” 70% dintre participanti preferd ,,banii din mina”
in locul ,,sdrutului prezumtiv”, in schimb, in conditia ,,probabilitatii reduse”, 65% dintre
participanti opteaza pentru ,cistigul sdrutului la loterie”. Explicatiile autorilor pentru
aceste alegeri lamuresc cum, in dileme care implica riscul, trdirea unor afecte specifice
(sperantd, fricd) poate avea consecinte decisive asupra deliberarilor noastre (probabilitatea
de 1% pentru un ,,sdarut” - infimd - nu este la fel de costisitoare in termeni de experiente
emotionale potential negative ca cea pentru ratarea a 50 de dolari ,,fermi”, care ne pot
»scdpa din mind”). Preferintele depind asadar de reactiile afective asociate unor potentiale
rezultate provocate de alegerile riscante. Deci subiectii sunt mult mai predispusi sa opteze
pentru solutii fantasmatice si nerealiste in versiunea in care probabilitatea lor de activare
este redusd, ceea ce poate fi manipulat deseori in retelele sociale si poate indemna subiectii
sd opereze cu aceste decizii dincolo de calculele pretins rationale care, credem noi, ne
ordoneazd judecata.

Studiile de cognitie sociald sunt preocupate si evidentieze si impactul unor credinte
comune, dar neasumate explicit, asupra alegerilor noastre, asa cum arati studiul efectuat
deJ. Risen si T. Gilovich (2008), interesat de felul in care oamenii isi gestioneaza optiunile
in raport cu o serie de convingeri ascunse, dar functionale, precum cea de a ,nu forta
mina destinului” (tempting fate). Intr-un prim experiment, participantii citesc un scenariu
in care Jon tocmai a absolvit liceul si aplicd pentru diverse universitdti, printre care
prestigioasa universitate Stanford, ,visul” sau. in scenariu se mentioneazad ci mama sa,
optimista din fire, 1i trimite prin posta fiului un tricou inscriptionat cu sigla universitatii
Stanford. Apoi, subiectii sunt informati cd Jon fie a decis sa isi aseze tricoul, frumos
impaturit, in partea superioard a dulapului in care isi depoziteaza hainele, in asteptarea
potentialei decizii a universitatii Stanford in ceea ce-1 priveste (conditia 1), fie sd imbrace
tricoul chiar a doua zi (conditia 2). Apoi, subiectii sunt rugati sa aprecieze pe o scala de
la 0 1a 10 ,,cit de probabil” considerd ca cei de la Universitatea Stanford ii vor adresa
efectiv invitatia lui Jon de a studia la prestigioasa institutie academica. Rezultatele atesta
cum participantii care au ,fortat mina destinului” imbrécindu-se imediat cu tricoul
respectiv, au statistic semnificativ mai putine ,,sanse” sa primeasca acceptul de la Stanford
decit cei care au pus tricoul in dulap.

Intr-un alt experiment raportat in acelasi articol publicat in Journal of Personality and
Social Psychology, subiectii sunt rugati sd isi imagineze cd vor intra intr-o loterie cu un
premiu de 500 de dolari. Mai apoi, citesc urmatoarea afirmatie: ,Puteti renunta la
numarul pe care l-ati ales la loterie si il puteti schimba pentru un alt numdr selectat
aleatoriu”, iar daca acceptd aceastd varianta vor primi ,,un premiu de 10 dolari”. Subiectii
sunt invitati sd isi urmeze ,,propriile instincte” (gut feelings) si sd indice una dintre cele
sansele de cistig” ; b) ,,a accepta tirgul nu ar influenta in nici un fel modul in care acesta
ar deveni mai mult sau mai putin probabil numarul cistigitor” ; c) ,a accepta tirgul ar
putea transforma vechiul meu numar intr-unul cu sanse mai mici s fie cistigator”.
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Cognitiile privitoare la ,,manevrabilitatea” loteriei, chiar daca asumate de multi oameni
in viata reala, sunt, desigur, ilicite si nerationale, desi subiacent asumam cd ,,schimbarea
unui bilet 1a loterie ar putea transforma acel numar de pe bilet intr-unul cu mai mari sanse
de cistig”. 22 (46%) din cei 48 de participanti au selectat raspunsul conform céruia
numarul lor si-ar spori sansele sd devina cistigator dacd ar accepta tirgul, doi (4%) au
declarat ca si-ar diminua sansele si 24 (50%) au dat raspunsul rational, adica versiunea
b), desi, fireste, nu existd nici o legdtura probatd factual intre probabilitatea cistigului,
tirg si numadrul ales initial. Prin urmare, o judecata nerostita in jurul ,jocului destinului”
care ordoneaza vietile noastre e in masura sa explice alegerile pe care le producem in
conditii de risc si incertitudine, in care maximizarea beneficiilor nu este neaparat corelata
cu argumentele rationale care intemeiaza cistigurile.

Dileme morale, rationalitate si angajament emotional

Un studiu important in aria psihologiei morale a fost semnat de J. Greene si colaboratorii
sdi (2001) si examina rolul angajamentului emotional in decizia morald, sugerind cd
resursele emotionale au o influentd mai importantd decit rationalitatea in deciziile cu
implicatii morale, dacd sunt direct angajante.

in psihologie, dilemele morale reprezintd confruntarea cu un scenariu cit mai realist,
in care personajul implicat trebuie sd producd o alegere intre doud optiuni, ce genereaza
un conflict etic intre actiuni, principii, comportamente sau valori concurente. Agentul in
act ingelege cd este ,tras in directii contrare” de temeiuri morale opuse si este pe deplin
constient cd cele doud optiuni sunt incompatibile, desi fiecare are ,,indreptatirea” sa, dar
dintr-o perspectiva diferitd (Christensen & Gomila, 2012).

Participantilor li si s-a oferit s citeascd 60 de dileme morale. Acestea erau de tipul
»dilemei tramvaiului” (trolley dilemma), in care un vatman riamas brusc fard frine trebuie
sd aleagd intre a omori cinci muncitori care lucreazd la sine si care i ,,stau in cale” sau
sd devieze abrupt pe o rutd vecind pe care o descoperd pe loc, unde ar ucide ,,numai” un
singur om care e de-a curmezisul drumului. Studiile sunt interesate de examinarea setului
de reactii comportamentale in termeni de vitezad de reactie la judecdtile lor morale. O altd
dilemad care a pornit din scenariul anterior este ,,dilema macazului” (switch dilemma), in
care protagonistul se afld in pozitia de observator si poate decide si devieze, prin actionarea
unei manete, cursul unui vagon care a ,scidpat de sub control” si care ii va strivi pe cei
cinci lucrdtori la linie, spre deosebire de ,unul singur” care va fi ucis dacd ,,vagonul
ratdcit” va fi directionat pe linia secundard. O altd variantd din acelasi registru folositd
de psihologi este ,dilema pasarelei” (the footbridge dilemma), in care participantii, prin
interventie directd, pot alege sd impingd brusc o persoand foarte corpolentd de pe o
pasareld inaintea vagonului care a ,,luat-o razna pe sine”, oprind deriva acestuia cu pretul
vietii celui aruncat de pe pod, dar salvind viata celor cinci muncitori care erau ,,putin
mai incolo”.

Observatia principald in procedura experimentului coordonat de J. Greene evidentia
cum raspunsurile ,potrivite” erau statistic semnificativ mai ,,incete” decit raspunsurile
»hepotrivite” in cadrul conditiei experimentale ,,morald personald” (rdspunsuri angajante,
care presupuneau interactiunea directd cu ,victimele”), dupd cum nu existau diferente
statistic semnificative in privinta timpilor de reactie intre raspunsurile ,potrivite” si cele



