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MULTUMIRI

,/-\mullime de oameni meriti mulpmirile qi aprecierea

\-/-eu pentru contribulia pe care Ei-au adus-o la aparilia

acestei cirqi. Mai mulli colegi ai mei din mediul

academic au citit intregul manuscris in forma sa iniliali qi

au fXcut comentarii pertinente care au consolidat in bunl
m[sur[ versiunea finald. Acegti colegi sunt Gus Levine,

Doug Kenrick, Art Beaman qi Mark Zanna. tn plus,

versiunea inilial5 a fost citit{ de c6$va membri de familie

gi prieteni - Richard qi Gloria Cialdini, Bobette Gorden

gi t"a Hall -.care mi-au oferit nu doar un foarte necesar

sprijin emolional, dar qi comentariile lor pline de

substanli.
Un al doilea grtp, mult mai mare, mi-a oferit sugestii utile

pentru anumite capitole sau gruPe de capitole: Todd

Andersono Sandy Braver, Catherine Chambers, Judy
Cialdini, Nancy Eisenberg, Larry Ettkin, Joanne
Gersten, Jeff Goldstein, Betsy Hans, Valerie Hans, Joe

Hepworth, Holly Hunt, Ann Inskeep, Barry Leshowitz,

Darwl.n Linder, Debbie Littler, John Mowen, Igor

Pavlov, Janis Posner, Trish Puryear, Marilyn Rall, John
Reich, Peter Reingen, Diane Ruble, Phyllis Sensenig,

Roman Sherman qi Henry Wellman.
Anumite persoane gi-au adus aportul in mod special in

stadiile de inceput. John Staley a fost primul expert

editorialist care a recunoscut poten{ialul proiectului. Jim
Sherman, Al Goethals, Joht Keating qi Dan Wegner au

oferit recenzii apreciative in faza iniliali, ceea ce a

incurajat atAt autorul, cAt gi editorii, William Morrow 9i

preqedintele de atunci al editurii, Larry Hughes, mi-au

trimis o scurti, dar entuziastd not[ care a constituit un

sprijin semnificativ pentru realizarea sarcinii ce-mi stitea

in fa1i. Ultima, dar nu gi cea mai pulin importanti, este

Maria Guarnaschelli care a crezut de la inceput, la fel de
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mult ca gi mine, in cartea pe care voiam s_o scriu. Dato_
riti influengei ei editoriale a rezultat aceasti carte, mult
imbuniti$ti. li sunt extrem de recunoscitor pentru
indrumarea ei pitrunzitoare qi pentru eforturile ei
sus{inute.

in plus, aE da dovadi de neglijenli daci nu aq menfiona
priceperea qi eficienla lui Sally Carney in ce privegte
pregitirea manuscrisului, precum Ei sfaturile \elepte ale

^ 
agentului meu literar, Robert Brandes.

In sf6rgit, de-a lungul intregului proiect, cea care mi_a stat
cel mai mult alituri a fost Bobette Gorden care a triit
fiecare cuvAnt impreunl cu mine.
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INTRODUCERE

A cum pot s[ recunosc deschis. Toati viala mea am fost un

AOp care nu poate refuza pe cineva. De cAnd pot s[-mi

amintesc am fost o pradl uqoarX Pentru tot felul de

vdnzitori de fleacuri, persoane care strAng fonduri ti alFi

de soiul acesta. Este adevirat ci numai unii dintre aceqti

oameni ciutau si mi inqele. Altii - reprezentanfii unor

anumite agenfii caritabile, de pildi - aveau cele mai bune

intenfii. Nu are importanli. M-am trezit cu o frecvenli
alarmanti in posesia unor nedorite abonamente la tot
felul de reviste sau a unor bilete la balul lucritorilor din

salubritate. Probabil ci acest lung statut de fraier este

responsabil pentru interesul meu in studierea tendin{ei de

a te supune. Am ciutat si aflu care sunt factorii care fac

ca o persoani si rispundi cu,,da" altei persoane qi ce teh-

nici sunt mai eficiente pentru ob$nerea acordului. M-am

intrebat de ce o solicitare fbcuti intr-un anumit fel va fi
respins5, in timp ce o formulare pulin diferiti a aceleiaqi

solicitiri va avea succes.

Prin urmare, ca psihosociolog am inceput si fac cercetiri
privind psihologia supunerii. La inceput cercetarea a luat

forma unor experimente efectuate, in cea mai mare

parte, in laboratorul meu impreunl cu colegi studenli.
Am vrut si aflu ce principii psihologice influenleazi

tendinp de a te supune unei solicit[ri. in prezent,

psihologii qtiu destul de pulin despre aceste principii -
care sunt ele qi cum funclioneazd. Am considerat aceste

principii ca fiind arme de influenlare gi le vom analiza in
capitolele urmitoare pe cAteva dintre cele mai

importante.
I)upi un timp am realizat cd munca mea experimentali, degi

absolut necesarl, nu era suficienti. Ea nu-mi permitea si
evaluez valoarea principiilor in lumea din afara laborato-

rului de psihologie gi a campusului studenlesc unde le
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Capitolul I

ARME DE INFLUENTARE

Orice lucru tebuie frcut atAt de simplu cdt este posibil, dar nu mai
simplu de atAt
_ ALBERT EINSTEIN

ANrn-o zr AM pRTMIT uN TELEFoN DE LA o
I prieteni care gi-a deschis recent un magazin de bijuterii

indiene in Arizona. Era uluitl de o situafie curioas5.

Tocmai i se int6mplase ceva fascinant gi s-a gAndit ci eu,

ca psiholog, i-aq putea da o explicalie. Era vorba despre

un anumit lot de bijuterii cu turcoaze pe care, la un

moment dat, nu putea si-l vAnd5.

Era vArful sezonului turistic, magazinul era neobiqnuit de

asaltat de clienfi, bijuteriile cu turcoaze erau de buni
calitate in raport cu pre{ul pe care-l cerea ea qi, cu toate

acestea, nu se vindeau. Prietena mea a incercat cAteva

qiredicuri specilice vAnzirilor pentru a scipa de ele. A
tncercat si atragi atenlia asupra lor schimbAndu-le locul
de expunere intr-o zoni centrali; nici un efect. Le-a spus

vAnzitorilor si le promoveze insistent gi tot {br[ nici un
succes.

ln final, in noaptea dinaintea pleclrii intr-o cilitorie pentru
achizilii in afara oraqului, exasperati fiind de situalie, i-a
mAzg5lit un bilet gefei vAnzitorilor: ,Tot ce se aflX in
aceast[ caseti de expunere se va vinde la X 1/2 din
pre1", sperdnd sX scape astfel de bijuteriile in cauzi, chiar

cu pierdere. Atunci cAnd s-a intors, c6teva zile mai
tirziu, n-a fost surprinsi sI afle ci toate bijuteriile
fuseseri vAndute. A fost qocat[ s[ descopere ci, datoriti
faptului cX angajata ingelesese "l / 2" biletul ei mdzgilit ca

fiind o2", intregul lot de bijuterii a fost vAndut la un pre!
dublu fap de cel inilial!
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$i de aceea m-a sunat pe mine. Mi-am dat seama ce s-a in-

tAmplat gi i-am spus cI, daci voia si-i explic lucrurile cum

trebuie, este bine s[ ml lase si ii spun o poveste. I-am

povestit despre modul tn care se creeazd o rela{ie intre

curcani gi pui lor, fapt descoperit de o qtiinli relativ noul
numiti etologie - studiul animalelor in habitatul lor
natural.

Clogtile de curcan sunt mame bune - iubitoare, atente qi

protectoare. Ele iqi Petrec majoritatea timpului ingrijind,
incdlzind, curilAnd qi strAngAnd puii sub ele. Dar existd

ceva neobiqnuit in comPortamentul lor' Practic tot acest

comportament matern este declanqat de un singur lucru:

sunetul scos de pui.
Alte caracteristici de identificare ca mirosul puilor, felul

cum arati sari cum se simt la atingere par si joace un rol
minor tn declanqarea comPortamentului matern. DacI un

pui scoate respectivul sunet, mama lui va avea griji de el;

dacX nu, mama il ignori sau cdteodat[ chiar il ucide'

Faptul ci mamele curcan sebazeazS, 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 implicali o
cloqc[ de curcan qi un dihor impiiat.l

Pentru clogc5, dihorul este un duqman natural a cirei simpli
apropiere este salutati cu cArAituri, ciupituri qi zgArieturi

m6nioase.

Experimentatorii au constatat ci, qi atunci cAnd un dihor

impiiat era tras cu o sfoari sPre o cloqcX, reaclia era un

atac furios gi imediat. Dar atunci cAnd acelaqi dihor

impiiat avea iniuntru un mic casetofon care reproducea

sunetul puilor de curcan, inama nu doar ci accepta

dihorul care se apropia, dar il gi trigea sub ea. Atunci

cAnd casetofonul era oprit, dihorul avea parte de un nou

atac violent.

(ldt de ridicoli pare o femel5 de curcan tn aceast[ situalie:
ea va irnbrifiga un duqman natural doar pentru ci scoate

sunetul specific puilor qi va neglija sau chiar iqi va omori
proprii ei pui doar pentru ci nu scot acel sunet. Curca
aratd ca un automat a cirui instincte materne sunt sub

controlul acelui singur sunet. Specialigtii spun ci acest tip
de comportament este departe de a fi specific doar
curcanului. Ei au reuqit si identifice modele mecanice de

ac{iune, la o largd varietate de specii.

Numite modele fixe de acfiune, ele pot implica secvente

complicate de comportament ca, de pildi, ritualuri de

curtare qi imperechere. O caracteristici fundamentali a

acestor modele este aceea cX secvenlele de comporta-
ment care-l compun apar practic in acelaqi mod qi in
aceeaqi ordine de fiecare dati.

llstc aproape ca qi cum aceste modele comportamentale ar fi
inregistrate pe o bandi aflati in interiorul animalului.
Atunci cAnd vine timpul pentru curtare, este pusi banda

pentru curtarel cAnd vine vremea sd fie cresculi puii,
cste pornitl banda cu comportamentul matern. C/ic qi se

activeazd, comportamentul adecvat; bAzzz banda pornette

Ei se deruleazi secven{a de comportament standard.
('t'l mai interesant lucru in toate acestea este modul cum se

activeazi banda. De pildi, cAnd un mascul aclioneazi
pentru a-gi apira teritoriul, imixtiunea unui alt mascul

tlin aceeaqi specie este cea care pune in migcare banda cu

comportamentul de apirare teritoriali care include
vigilenli dirzd, ameninlare qi, daci este nevoie, compor-
tament de lupti. Dar existi o ciud5lenie. Nu prezenla
rnasculului rival in sine este declanqatorul, ci o anumiti
c:aracteristici, nurniti caracteristica declansatoare.

Atk:sea, aceasti caracteristici declanEatoare va fi doar un
aspect minor in cadrul intregului reprezentat de intrus.
ClAteodatl o nuan{i de culoare poate fi caracteristica

declanqatoare. Experimentele au ar6tat ci, de exemplu,
un micileandru mascul va acliona ca qi cum un
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miclleandru rival ar fi intrat pe teritoriul siu qi va ataca

furios chiar qi o grimad[ de pene rogii luate de pe pieptul

unui mlcileandru.
in acelaqi timp, el va ignora practic o replici impliat[ a unui

micileandru mascul /Xri pene roqii pe piept; rezultate

similare au fost obiinute gi cu o altl specie de pisiri cu

gAt albastru pentru care declanqatorul comPortamentului

Ie uplrure teritoriali este o anumit[ nuan!5 de albastru a

p".t"lo, de pe piePtul rivalului.2

tnainte de a ne bucura cu ingtmfare de uqurinla cu care Pot
fi pic[lite animalele de niqte caracteristici declanqatoare

""t" 
l" fac si reaclioneze complet nepotrivit fali de o

situalie dat5, ar trebui s[ inplegem doui lucruri' Mai

intdi ci modelele fixe de comPortament, automatismele

funcqioneaz[ foarte bine in majoritatea timpului'

De exemplu, deoarece numai puii sinitoqi perfect normali

scot acel piuit specific, este logic ca o cloqci de curcan s[

rSspundi cu un comPortament matern doar la acel unic

sunet specific.

ReaclionAnd doar la acest singur stimul, cloqtile de curcan

se vor comporta aproaPe intotdeauna corect' Este nevoie

de un trigor ca acel om de gtiinli care a fXcut

experimentul pentru a face ca rispunsul lor automat sI

pari prostesc.

Al doilea lucru important de inleles este acela ci qi noi, oa-

menii, avem comPortamente PreProgramate; 9i, cu toate

c[ ele funcli oneazd de obicei in avantajul nostru,

caracteristicile declanqatoare care le activeazl pot fi

folosite pentru a ne p[cili si le folosim in momente

nepotrivite.3

O formi asem[nitoare de'acliune uman[ automati a fost

bine demonstrati Printr-un experiment al specialistei in

psihologie social5 Ellen Langer de la Harvard' Un

ptitt"ipi" bine cunoscut in legiturl cu comportamentul

,r*"rr rp*" ci, atunci cAnd cerem cuiva si ne facl o

favoare, vom avea mai mari ganse de succes dacX oferim
un motiv.

( )amenilor le place pur gi simplu si aibi un motiv pentru
ceea ce fac. Langer a demonstrat acest fapt deloc
surprinzitor solicitAnd o mici favoare unor oameni care

iqi agteptau r6ndul pentru a folosi maqina de copiat a unei
biblioteci. Scuzali-md, am cinci pagini de copiat. imi dagi

voie sd folosesc magina de copiat inaintea dumneavoastrd?

Vi rog asta deoarece sunt foarte grdbitd.
lilicienla acestei solicitiri inso{ite de un motiv a fost aproape

totali: 94Vo &n cei intrebali i-au permis s[ treacd in fap.
Si comparim acest procent de succes cu rezultatul
crb$nut c6nd ea a spus doar: Scwzatt--d, am cinci pagini
de copiat. imi dagi voie sd folosesc maSina de copiat?tn
aceasti situa{ie, doar 60% dintre cei intrebali au aprobat
solicitarea ei. La prima vedere, pare cd diferenla cruciali
intre cele doui solicitiri a fost informalia suplimentari
f'urnizati de cuvintele ,,deoarece sunt foarte gribitI". Dar
un al treilea tip de solicitare incercat de Langer a ardtat
ci nu acesta este adeviratul motiv. Se pare ci nu intreaga
secven{i de cuvinte, ci doar primul cuv6nt, odeoarece",
crste cel care a produs diferenla.

Lr loc si introduci un motiv ra$onal pentru a ob$ne
aprobarea la cel de-al treilea tip de solicitare a folosit
cuvAntul,deoarece" qi apoi, fXri si adauge alte infor-
mafii, a reafirmat doar un lucru evident: Scuzafi-md, am

..4
cinci pagini. Imi dagi voie sd folosesc maSina de copiat?

Vd rog asta deoarece trebuie sd fac niEte copri. Rezultatul
ir fost ci, din nou, aproape 93Vo au fost de acord deqi nu
a fost adiugat nici un motiv ragional qi nicio informalie
noul pentru a justifica acordul solicitat.

I ir I'el cum piuitul specific declanqeaz5 la curcan un rXspuns

rnatern automat - chiar cAnd acest sunet vine de la un
tlihor impiiat - tot aqa cuvAntul ,,deoarece" a declanqat

automat o reaclie de supunere din partea subiecqilor

psihologului Langer, chiar qi atunci cAnd nu li se oferea
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nici un motiv in plus ca si se supuni. Clic Si bAzzz, banda

porneqte! 
a

Deqi unele dintre constatirile suplimentare ale lui Langer

aratd" casunt multe situalii in care comPortamentul uman

nu funclioneazl mecanic, ca qi cum ar fi inregistrat pe

bandi, este uimitor, totugi, cAt de des se intAmpli acest

lucru.
De pildi si ne gAndim la comportamentul bizar al clien$lor

acelui magazin de bijuterii care s-au repezit la niqte biju-

terii cu turcoaze numai dupi ce prelul lor a fost dublat

din gregeali. Nu vid nicio logici Pentru acest comPor-

tament decAt dacX este privit ca un comPortament meca-

nic.
Cliengii, cei mai mul$ oameni cu dare de mAni afla$ in

vacan![, avAnd pu{ine cunoltinle despre turcoaze' au

folosit un principiu standard - un stereotiP - pentru a-i

ghida la cumpirituri: ,,scumP = bun'.

Astfel, turiEtii care voiau bijuterii 
'bune", 

au considerat

piesele cu turcoaze ca fiind in mod sigur mai valoroase qi

mai de dorit decAt altele deqi nimic nu se schimbase cu

exceplia prefului.
Prelul in sine a devenit o caracteristici declanqatoare

semnalAnd calitatea; qi doar o creqtere spectaculoasi a

pre{ului a condus la o creqtere spectaculoasi a vAnzirilor

printre cumpiritorii avirzi de calitate. Clic gi bizzz, banda

porneSte!
Este uqor si invinuiegti turiqtii Pentru deciziile lor prosteqti'

Dar o privire mai atenti oferi o viziune mai

inglduitoare. Aceqti oameni crescuseri cu regula,,Oblii

exact ceea ce pllteqti" 9i care au vizut aceastl regul5

confirmAndu-se mereu qi mereu in viala lor. Nu a durat

mult ca si dea acestei reguli inlelesul 
"scumP 

= bun"'

Acest stereotip a funcfionat pentru ei destul de bine in

trecut deoarece, in mod normal, prelul unui articol

creqte tn raport cu valoarea sa; de obicei, un pre! mai

mare reflecti o calitate mai buni'

Aqa ci, atunci cdnd s-au aflat in situalia de a dori si-Ei

procure bijuterii cu turcoaze de bunl calitate frri si aibi
prea multe cunoqtinle despre turcoaze, este de inleles ci
ei s-au bazatpe pre{ ca qi caracteristici de incredere

pentru determinarea calitdEi bijuteriilor.
l)eqi probabil ci nu au realizat acest lucru, atunci cAnd au

reaclionat numai la caracteristica pre!, ei au luat-o pe

scurtiturd gi qi-au asumat un mare risc" tn loc s[-qi
mireascl qansele invSlAnd minulios despre aspectele care

indici valoarea bijuteriilor cu turcoaze, ei s-au bazat doar
pe un indiciu - acela despre care gtiau ci este asociat, de

obicei, cu calitatea unui articol.
Au pariat pe ideea ci prepl singur le poate spune tot ce

aveau nevoie si qtie. De data aceasta, pentru ci cineva a

confundat ,,7 / 2" cu ,2" au pariat greqit. Dar, pe termen
lung, luAnd in considera{ie totalitatea situaliilor din viala
unei persoane, alegerea unei astfel de scurtituri poate
reprezenta cea mai ralionali abordare posibili.

( lt:i care se ocupi de publicitate qtiu asta qi prin reclamele
create incearci si comunice ci, desigur, scump inseamni
bun. Existi suficient de multe produse pe cAt de scumpe

pe atAt de bune incAt regula "scump=6*t" si fie cdt se

poate de valabili pentru societatea de consum gi respec-

tati in mod automat.
l)c fapt, comportamentul stereotip, automat, este

predominant in multe dintre ac$unile umane deoarece,

in numeroase cazuri, este cea mai eficienti formi de

comportament iar in alte cazun este pur qi simplu
necesar.

Noi toli triim intr-un mediu cu influen{e extraordinar de

complicate, un mediu complex aflat in rapidi schimbare.
Pentru a face fa15 acestui mediu, avem nevoie de

scurtituri. Nu este omeneqte posibil si recunoagtem gi si
analizim toate aspectele legate de fiecare persoan5,
cveniment gi situalie pe care le intAlnim. Nu dispunem
de timpul, energia sau capacitatea de a face aqa ceva.
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De aceea trebuie si folosim foarte des stereotipuri 9i reguli

proprii pentru clasificarea lucrurilor dupi cAteva

caracteristici-cheie pentru ca apoi si putem rdspunde frrd

si gAndim cAnd apare una dintre caracteristicile

declangatoare.

Uneori comportamentul nu va fi adecvat situa{iei, deoarece

nici cele mai bune stereotipuri sau caracteristici declan-

qatoare nu funclioneazd de fiecare dat[. Dar acceptim

imperfec{iunea lor deoarece nu existi alti alternativ['

FXri aceste stereotipuri ne-am bloca evaluAnd, catalogAnd qi

adaptAnd in timp ce momentul acliunii ar zbura. $i, dupi

toate indiciile, ne vornbaza pe stereotipuri intr-o misurX

qi mai mare in viitor. Pe misuri ce stimulii care ne

satureazi viala continu[ sl devinl mai complecgi 9i mai

variabili, vom depinde tot mai mult de scurt[turi pentru

a putea face fai[.
Renumitul filozof britanic Alfred North Whitehead a

recunoscut aceasti caracteristicl inevitabili a vielii
moderne cAnd a afirmat ci,,civilizalia avanseazi prin

extind-erea numlrului de operaqiuni pe care le putem

efectua fbri sI ne gdndim la ele". Si ludm, de exemplu,

,progresul" reprezentat de cuponul Pentru reduceri de

prefuri care permite consumatorului sd presupuni ci va

beneficia de o achizilie cu Prel redus prezent6nd acest

cuPon.

Misura in care am invdlat si operim mecanic bazindu-ne pe

aceasti presuPunere este ilustrati de experienla unei

firme producltoare de cauciucuri pentru automobile' Au

fost expediate cupoane de reducere care, datoriti unei

erori de tip[rire, nu ofereau nicio reducere primitorilor,
dar care au produs din partea clienlilor un rispuns egal

cu cel al cupoanelor corecte care ofereau o economie

substanliali.
Ideea evidentX qi instructivd este aceea ci ne aqteptim ca

aceste cupoane de reducere sdrealizeze doui sarcini' Nu

doar si ne economiseasci banii, dar qi s[ ne economi-

seascl timpul qi energia mentali necesar[ pentru a lua
decizii.

ln lumea de astizi avem nevoie de primul avantaj pentxu a

face fald tensiunilor financiarel dar avem nevoie gi de cel
de-al doilea avantaj pentru a face fali unui aspect

potenlial mai important: tensiunea asupra creierului.
fiste ciudat ci, in ciuda folosirii pe scar[ larg[ in prezent qi a

conturirii importanlei lor tot mai mari in viitor,
majoritatea dintre noi qtiu foarte pugin despre modelele
de comportament automat. Poate cI este aqa tocmai din
cauza modului mecanic in care apar. Oricare ar fi
motivul actualei situalii, este vital sX scoatem tn evidenli
una dintre propriet[$le acestor comportamente: ele ne
fac teribil de vulnerabili falI de oricine le cunoaqte

modul de funclionare.
Itentru a inqelege pe deplin natura acestei vulnerabilitifi, si

mai arunclm o privire la cercetirile etologilor. Se

dovedeqte ci aceqti experli in comportament care

folosesc piuituri inregistrate pe bandi qi grimezi de pene
colorate nu sunt singurii care au descoperit cum si
activeze benzile de comportament automat ale diferitelor
specii.

lixistl un grup de organisme care au un comportament
cunoscut sub numele de mimetism qi care copiazd

caracteristicile declangatoare specifice altor animale in
tncercarea de a le picili gi a le face sI porneasci benzile
comportamentale corecte intr-un moment nepotrivit.
Organismul mimetic va exploata acest comportament
total inadecvat in propriul beneficiu.

lii lu[m, de exemplu, qiretlicul fatal al femelei ucigage a

unei specii de licurici (Photuris) aplicat masculului altei
npccii de licurici (Photinus). in mod logic masculii
I)hotinus eviti cu griji contactul cu femelele Photuris,
pcntru ci le qtiu insetate de s6nge.

l)ar, dupX secole de experienl5, femelele-v6ndtor au

Itlcntificat o slibiciune a victimelor lor - un cod special
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de varia$e a luminozit[1ii prin care membrii speciei

victimi igi comunici unul altuia cd sunt gata de impe-

rechere. Cumva, femela Photutis a descifrat codul de

curtare al speciei Photinus. ImitAnd variaqia luminozitilii

. semnalelor de imperechere ale victimei, femela ucigaqi

este capabili si se ospiteze cu trupurile masculilor ale

ciror benzi de curtare se declanqeazd" aatornat

aruncAndu-i in imbri$qarea mor{ii qi nu a dragostei'

Se pare ci insectele sunt cele care exploateazd' cel mai crunt

automatismele victimelor lor; nu este ceva neobiqnuit ca

victimele si fie, la propriu, picdlite de moarte' Dar apar

qi forme de expioaiare mai puqin dure' Existl, de pildl,
un mic peqte rXpitor care profiti de un program

neobigrruit de cooperare pus la cale de membrii altor

doud specii de Peqti.
Peqti mai mari, pe de o parte, qi o specie de peqti mult mai

mici pe de atrti parte, colaboreazl in beneficiul ambelor

pi4i. Peqtii mici ii curXl[ pe cei mari care le permit si se

aprople qi chiar si le intre in guri Pentru a culege

"i,rp"r"i 
qi alli parazili care s-au lipit de dinlii gi branhiile

lor. Este un aranjament minunat!

PeEtii cei mari sunt curilali de parazilii diunXtori, iar pegtii

cei mici ob$n cu uqurinli hran[. in mod normal, peqtii

cei mari devoreazi orice al$ pegti mai rnici care sunt atAt

de nesibuili incAt si Ie treac[ prin apropiere' Dar cAnd se

apropie peEtii curilitori, peqtii cei mari se oPresc brusc

din m\care Ei plutesc cu gura deschisl qi aproape imobili

drept rlspuns la dansul unduios executat de peqtii

curiptori.
Acest dans pare si fie caracteristica declanqatoare care acti-

loeu"[ spectaculoasa pasivitate a pegtelui cel mare' Ele-

,rr"rrtol d""lanqator ii oferd Pi micului nostru peqte ripi-

tor qansa de a profita de ritualul de curilire'
Acest peqte se Ya aProPia de pr[ditorul mai mare copiind

migcarea unduioasi a peqtelui curilXtor ceea ce va

produce automat o stare de linigte qi nemigcare a peqtelui

cel mare. Apoi micul vAnitor va smulge rapid o bucati
buni de carne din peqtele mai mare qi se va indepirta ca

o sigeati inainte ca victima niuciti si-qi poati reveni.s
lixisti o puternici dar tristd aseminare cu jungla uman[.

Sunt qi printre noi oameni care imiti caracteristici
declanqatoare pentru tipurile noastre de comportament
automat. Spre deosebire de secvenlele mai mult
instinctive ale rispunsului animalelor, comportamentul
uman automat se dezvolti, de obicei, pe baza unor
principii psihologice sau stereotipuri pe care am invllat
si le acceptim.

l)cr;i forla lor variazi,, unele dintre aceste principii posedi o
imensi capacitate de a influenla acliunea umani. Am fost
supuqi ac$r:nii lor atAt de deweme in via{5 qi ele au

ac{ionat in atAtea situalii de atunci incoace, incdt noi toli
pcrcepem rareori la nivel conqtient puterea lor. Pentru
unii fiecare dintre aceste principii este o posibili armi
gata de a fi folositd * o armi de influenqare automati.

lixist[ un grup de oameni care gtiu foarte bine care sunt
armele de in{luenfare automati qi care le folosesc in mod
obignuit gi cu pricepere pentru a obfne ceea ce vor. Ei

rncrg de la un eveniment social la altul, cerAndu-le altora
dt se supuni dorinlelor lor; frecvenla cu care au succes

cste uluitoare. Secretul eficienlei lor stX in felul in care

lrii fbrmuleazd cererea, in felul cum se inarmeazd cu una

rau alta dintre armele de influengare care aclioneazi in
rnc<liul social. Pentru a face aceasta, poate fi suficient un
rrfingur cuvint bine ales care angreneazl un puternic

lrrincipiu psihologic qi declanqeazi in noi banda unui
('(,mportament automat.

$l in mod sigur cei care exploateazX comportamentul uman
firvafi repede cum si profite la maxim de tendinla
rroastri de a r[spunde mecanic, in concordan{d cu aceste

principii.
Sil nc intoarcem la prietena,mea, patroana magazinului de

bijutcrii.
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