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O lume a influentelor

Procesele si contextele influentei sociale Povesti din galeria
de onoare (si dezonoare) a influentet ABC-ul influentei:
atitudini, comportamente si cognitii ® O perspectivd a psihologiet
sociale ® Ce urmeazi

Cand v-ati trezit in aceastd dimineatd, mintea va era proba-
bil plind de ganduri si planuri pentru ziua ce abia incepea. Mai
intai faci asta, pe urma asta, apoi cealalta si mai tarziu (sa nu
cumva sa uiti) mai faci §i asta. Poate ca vreti s3 va vedeti la
pranz cu un prieten, dar aceasta inseamna sa chiuliti de la ore
sau si plecati mai repede de la birou. E decizia dvs. Poate va
trebui sa vi faceti planuri si pentru cina. Daci nu trebuie sa
lucrati pana tarziu, ati putea, in fine, s3 vedeti filmul acela des-
pre care vorbeste toata lumea. Sau puteti merge la petrecerea la
care ati fost invitat. Este decizia dvs. Dar si o ludm cu incepu-
tul. Ce mancati la micul dejun? Cereale si suc de fructe sund mai
bine decét paine prajita si cafea, iar, daca v& preocupd coleste-
rolul si caloriile, poate ati calculat ca v-ati terminat deja ratia de
bacon si oud pe sdptdmana in curs. E decizia dvs.

Sunt, iatd, extrem de multe lucruri care tin doar de alegerea
personalé. Cum si va imbrécati, ce sa urmariti la TV, pe cine sa
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votati, ce sa studiati, unde sa locuiti, cu cine si v& cisitoriti —
alegerile sunt nelimitate. Pentru'cea mai‘mare parte dintre cei
care locuiesc in Statele Unite sau in tiri aseméndtoare, viata e ca
un supermarket de optiuni; oamenii au control asupra multor
aspecte din viata lor. Devenim mai constienti de liberttile noas-
tre — pe care uneori le considerdm a fi garantate pe viatd — abia
atunci cand pe ecranele televizoarelor vedem bruse, asa cum
s-a intdmplat In 1989, scene in care studentii chinezi se luptd pe
viatd si pe moarte pentru a-si asigura niste drepturi fundamen-
tale din partea unui guvern totalitar. La fel, ne-am minunat si
vedem profunda nevoie umani de libertate si democratie expri-
matd prin transformérile bruste ce au avut loc in Europa de Est,
acolo unde tirania opresivului regim comunist a fost risturnati
de catre cetdteni.

Nu e nicio indoiald cd avem un grad semnificativ de control
personal asupra propriilor noastre vieti. Si totusi, desi atatia
dintre noi se bucurd de aceasta libertate, cum de reusim sa nu ne
Incurcdm unii pe altii In timp ce ne urmirim scopurile si visu-
rile? Cum se face 4, in fata atator optiuni, multi dintre noi avem
incd atat de multe in comun? Si cum se intampld cd, pentru
a ne atinge anumite scopuri, trebuie de multe ori si-i convin-
gem pe alfii sd facd ce vrem noi — de obicei, fird a recurge la
instrumente, precum legea, banii, puterea fizici sau statutul pri-
vilegiat? 3i cum de altii ne influenteazs alegerile, simpatiile sau
antipatiile si ne ghideaza actiunile?

Nu-i aga ca si dvs. v-ati conformat uneori unor sugestii sau
cereri din partea autoritatilor, care nu se aliniau cu valorile .dvs.
personale? Iar uneori ati fost intr-un grup sau cerc de oameni in
care unii au exercitat presiuni asupra dvs. si vi imbricati sau
sa vd comportati intr-un anumit fel, despre care v-ati dat seama
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doar.mai-tarziu cd_nu va reprezintd. Ati cumpadrat vreodata
vreun produs pe baza vnei reclame si pe urma v-ati dat seama
ca nu aveati nevoie de el, ci doar ati fost convinsi de publicita-
tea bine ticluita?

Aceste chestiuni tin de problematica influentei sociale, de
schimbarile prin care trec unele persoane din cauza actiunilor
altor persoane. Cu sigurantd, avem libertate de decizie in multe
cazuri, insd, absorbiti In lumea sociala, nu putem evita suges-
tiile mai mult sau mai putin subtile sau pregnante din partea
celorlalti, care ne influenteaza in favoarea unei alegeri si in defa-
voarea alteia. Cu siguranta nu ne dorim sa evitam influenta
celor intelepti, corecti si preocupati de binele nostru. O dimen-
siune a conditiei umane este aceea de a ne angaja in interactiuni
sociale de tipul schimburilor reciproce, de a fi parte integranta
din tesatura contextului social care dA sens vietii noastre. $i, desi-
gur, exista i partea cealalta, acea parte din noi care functioneaza
ca agent de influentd, incercand sa-i influenteze pe ceilalti —
s fie prietenii nostri, sa studieze sau sd mearga la cinema cu
noi, si ne angajeze la serviciu, sa impartaseasca parerile noastre
si chiar sd faca parte din viata noastra.

Influenta sociald este peste tot. Functioneaza oriunde, ori-
cand. Asa merg lucrurile. Pentru a functiona in cel mai eficient
mod in lumea in care trdim, e bine sa stim cum si cand sa folo-
sim influenta sociald, sd fim in stare sa recunoagtem cand cineva
fncearci si ne convinga de ceva si sd intelegem cand sa accep-
tam sau si respingem tentativele altor persoane de a ne per-
suada. Aceasta carte este in intregime dedicatd psihologiei
influentei sociale. Veti gasi in ea sfaturi practice despre cum sd
rezistati in fata unor surse nedorite de influentd si cum sa fiti
mai eficienti atunci cand chiar dvs. sunteti in postura de agent
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de influenta. Dar fundamentul acestor idei vine din numeroa-
sele studii despre persuasiune si‘complianti ficute de cerce-
tatori‘din-domeniul psihologiei sociale, psihologiei politice si
comunicdrii. Noi vom examina cercetarile empirice si teoriile
produse in spatiul universitar si vom integra totodata puncte de
vedere si informatii ce ne vin dinspre profesionistii influentei,
cei care isi castiga existenta facindu-si cu brio meseria in mar-
keting, publicitate, vanzari, sondaje de opinie, lobby, strangere
de fonduri si chiar recrutare pentru armata sau culte.

Procesele si contextele influentei sociale

Un proces al influentei sociale implicd un comportament sau
doar o intentie prin care o persoand doreste si schimbe modul
in care o altd persoana se comports, simte sau gandeste in raport
cu un anumit stimul. Acesta din urméa poate sa fie o problema
politica (legiferarea avortului, de exemplu), un produs (bautu-
rile carbogazoase, de pildd) sau o activitate (s3 zicem, copiatul
la examene). Sau sd spunem cé vreti sd v convingeti un prie-
ten sa fie de acord cu dvs. In privinta avorturilor. Sau s3 va
incurajati un alt prieten s incerce un suc care v3 place dvs. Sau
poate cd, atunci cand cineva care va respectd vd spune ci este
tentat sa copieze la un examen, dar afla ca dvs. nu ati copiat
niciodatd, ati putea ajuta acel individ si reziste in fata tentatiei.
In toate aceste cazuri, ati fost un fel de agent al influentei sociale.

In fiecare dintre aceste cazuri, ati schimbat (sau ati incercat s-o
faceti) comportamentele, emotiile si gandurile pe care o anumita
persoand le are despre un subiect sau o actiune. in alte cazuri,
stimulul puteti fi chiar dvs., ca agent de influenti. De exemplu,
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vreti €a 0 persoand recent cunoscuta s, va simpatizeze, ocazie
cu care zambiti frumos)si vé comportati admirabil. Sau stimulul
poate fi tinta, ca atunci cand va incurajati un prieten deprimat
s3 se pretuiascd mai mult. Psihoterapeutii si consilierii-psihologi
sunt agenti de influenta prin profesia lor, avand ca scop de multe
ori schimbarea imaginii de sine a persoanei-tintd. Mai puteti fi
atat tint3, cat si agent de influenta atunci cand decideti sa puneti
in practicd strategii specifice de schimbare pentru a va atinge
rezolutiile de Anul Nou: sé slabiti, sa va faceti noi prieteni, sa nu
mai depasiti deadline-urile si tot asa.

Existd multe tehnici de influentare social3 si toate se bazeaza
pe un numar relativ mic de procese de influentare ce tin de
felul in care oamenii gandesc, isi aduc aminte, au trairi colo-
rate afectiv si iau hotarari. Inainte de a ne referi la ce anume sa
faceti si cum anume sa vd atingeti obiectivele ce tin de exercita-
rea influentei, este important sa vedem de ce functioneaza aceste
procese — sd intelegem, prin urmare, psihologia influentei.

Noi incercim si facem exact acest lucru in cartea noastra.
Scopul nostru general este de a oferi o baza de informatii cu pri-
vire la natura influentei sociale in diversele ei forme. La nivel
practic, ne asteptam ca aceste informatii si se dovedeasca utile
in viata dvs. cotidiani ajutandu-va sa deveniti un bun agent de
influenta sociald si un cetatean mai priceput in a detecta si a se
opune diverselor tipuri de influenta nedorit3, evitand obedienta
fata de o autoritate injusta.

Vom incepe cu cteva exemple specifice si clare de influenta
sociald in trei contexte diferite: relatii interpersonale, persua-
siune si mass-media. Contextele difera in raport de cat de per-
sonale sau individualizate sunt, dar si In raport de mdrimea sau
dimensiunea publicului-{intd pentru actiunea de influentare.
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Situatiile de influenta cu cel mai puternic caracter personal
sunt cele interpersonalé,in care existd in ' Hiar mic de persoane
implicate in mod.direet si existd comunicare directs intre agen-
tul de influenta si tinta sa. Eforturile a doi dintre cei mai buni
prieteni ai dvs. de a va convinge si mergeti la film cu ei sunt un
exemplu de incercare de exercitare a unei influente interperso-
nale. La fel si in cazul unei mame care vrea sa-si convinga fiul
adolescent sa-si facd ordine in camers sau in cazul unui vanzs-
tor de automobile care vrea s3 vi convinga sa cumparati o anu-
mita magina. .

Cadrele persuasiunii sunt si ele destul de comune. In aceste
cazuri, un comunicator, de obicei cineva care tine un discurs,
Incearca sd convingd publicul si fie de acord cu el sau cu
actiunile pe care le sustine el. Persuasiunea implicd un agent
de influenta care incearci sd influenteze simultan mai multe
persoane-tinta dintr-un public. Pastorii evanghelisti ne ofera un
prototip al comunicatorului persuasiv ce influenteaza prin pre-
dica sa atitudini si comportamente. Desi contextele persuasiunii
sunt mai mult impersonale dect interpersonale, existd comuni-
catori care isi transmit mesajul intr-un mod atat de puternic si
de miscétor, incat spunem despre ei ¢ sunt charismatici.

Procese de influentare au loc si in mass-media. Mesajele si
imaginile transmise la televizor, radio si in publicatiile tiparite
ajung la milioane de oameni din toatd lumea. Prin natura lor, ele
sunt profund impersonale; nu doar ci sunt ficute si fie relevante
pentru mai multe persoane, dar sunt si comunicate prin inter-
mediul unei terte parti. Cel care comunicd nu este nici prezent
fizic, nici nu este identificabil neapdrat ca o anumita persoana
sau organizatie. Insa influentarea prin intermediul mass-media
poate avea efecte puternice. Miliardele cheltuite pe publicitate
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in-fiecare-an demonstreaza eficienta mass-mediei in promova-
rea unei game nesfarsite de produse si prezentarea unei imagini
poleite a candidatilor politici.

Pentru a identifica principalele trei tipuri de contexte in
care se desfisoara procesele de influentare, sd vedem cateva
exemple actuale si istorice din fiecare dintre aceste forme de
influentd sociald. In privinta influentei interpersonale, vom
analiza tehnicile folosite in procesul de recrutare pentru secta
Moon. In privinta comunicarii $i persuasiunii, vom exa mina sur-
sele de putere ale unor comunicatori extrem de puternici, pre-
cum Martin Luther King Jr, Ronald Reagan, Adolf Hitler si Jim
Jones, liderul sectei Templul Popoarelor. In privinta influentei
din mass-media, ne vom uita la strategiile si tacticile folosite
de companiile producatoare de tutun, pentru a-i convinge pe
nefumatori si se apuce de fumat, iar pe fumaitori, s reziste in
fata recomanddrilor de a nu mai fuma. Aceste exemple, alaturi
de prezentarea teoretica ce va urma, ilustreaza teme si princi-
pii la care ne vom referi mai in detaliu in urmitoarele capitole.
Fle ofers, de asemenea, dovezi din lumea reald pentru cititorii
care ar fi tentati sd creadd ca aceasta carte este doar un abstract
exercitiu de gandire.

Povesti din galeria de onoare (si dezonoare)
a influentei

Influenta interpersonald: convertirea si personalizarea

Probabil ati auzit despre secta Moon, numita si Biserica Uni-
ficarii, celebrul cult religios al anilor '70. Moonie este denumirea
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populard, in limba engleza, a adeptilor Bisericii Unificdrii,
infiintats-de pastorul eoreean Sun -MyungMoon, un afacerist
bogat ce-se autointituleazd ,noul Mesia“. Acest cult a devenit
una dintre cele mai cunoscute miscari religioase nontradifionale,
ajungand si recruteze si sa converteasca mii de tineri din cam-
pusuri universitare sau metropole. Sa nu va mirati c acest cult
mai era activ si prosper chiar in anii 90, dar intr-o noua deghi-
zare, probabil mai eficientd decat precedenta.

Procesul de recrutare aratd in felul urmdtor: un membru al
Bisericii abordeaza un tinir potential recrut pe strada si ii inma-
neazi o brosurd. Ii spune tanarului ci reprezinti o ,organizatie
studenteascd internationald a tinerilor preocupati de viito-
rul acestei lumi“. Cei doi converseaza o vreme, apoi, aparent
impresionatd de sensibilitatea tAndrului, persoana ce recruteaza
il invitd la 0 mas4 gratuita, chiar in seara respectiva. ,Cine orga-
nizeaz4 acest dineu?”, intreaba tanarul. lar un potential raspuns
este: ,Asociatia pentru Cercetarea Principiilor”. Denumirea
sund bine si e cam dificil s ai obiectii fatd de aga ceva. Persoana
care recruteazd, de exemplu o tanara femeie vesela si ingrijita,
ii povesteste Incantatd cat de placute sunt aceste dineuri, pline
de conversatii inteligente, apoi face o sugestie: ,Daca nu ai pla-
nuri pentru diseard, ce-ar fi sd vii la dineu?”

Daca i accepta oferta, tdndrul se va deplasa la un ,centru
pentru vizitatori”, frumos decorat, In compania a inca zece sau
douazeci de alti tineri, dintre care jumatate sunt oaspeti precum
este el, iar ceilalti, agenti de influenta bine pregatiti. Mancarea
este delicioasa, iar atmosfera este placutd si plina de ,acceptare
neconditionati”. Aceasta presupune gesturi de afectiune si res-
pect pentru oaspete si pentru orice are el de spus — de fapt, nu
chiar pentru orice, dupd cum va observa el in curand. Adeptii
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mai in varstd — in majoritate — ghideaza abil conversatia,
descriind actiunileycaritabile pe care organizatia le face in
intreaga lume, precumsi convingerile organizatiei privind pro-
blemele lumii contemporane. Desi problemele politice, sociale si
economice sunt complexe, solutiile sunt simple.

Dupa cind, mesele sunt debarasate si incepe spectacolul muzi-
cal. Se interpreteaza cantece festive si se danseaza cam o ora,
dupé care incepe o prelegere tinuta de un membru senior al
organizatiei. Noul recrut este intrebat daci si-ar dori sa fie mai
fericit si daca originea nefericirii sale si a lipsei de sens in viata
sa nu vine cumva din faptul ca traieste intr-o societate nefericita
si lipsitd de principii. Cand tanarul spune ceea ce vor ei sa auda,
acestia zambesc si 1i sorb fiecare cuvant; opiniile negative sau
nesigure sunt intampinate cu o atitudine incruntata, cu evitarea
contactului vizual si cu impresia ca ceva nu e in regula. La un
moment dat el va descoperi c4 se afld printre adeptii unui cult
religios, insa acest lucru va fi minimalizat — pentru moment.
Prezentarea se desfasoara intr-un ritm rapid, aratand imagini cu
oameni fericiti in frumosul sat de munte ce tine de Biserica Uni-
ficirii. Cand se termina, noii recruti sunt invitati sa petreaca un
weekend in acest sat. ,Pleacd autobuzul chiar in seara aceasta!”
Oamenii se imbratiseaza, dau mana unul cu celalalt. Ar fi bine
53 continue in aceasta atmosfera sau s se intoarca la viata terna
de zi cu zi? Aceasta este intrebarea din mintea viitorilor recruti.

Daca recrutul nostru se declard de acord sa-si petreaca
weekendul cu ei — dupa cum par sa faca alti oaspeti —, el va
fi implicat usor-usor in discutii religioase pe drumul catre sat.
in urmitoarele zile va avea parte de un program strict si plin de
activitati de la ora 8 dimineata la ora 11 seara. Dupa ce se da trezi-
rea prin cantece, nou-venitii se alatura rugdciunilor si activitatilor
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de dimineatd, apoi iau micul dejun, apoi si mai multe cantece,
pe urma doua prezentari despre principiile si dogmele Bisericii
Unificarii, dupa-care vine pranzul.'Dupa pranz, sport, cantece
din nou, inca o prezentare, cina si grupurile de discutie. Totul se
petrece intr-un ritm rapid. E ca o tabara de varg, dar fara relatii
amoroase, aici totul e serios. Membrii Bisericii, ce pot fi observati
in activitdtile lor cotidiene, par multumiti de viata lor. Noul
recrut participa insa la discutii si prezentdri pe teme serioase:
Biblia, Isus Hristos, sensul vietii. Accentul se pune mereu pe
iubire, incredere si moralitate; tema principala este cea a decade-
rii societatii — din cauza comunismului, a ldcomiei, a dorintelor
neinfranate si a multor altor probleme. ins#, daci oamenii ar
imbritisa filosofia pastorului Moon, totul ar putea fi remediat.
Recrutii nu sunt lasati singuri nicio clipa. Exista cel putin
un membru al Bisericii, de obicei o persoana de sex opus si cu
o infatisare atractiva, care 1i Insoteste peste tot. La discutii si
mese ia parte cel putin un membru al Bisericii pentru fiecare
recrut participant. Unui observator atent nu-i va scdpa fap-
tul ca acesti membri ai Bisericii, prezenti peste tot, domina
comunicarea: vorbesc despre credintele Bisericii, descurajeaza
parerile contrare, se incrunta cand un oaspete aratd semne de
nemultumire si stralucesc de fericire cand parerile sunt pozi-
tive. Lucrand impreunad, acestia dau impresia ca sunt de acord
tot timpul si ca poseda multa intelepciune. Recrutului i se da
impresia ca este o persoana foarte speciald — un ,membru al
familiei”, apreciat de toti, parte din ceva mare si important,
partas la informatii de mare profunzime. La sfarsitul weekendu-
lui, el primeste invitatia de a mai ramane o sdaptdmana sau chiar
mai mult, ca sd mai afle ,cate ceva” despre ei si sa ajunga la
»informatii de mare valoare” despre care ,inca n-au discutat”.
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