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Felul in care ne comportam cu banii este produsul
atat al experientelor si al valorilor personale, cat si al

specificului situatiei prin care trecem.

Banii nu sunt doar un instrument tranzac-
tional, pe care il schimbadm pentru bunuri si
servicii. Felul in care ii obtinem si ce facem
cu ei sunt chestiuni atat de personale, incat ar
fi naiv sa credem ca banii nu conteaza decat
in masura in care ne ofera confortul material.
Din contra. Conteazad mult mai mult.

Cum facem bani? Poate ii castigam
printr-o slujbd pe care o iubim (sau pe care
o uram) ori am obtinut o mostenire de la
o persoana apropiata. Poate sunt produsul
unor investitii inteligente sau poate cineva
ne sustine financiar. Ceea ce alegem sa
facem cu banii pe care ii avem reflecta intr-o
anumita masura cine suntem, asteptarile
si valorile noastre.

In primele lectii, vom invata ca felulin
care tratdm banii este produsul mai multor
aspecte, inclusiv personalitatea noastra,
experientele noastre din trecut, simbolismul
pe care il conferim acestora, printre
altele. Este bogétia un drum catre putere?
Autonomie? Optiuni? Dragoste, poate?

Posibil, ea inseamna toate cele de mai sus
Privind in trecutul indepartat al evolutiei
noastre, invatdm ca o parte din presiunile pe
care le simtim in acumularea si afisarea avetii
decurg din puternica motivatie de a fi destul
de atragatori pentru a ne intemeia o familie.

Si, desi s-ar putea sa nu recunoastem
aceste presiuni exact in aceeasi forma in ziua
de azi, tindem s& credem ca anumite lucruri
ne vor aduce fericirea sau cd o anumita cale
in viatd ne va aduce Implinirea. Cercetatorii
au aratat ca previziunile noastre in aceasta
arie nu sunt mereu precise — putem sa
facem previziuni proaste, desi nu mereu o
recunoastem — iar aceasta poate face dificil
sa stii sigur ce sa-ti propui

In plus, relatia noastra complexa cu banii
nseamna ca atunci cand elementul financiar
intra intr-o situatie anume, schimba natura
acesteia, si poate schimba o situatie sociala
intr-o tranzactie de piata cu proprietati
total diferite, uneori chiar avand consecinte
surprinzatoare. Sa incepem...
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BUILD +

BANII CONTEAZA

Stii si tu momentul. Atunci cand, dintr-odata,
realizezi cad persoana de langa tine, pe care
credeai ca o cunosti atat de bine, este un

cu totul alt om fata de tine cand vine vorba
de bani. Poate fi un prieten, o rudé sau un
partener de viata, dar in acea clipa simti ca
parcé ai venit de pe alta planeta. ,Cat ai platit
pentru aia?”; ,Nu te mai stresa atat, bucura-te
si tu de viata!”; ,Esti sigur ca-ti permiti chestia
aia?”, sau chiar ,Nu-mi mai cumpara atatea
lucruri!”

Atunci cand vorbim despre bani, vorbim
despre mult mai mult decat valoarea lor
tranzactionald. Sunt nenumarate feluri de
.a te purta cu banii” - din felul in care i
folosim pentru placeri sau cand ne doare sa-i
cheltuim, din valoarea lor simbolica, din felul
in care ii administram (sau nu).

De exemplu, expresiile ,avar’ sau ,risipitor”
nu suna foarte stiintific, dar acestea sunt
prezente in corpusul de cercetari despre
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placerea si durerea pe care le simtim atunci
cand cheltuim bani. In 2008, Scott Rick si
colegii lui de la Universitatea din Michigan
au dezvoltat o scard pentru a masura daca,
atunci cand cheltuiau, camenii considerau
ca e prea dureros sa cheltuiesti bani (avari)
sau extrem de placut {risipitori), ori undeva
la mijoc. In timp ce majoritatea au c&zut
la mijloc, unul din cinci respondenti se
identifica drept avar si, in mod similar, unul
din cinci se considera risipitor

A avea tendinte de avaritie nu este
acelasi lucru cu a fi frugal. Frugalitatea se
caracterizeaza prin placerea de a economisi,
n timp ce, pentru avari, este dureros s&
se desparta de bani, astfel ca de multe ori
ajung sd nu mai dea banii pe ceva ce, in
retrospectiva, le-ar fi placut s& aiba.

Partenerul tau se afla la celalalt capat al
spectrului? Nu esti singur. Probabil deloc
surprinzator, Rick si colegii sai au constatat

ca aceste relatii mixte au tendinta de a
genera mai multe neintelegert in legatura cu
banii. Cuplurile ,avare” tind sa aiba o pozitie
financiara mai buna decat cea a ,risipitorilor”,
iar parteneriatele mixte se incadreaza
undeva, la mijloc.

Desigur, aceasta nu este singura
categorizare posibild atunci cand vine vorba
despre atitudinea noastra in legatura cu banii
Cum motivam cheltuiala — ce vedem reflectat
in ceea ce ne aduc banii, dincolo de bunurile
materiale pe care le pot ei cumpara? Un grup
de cercetatori din Regatul Unit a intervievat
peste 100,000 de oameni in legatura cu ce
inseamna banii pentru ei. Pentru unii oameni,
banii reprezinta dragostea, o cale de a arata
afectiunea prin generozitate materiald. Pentru
altii inseamna putere, o cale de a te realiza
prin statut si control, Pentru altii inseamna
siguranta. In fine, pentru unii, banii reprezinta
autonomie — aduc libertatea.

Majoritatea studiilor indica faptul ca
atitudinile in legatura cu banii sunt,

in mare parte, independente de venit
sau de nivelul de educatie. Dar par sa
fie corelate cu posibilitatea de a trece
printr-o adversitate financiara, cum ar
fi sa-ti golesti contul din banca, sa ti
se respinga cererea de credit, sau sa ti
se execute silit o proprietate: cei care
asociaza banii cu puterea sunt mai
predispusi la un eveniment de acest
fel, in timp ce aceia care asociaza banii
cu siguranta sunt mai putin predispusi.
Este important de observat ca prin
aceste studii observam doar corelatia,
nu si cauzalitatea. Deci s-ar putea ca,
in realitate, o experienta de acest fel
sa-ti formeze atitudinea financiara,

si nu invers.
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BECOME

Respect pentru oameni si carti

CONTEXTUL CONTEAZA

Cum te descurci cu banii? Ce inseamna
acestia pentru tine? Ce aspecte din viata ta de
pand acum crezi ca ti-au influentat atitudinea
fata de bani?
Este o idee buna sa-ti examinezi propria
perspectiva asupra banilor si alegerile pe
care le faci. Simti ca una dintre descrierile de
pe pagina anterioara ti se potriveste? Poate
te vei bucura sa afli ca sunt si alti cameni
care gandesc la fel. Dar s& nu ne pierdem in
etichetdri: doar pentru ca te simti mai apropiat
de A sau B in mai multe situatii, nu inseamna
cé asa vei face mereu, si cu siguranta nu
inseamna ca ai vreo obligatie in acest sens.
Contextul ne influenteaza deciziile. Tara
in care locuiesti influenteaza cat de mult vei
cheltui pe ingrijiri de sénatate si pe locuinta -
sau cat vei economisi pentru anii de pensie.
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Cultura si limba afecteazd modelele mentale

prin care intelegem lumea. Slujba pe care

o ai iti va dicta castigurile. Experientele

din copildrie pot sa planteze semintele

atitudinilor ce vor aparea mai tarziu in viata,

facandu-se vizibile in vremurile de austeritate,
De exemplu, cercetatorul Vladas Griskevi-

cius si colegii sdi au aflat ca, in perioadele de

austeritate (precum o recesiune economica),

oamenii care au crescut cu mijloace finan-
ciare scazute tind sa se comporte impulsiy,
preferand recompensele pe termen scurt

in favoarea asteptarii unei recompense mai
mari, dar mai indepartate, spre deosebire

de oamenii care au crescut intr-o familie
dintr-o categorie socioeconomica cu venituri
mai mari. Aceste diferente nu sunt vizibile in
perioadele prospere.

Desigur, nu doar experienta noastra
trecutd conteaza. Mediul actual ne
influenteaza in mod crucial deciziile
financiare, creand orizontul decizional, asa
cum vom vedea in restul cartii. Va amintiti de
avari? Reducerea .durerii de a cheltui” (vezi
Lectia 6) le poate influenta sistematic deciziile
de cumparare, Pur si simplu subliniind ca un
produs costa putin, subliniind ,mica suma
de 5 lei”, comerciantul poate creste sansele
ca avarul sa-t cumpere. Aceasta arata cat de
important este mediul deciziei atunci cand
vine vorba de comportament.

Asa cum am vazut, nu exista un tipar
universal atunci cand vorbim despre bani,
Reflectarea la propria noastra relatie cu
banii ne poate ajuta sa privim lucrurile in
perspectiva, sa cantarim si apoi sa ne dam
seama cu care aspecte suntem multumiti si
pe care trebuie sa le ajustam.




TRECUTUL NOSTRU INDEPARTAT

Pantofi de designer, cele mai rapide
automobile, cele mai mari pietre pretioase...
De ce ne atrag atat de mult?

Imagineaza-ti ca esti pe punctul de a
cumpara o masina de lux. Portbagajul este
prea mic, iar locurile sunt atat de joase,
incat nu e deloc usor sd intri. Sigur, nu
este practica, dar - mama, ce bine arata!
Gandeste-te cate capete vei intoarce. Acum
inchipuie-ti aceeasi situatie, doar ca nu este
nimeni in jurul tau. Nimeni. Doar tu. Ultimul
om de pe pamant. Ce mai crezi despre
achizitia ta acum? Care-i ratiunea unei masini
grozave, daca nu o vede nimeni?

Acest experiment de gandire arata ca
multe lucruri nu le cumparam doar pentru
utilitatea lor sau ca sa ne bucure ochii, ci
pentru ceea ce inseamna pentru altii. Si
poate fi argumentat ca multe din aceste
cheltuieli pot fi explicate de psihologia
evolutionistd prin prisma nevoilor noastre
umane. Cercetatori precum Doug Kendrick,
Vlad Griskevicius, Gad Saad si Geoffrey Miller,
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printre altii, sustin ca pornirea de a satisface
anumite scopuri evolutioniste poate explica
tendintele de cumparare si atractia puternica
pe care o simtim uneori pentru cheltuieli.
Aceste scopuri esentiale sunt: sa ne protejam,
s3 evitdm bolile, sé ne facem prieteni, sa
castigdm un statut important in cadrul unui
grup, sa gasim {si sa pastram) un partener,

sd purtam de grija copiiilor si rudelor noastre.
Atunci cand oricare dintre aceste ,provocari
sociale fundamentale”, asa cum sunt
denumite uneori, ne ocupa atentia, ele ne pot
influenta deciziile de cumparare.

Cercetatorii diferentiaza ,provocarile
sociale fundamentale” de catalizatorii
superficiali de comportament. Amandoua
sunt insa semnificative.

01. Motivatiile superficiale reprezinta expli-

catiile de suprafatd pentru ceea ce facem.

02. Motivatiile fundamentale sunt motivele
adanc inradacinate din spatele
actiunilor noastre.

Aceasta este o diferenta importanta,
deoarece daca ne uitdm numai la motivatiile
superficiale, unele comportamente pot
parea paradoxale pana cand intelegem
motivatia fundamentala din spatele lor. De
exemplu, daca esti tentat sa cumperi un
automobil de lux, motivatia superficiala

ar putea fi ca te atrage interiorul din piele
moale, dar motivatia fundamentald este
ca o asemenea demonstratie a bogatiei ar
impresiona un potential partener.

Desigur, exista diferente individuale —
personalitati, capacitati si experiente diverse
— asa ca nu toata lumea va raspunde in
acelasi fel sau in aceeasi masura la aceste
provocari, Si nu toata lumea este de acord
cu teoria motivatiilor evolutive de consum -
exista numeroase critici la adresa acesteia:
nu in ultimul rand, ca este greu de confirmat
(sau de infirmat). Dar, in orice caz, ea ne
oferad o perspectiva interesanta de a ne
gandi la propriul nostru (suprajconsum.
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BECOME

MOTIVATIILE FUNDAMENTALE

Ideea de a ne semnaliza ,conformitatea”
(indeplinirea celor sapte provocéri sociale
fundamentale) inseamna tentatia de a cheltui
mai mult decat este necesar, sd cumparam
obiecte tipatoare care sa impresioneze
potentiali prieteni sau parteneri sau pentru
ca noi sa simtim cad apartinem unui anume
grup. Intr-un fel, cu cat este mai scump si mai
exagerat produsul, cu atdt semnatul devine
mai credibil pentru altii, deoarece este mai
greu de falsificat. Si deoarece ,tipator” este
un concept relativ, aceasta poate duce la
cheltuieli si mai mari.
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Se presupune ca motivatiile fundamentale
influenteaza felul in care ne cheltuim banii.
De exemplu, atunci cand prioritatea este
siguranta proprie, suntem mai dispusi sa
investim in sisteme de securitate pentru
acasa, incuietori si politie (prin taxe) ca sa
fim in siguranta. Zgomotul specific emis de
o persoana care tuseste in preajma noastra
ne activeaza instinctul de evitare a bolii,
incurajand introvertirea si evitarea locurilor
aglomerate, asa ca putem alege sa stam
acasa, in loc sa iesim seara in oras.

Daca apare nevoia de a ne face prieteni
si aliante, Nicole Mead si colegii ei au
descoperit ca oamenii sunt mai dispusi sa
cumpere produse care demonstreaza o
forma de afiliere (de exemplu, un tricou
cu sigla unei universitati) sau produse
atragatoare pentru altii, in speranta de a fi

acceptati social. Dorinta de a obtine statutul
superior poate sa explice ambitia la locul de
munca si achizitia de obiecte tipatoare, de
lux, care sa indice acest statut.

Telul de a obtine si a pastra parteneri
si de a avea grija de rude se leaga de a-ti
transfera cu succes genele cétre generatia
urmatoare. Atunci cand incearca sa
géseascd un partener, oamenii vor sé para
mai atragatori decat ceilalti ,.competitori”,
de unde investitiile in aspectul fizic. Odata
ce se naste o legatura intre doi oameni,
dorinta de a o continua explica de ce punem
atat de mult pret pe cadourile aniversare si
pe alte asemenea demonstratii de afectiune.
Si, in fine, oamenii investesc timp, energie
si baniin a se asigura ca rudele lor au sansa
unui viitor mai bun.

Desigur, aceste motivatii fundamentale nu
trag mereu in aceeasi directie. Dorinta de a
te proteja ar duce la conformism (amestecul
in multime, beneficiul oferit de siguranta
acumularilor cantitative), pe cand in dorinta
de a atrage un partener, camenii vor sa se
distinga de multime. In acest fel, agentii de
vanzari leagad un produs de un scop sau de
altul si ne conving sa preferam un anume
produs ori obiect (potential mai scump) —
sau chiar sa cumparam mai multe varietati
ale aceluiasi produs, fiecare lucrand sa
implineasca un scop evolutiv diferit,

Putind introspectie este utila pentru a
descoperi motivele de la baza achizitiei
De ce vrei acest produs atat de mult, dat
fiind ca acum esti constient de aceste
teorii? Care ar putea fi motivatia superficiala
pentru achizitia ta? Care este motivatia
fundamentald? Vrei sd transmiti ceva facand
aceastd achizitie, si daca da, ce anume?

Sa fie clar, scopul acestor intrebari nu
este neaparat de a ajunge la concluzia ca nu
trebuie sa cumperi produsul, ci sa observi ca,
dupa ce te-ai gandit, poate ai realizat ca pana
la urma, nu-l vrei, sau ca poate vrei altceva
inloc.
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