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CCaappiittoolluull  11

AARRMMEE  DDEE  IINNFFLLUUEENN¥¥AARREE  

Orice lucru trebuie f`cut at~t de simplu c~t este posibil, dar nu mai
simplu de atât.
– ALBERT EINSTEIN

ÎNTR-O ZI AM PRIMIT UN TELEFON DE LA O
prieten` care [i-a deschis recent un magazin de bijuterii
indiene în Arizona. Era uluit` de o situa]ie curioas`.
Tocmai i se întâmplase ceva fascinant [i s-a gândit c` eu,
ca psiholog, i-a[ putea da o explica]ie. Era vorba despre
un anumit lot de bijuterii cu turcoaze pe care, la un
moment dat, nu putea s`-l vând`. 

Era vârful sezonului turistic, magazinul era neobi[nuit de
asaltat de clien]i, bijuteriile cu turcoaze erau de bun`
calitate în raport cu pre]ul pe care-l cerea ea [i, cu toate
acestea, nu se vindeau. Prietena mea a încercat câteva
[iretlicuri specifice vânz`rilor pentru a sc`pa de ele. A
încercat s` atrag` aten]ia asupra lor schimbându-le locul
de expunere într-o zon` central`; nici un efect. Le-a spus
vânz`torilor s` le promoveze insistent [i tot f`r` nici un
succes.

În final, în noaptea dinaintea plec`rii \ntr-o c`l`torie pentru
achizi]ii în afara ora[ului, exasperat` fiind de situa]ie, i-a
mâzg`lit un bilet [efei vânz`torilor: „Tot ce se afl` în
aceast` caset` de expunere se va vinde la X 1/2 din
pre]”, sperând s` scape astfel de bijuteriile în cauz`, chiar
cu pierdere. Atunci când s-a întors, câteva zile mai
târziu, n-a fost surprins` s` afle c` toate bijuteriile
fuseser` vândute. A fost [ocat` s` descopere c`, datorit`
faptului c` angajata \n]elesese “1/2” biletul ei mâzg`lit ca
fiind „2”, întregul lot de bijuterii a fost vândut la un pre]
dublu fa]` de cel ini]ial! 
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ßi de aceea m-a sunat pe mine. Mi-am dat seama ce s-a în-
tâmplat [i i-am spus c`, dac` voia s`-i explic lucrurile cum
trebuie, este bine s` m` lase s` \i spun o poveste. I-am
povestit despre modul \n care se creeaz` o rela]ie \ntre
curcani [i pui lor, fapt descoperit de o [tiin]` relativ nou`
numit` etologie – studiul animalelor în habitatul lor
natural. 

Clo[tile de curcan sunt mame bune – iubitoare, atente [i
protectoare. Ele î[i petrec majoritatea timpului îngrijind,
înc`lzind, cur`]ând [i strângând puii sub ele. Dar exist`
ceva neobi[nuit în comportamentul lor. Practic tot acest
comportament matern este declan[at de un singur lucru:
sunetul scos de pui. 

Alte caracteristici de identificare ca mirosul puilor, felul
cum arat` sau cum se simt la atingere par s` joace un rol
minor în declan[area comportamentului matern. Dac` un
pui scoate respectivul sunet, mama lui va avea grij` de el;
dac` nu, mama îl ignor` sau câteodat` chiar îl ucide. 

Faptul c` mamele curcan se bazeaz` în exclusivitate pe
sunetul scos de pui a fost ilustrat într-un mod spectaculos
de expertul în comportament animal, M. W. Fox prin
descrierea unui experiment în care au fost implica]i o
clo[c` de curcan [i un dihor împ`iat.11

Pentru clo[c`, dihorul este un du[man natural a c`rei simpl`
apropiere este salutat` cu cârâituri, ciupituri [i zgârieturi
mânioase. 

Experimentatorii au constatat c`, [i atunci când un dihor
împ`iat era tras cu o sfoar` spre o clo[c`, reac]ia era un
atac furios [i imediat. Dar atunci când acela[i dihor
împ`iat avea în`untru un mic casetofon care reproducea
sunetul puilor de curcan, mama nu doar c` accepta
dihorul care se apropia, dar îl [i tr`gea sub ea. Atunci
când casetofonul era oprit, dihorul avea parte de un nou
atac violent. 
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Cât de ridicol` pare o femel` de curcan în aceast` situa]ie:
ea va îmbr`]i[a un du[man natural doar pentru c` scoate
sunetul specific puilor [i va neglija sau chiar î[i va omorî
proprii ei pui doar pentru c` nu scot acel sunet. Curca
arat` ca un automat a c`rui instincte materne sunt sub
controlul acelui singur sunet. Speciali[tii spun c` acest tip
de comportament este departe de a fi specific doar
curcanului. Ei au reu[it s` identifice modele mecanice de
ac]iune, la o larg` varietate de specii.

Numite modele fixe de ac]iune, ele pot implica secven]e
complicate de comportament ca, de pild`, ritualuri de
curtare [i împerechere. O caracteristic` fundamental` a
acestor modele este aceea c` secven]ele de comporta-
ment care-l compun apar practic în acela[i mod [i în
aceea[i ordine de fiecare dat`. 

Este aproape ca [i cum aceste modele comportamentale ar fi
înregistrate pe o band` aflat` în interiorul animalului.
Atunci când vine timpul pentru curtare, este pus` banda
pentru curtare; când vine vremea s` fie crescu]i puii,
este pornit` banda cu comportamentul matern. Clic [i se
activeaz` comportamentul adecvat; b~zzz banda porne[te
[i se deruleaz` secven]a de comportament standard.

Cel mai interesant lucru în toate acestea este modul cum se
activeaz` banda. De pild`, când un mascul ac]ioneaz`
pentru a-[i ap`ra teritoriul, imixtiunea unui alt mascul
din aceea[i specie este cea care pune în mi[care banda cu
comportamentul de ap`rare teritorial` care include
vigilen]` dârz`, amenin]are [i, dac` este nevoie, compor-
tament de lupt`. Dar exist` o ciud`]enie. Nu prezen]a
masculului rival în sine este declan[atorul, ci o anumit`
caracteristic`, numit` caracteristica declan[atoare. 

Adesea, aceast` caracteristic` declan[atoare va fi doar un
aspect minor în cadrul întregului reprezentat de intrus.
Câteodat` o nuan]` de culoare poate fi caracteristica
declan[atoare. Experimentele au ar`tat c`, de exemplu,
un m`c`leandru mascul va ac]iona ca [i cum un
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m`c`leandru rival ar fi intrat pe teritoriul s`u [i va ataca
furios chiar [i o gr`mad` de pene ro[ii luate de pe pieptul
unui m`c`leandru. 

În acela[i timp, el va ignora practic o replic` împ`iat` a unui
m`c`leandru mascul f`r` pene ro[ii pe piept; rezultate
similare au fost ob]inute [i cu o alt` specie de p`s`ri cu
gât albastru pentru care declan[atorul comportamentului
de ap`rare teritorial` este o anumit` nuan]` de albastru a
penelor de pe pieptul rivalului.22

Înainte de a ne bucura cu îngâmfare de u[urin]a cu care pot
fi p`c`lite animalele de ni[te caracteristici declan[atoare
care le fac s` reac]ioneze complet nepotrivit fa]` de o
situa]ie dat`, ar trebui s` în]elegem dou` lucruri. Mai
întâi c` modelele fixe de comportament, automatismele
func]ioneaz` foarte bine în majoritatea timpului. 

De exemplu, deoarece numai puii s`n`to[i perfect normali
scot acel piuit specific, este logic ca o clo[c` de curcan s`
r`spund` cu un comportament matern doar la acel unic
sunet specific. 

Reac]ionând doar la acest singur stimul, clo[tile de curcan
se vor comporta aproape întotdeauna corect. Este nevoie
de un tri[or ca acel om de [tiin]` care a f`cut
experimentul pentru a face ca r`spunsul lor automat s`
par` prostesc. 

Al doilea lucru important de în]eles este acela c` [i noi, oa-
menii, avem comportamente preprogramate; [i, cu toate
c` ele func]ioneaz` de obicei în avantajul nostru,
caracteristicile declan[atoare care le activeaz` pot fi
folosite pentru a ne p`c`li s` le folosim în momente
nepotrivite.33

O form` asem`n`toare de ac]iune uman` automat` a fost
bine demonstrat` printr-un experiment al specialistei în
psihologie social` Ellen Langer de la Harvard. Un
principiu bine cunoscut în leg`tur` cu comportamentul
uman spune c`, atunci când cerem cuiva s` ne fac` o
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favoare, vom avea mai mari [anse de succes dac` oferim
un motiv. 

Oamenilor le place pur [i simplu s` aib` un motiv pentru
ceea ce fac. Langer a demonstrat acest fapt deloc
surprinz`tor solicitând o mic` favoare unor oameni care
\[i a[teptau r~ndul pentru a folosi ma[ina de copiat a unei
biblioteci. Scuza]i-m`, am cinci pagini de copiat. Îmi da]i
voie s` folosesc ma[ina de copiat \naintea dumneavoastr`?
V` rog asta deoarece sunt foarte gr`bit`.

Eficien]a acestei solicit`ri înso]ite de un motiv a fost aproape
total`: 94% din cei întreba]i i-au permis s` treac` în fa]`.
S` compar`m acest procent de succes cu rezultatul
ob]inut când ea a spus doar: Scuza]i-m`, am cinci pagini
de copiat. Îmi da]i voie s` folosesc ma[ina de copiat? În
aceast` situa]ie, doar 60% dintre cei întreba]i au aprobat
solicitarea ei. La prima vedere, pare c` diferen]a crucial`
între cele dou` solicit`ri a fost informa]ia suplimentar`
furnizat` de cuvintele „deoarece sunt foarte gr`bit`”. Dar
un al treilea tip de solicitare încercat de Langer a ar`tat
c` nu acesta este adev`ratul motiv. Se pare c` nu întreaga
secven]` de cuvinte, ci doar primul cuvânt, „deoarece”,
este cel care a produs diferen]a.

În loc s` introduc` un motiv ra]ional pentru a ob]ine
aprobarea la cel de-al treilea tip de solicitare a folosit
cuvântul „deoarece” [i apoi, f`r` s` adauge alte infor-
ma]ii, a reafirmat doar un lucru evident: Scuza]i-m`, am
cinci pagini. Îmi da]i voie s` folosesc ma[ina de copiat?
V` rog asta deoarece trebuie s` fac ni[te copii. Rezultatul
a fost c`, din nou, aproape 93% au fost de acord de[i nu
a fost ad`ugat nici un motiv ra]ional [i nicio informa]ie
nou` pentru a justifica acordul solicitat. 

La fel cum piuitul specific declan[eaz` la curcan un r`spuns
matern automat – chiar când acest sunet vine de la un
dihor împ`iat – tot a[a cuvântul „deoarece” a declan[at
automat o reac]ie de supunere din partea subiec]ilor
psihologului Langer, chiar [i atunci când nu li se oferea
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nici un motiv \n plus ca s` se supun`. Clic [i b~zzz, banda
porne[te! 44

De[i unele dintre constat`rile suplimentare ale lui Langer
arat` ca sunt multe situa]ii în care comportamentul uman
nu func]ioneaz` mecanic, ca [i cum ar fi înregistrat pe
band`, este uimitor, totu[i, cât de des se întâmpl` acest
lucru. 

De pild` s` ne g~ndim la comportamentul bizar al clien]ilor
acelui magazin de bijuterii care s-au repezit la ni[te biju-
terii cu turcoaze numai dup` ce pre]ul lor a fost dublat
din gre[eal`. Nu v`d nicio logic` pentru acest compor-
tament decât dac` este privit ca un comportament meca-
nic.

Clien]ii, cei mai mul]i oameni cu dare de mân` afla]i în
vacan]`, având pu]ine cuno[tin]e despre turcoaze, au
folosit un principiu standard – un stereotip – pentru a-i
ghida la cump`r`turi: „scump = bun”. 

Astfel, turi[tii care voiau bijuterii „bune”, au considerat
piesele cu turcoaze ca fiind \n mod sigur mai valoroase [i
mai de dorit dec~t altele de[i nimic nu se schimbase cu
excep]ia pre]ului. 

Pre]ul în sine a devenit o caracteristic` declan[atoare
semnal~nd calitatea; [i doar o cre[tere spectaculoas` a
pre]ului a condus la o cre[tere spectaculoas` a vânz`rilor
printre cump`r`torii avizi de calitate. Clic [i b~zzz, banda
porne[te!

Este u[or s` învinuie[ti turi[tii pentru deciziile lor proste[ti.
Dar o privire mai atent` ofer` o viziune mai
\ng`duitoare. Ace[ti oameni crescuser` cu regula „Ob]ii
exact ceea ce pl`te[ti” [i care au v`zut aceast` regul`
confirmându-se mereu [i mereu în via]a lor. Nu a durat
mult ca s` dea acestei reguli în]elesul „scump = bun”. 

Acest stereotip a func]ionat pentru ei destul de bine în
trecut deoarece, în mod normal, pre]ul unui articol
cre[te în raport cu valoarea sa; de obicei, un pre] mai
mare reflect` o calitate mai bun`. 
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A[a c`, atunci când s-au aflat în situa]ia de a dori s`-[i
procure bijuterii cu turcoaze de bun` calitate f`r` s` aib`
prea multe cuno[tin]e despre turcoaze, este de în]eles c`
ei s-au bazat pe pre] ca [i caracteristic` de încredere
pentru determinarea calit`]ii bijuteriilor.

De[i probabil c` nu au realizat acest lucru, atunci c~nd au
reac]ionat numai la caracteristica pre], ei au luat-o pe
scurt`tur` [i [i-au asumat un mare risc. În loc s`-[i
m`reasc` [ansele înv`]~nd minu]ios despre aspectele care
indic` valoarea bijuteriilor cu turcoaze, ei s-au bazat doar
pe un indiciu – acela despre care [tiau c` este asociat, de
obicei, cu calitatea unui articol. 

Au pariat pe ideea c` pre]ul singur le poate spune tot ce
aveau nevoie s` [tie. De data aceasta, pentru c` cineva a
confundat „1/2” cu „2” au pariat gre[it. Dar, pe termen
lung, luând în considera]ie totalitatea situa]iilor din via]a
unei persoane, alegerea unei astfel de scurt`turi poate
reprezenta cea mai ra]ional` abordare posibil`.

Cei care se ocup` de publicitate [tiu asta [i prin reclamele
create \ncearc` s` comunice c`, desigur, scump \nseamn`
bun. Exist` suficient de multe produse pe c~t de scumpe
pe at~t de bune \nc~t regula “scump=bun” s` fie c~t se
poate de valabil` pentru societatea de consum [i respec-
tat` \n mod automat. 

De fapt, comportamentul stereotip, automat, este
predominant în multe dintre ac]iunile umane deoarece,
în numeroase cazuri, este cea mai eficient` form` de
comportament iar în alte cazuri este pur [i simplu
necesar. 

Noi to]i tr`im într-un mediu cu influen]e extraordinar de
complicate, un mediu complex aflat în rapid` schimbare.
Pentru a face fa]` acestui mediu, avem nevoie de
scurt`turi. Nu este omene[te posibil s` recunoa[tem [i s`
analiz`m toate aspectele legate de fiecare persoan`,
eveniment [i situa]ie pe care le întâlnim. Nu dispunem
de timpul, energia sau capacitatea de a face a[a ceva. 
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De aceea trebuie s` folosim foarte des stereotipuri [i reguli
proprii pentru clasificarea lucrurilor dup` câteva
caracteristici-cheie pentru ca apoi s` putem r`spunde f`r`
s` gândim când apare una dintre caracteristicile
declan[atoare.

Uneori comportamentul nu va fi adecvat situa]iei, deoarece
nici cele mai bune stereotipuri sau caracteristici declan-
[atoare nu func]ioneaz` de fiecare dat`. Dar accept`m
imperfec]iunea lor deoarece nu exist` alt` alternativ`. 

F`r` aceste stereotipuri ne-am bloca evaluând, catalog~nd [i
adapt~nd în timp ce momentul ac]iunii ar zbura. ßi, dup`
toate indiciile, ne vom baza pe stereotipuri într-o m`sur`
[i mai mare în viitor. Pe m`sur` ce stimulii care ne
satureaz` via]a continu` s` devin` mai complec[i [i mai
variabili, vom depinde tot mai mult de scurt`turi pentru
a putea face fa]`. 

Renumitul filozof britanic Alfred North Whitehead a
recunoscut aceast` caracteristic` inevitabil` a vie]ii
moderne când a afirmat c` „civiliza]ia avanseaz` prin
extinderea num`rului de opera]iuni pe care le putem
efectua f`r` s` ne gândim la ele”. S` lu`m, de exemplu,
„progresul” reprezentat de cuponul pentru reduceri de
pre]uri care permite consumatorului s` presupun` c` va
beneficia de o achizi]ie cu pre] redus prezentând acest
cupon. 

M`sura în care am înv`]at s` oper`m mecanic bazându-ne pe
aceast` presupunere este ilustrat` de experien]a unei
firme produc`toare de cauciucuri pentru automobile. Au
fost expediate cupoane de reducere care, datorit` unei
erori de tip`rire, nu ofereau nicio reducere primitorilor,
dar care au produs din partea clien]ilor un r`spuns egal
cu cel al cupoanelor corecte care ofereau o economie
substan]ial`. 

Ideea evident` [i instructiv` este aceea c` ne a[tept`m ca
aceste cupoane de reducere s` realizeze dou` sarcini. Nu
doar s` ne economiseasc` banii, dar [i s` ne economi-
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seasc` timpul [i energia mental` necesar` pentru a lua
decizii. 

În lumea de ast`zi avem nevoie de primul avantaj pentru a
face fa]` tensiunilor financiare; dar avem nevoie [i de cel
de-al doilea avantaj pentru a face fa]` unui aspect
poten]ial mai important: tensiunea asupra creierului.

Este ciudat c`, în ciuda folosirii pe scar` larg` în prezent [i a
contur`rii importan]ei lor tot mai mari în viitor,
majoritatea dintre noi [tiu foarte pu]in despre modelele
de comportament automat. Poate c` este a[a tocmai din
cauza modului mecanic în care apar. Oricare ar fi
motivul actualei situa]ii, este vital s` scoatem \n eviden]`
una dintre propriet`]ile acestor comportamente: ele ne
fac teribil de vulnerabili fa]` de oricine le cunoa[te
modul de func]ionare. 

Pentru a în]elege pe deplin natura acestei vulnerabilit`]i, s`
mai arunc`m o privire la cercet`rile etologilor. Se
dovede[te c` ace[ti exper]i în comportament care
folosesc piuituri înregistrate pe band` [i gr`mezi de pene
colorate nu sunt singurii care au descoperit cum s`
activeze benzile de comportament automat ale diferitelor
specii. 

Exist` un grup de organisme care au un comportament
cunoscut sub numele de mimetism [i care copiaz`
caracteristicile declan[atoare specifice altor animale în
încercarea de a le p`c`li [i a le face s` porneasc` benzile
comportamentale corecte într-un moment nepotrivit.
Organismul mimetic va exploata acest comportament
total inadecvat în propriul beneficiu.

S` lu`m, de exemplu, [iretlicul fatal al femelei uciga[e a
unei specii de licurici (Photuris) aplicat masculului altei
specii de licurici (Photinus). çn mod logic masculii
Photinus evit` cu grij` contactul cu femelele Photuris,
pentru c` le [tiu însetate de sânge. 

Dar, dup` secole de experien]`, femelele-vân`tor au
identificat o sl`biciune a victimelor lor – un cod special
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de varia]ie a luminozit`]ii prin care membrii speciei
victim` î[i comunic` unul altuia c` sunt gata de împe-
rechere. Cumva, femela Photuris a descifrat codul de
curtare al speciei Photinus. Imitând varia]ia luminozit`]ii
semnalelor de împerechere ale victimei, femela uciga[`
este capabil` s` se osp`teze cu trupurile masculilor ale
c`ror benzi de curtare se declan[eaz` automat
aruncându-i în îmbr`]i[area mor]ii [i nu a dragostei.

Se pare c` insectele sunt cele care exploateaz` cel mai crunt
automatismele victimelor lor; nu este ceva neobi[nuit ca
victimele s` fie, la propriu, p`c`lite de moarte. Dar apar
[i forme de exploatare mai pu]in dure. Exist`, de pild`,
un mic pe[te r`pitor care profit` de un program
neobi[nuit de cooperare pus la cale de membrii altor
dou` specii de pe[ti. 

Pe[ti mai mari, pe de o parte, [i o specie de pe[ti mult mai
mici pe de alt` parte, colaboreaz` \n beneficiul ambelor
p`r]i. Pe[tii mici îi cur`]` pe cei mari care le permit s` se
apropie [i chiar s` le intre în gur` pentru a culege
ciuperci [i al]i parazi]i care s-au lipit de din]ii [i branhiile
lor. Este un aranjament minunat! 

Pe[tii cei mari sunt cur`]a]i de parazi]ii d`un`tori, iar pe[tii
cei mici ob]in cu u[urin]` hran`. În mod normal, pe[tii
cei mari devoreaz` orice al]i pe[ti mai mici care sunt atât
de nes`bui]i încât s` le treac` prin apropiere. Dar când se
apropie pe[tii cur`]`tori, pe[tii cei mari se opresc brusc
din mi[care [i plutesc cu gura deschis` [i aproape imobili
drept r`spuns la dansul unduios executat de pe[tii
cur`]`tori. 

Acest dans pare s` fie caracteristica declan[atoare care acti-
veaz` spectaculoasa pasivitate a pe[telui cel mare. Ele-
mentul declan[ator îi ofer` [i micului nostru pe[te r`pi-
tor [ansa de a profita de ritualul de cur`]ire. 

Acest pe[te se va apropia de pr`d`torul mai mare copiind
mi[carea unduioas` a pe[telui cur`]`tor ceea ce va
produce automat o stare de lini[te [i nemi[care a pe[telui
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cel mare. Apoi micul v~n`tor va smulge rapid o bucat`
bun` de carne din pe[tele mai mare [i se va îndep`rta ca
o s`geat` înainte ca victima n`ucit` s`-[i poat` reveni.55

Exist` o puternic` dar trist` asem`nare cu jungla uman`.
Sunt [i printre noi oameni care imit` caracteristici
declan[atoare pentru tipurile noastre de comportament
automat. Spre deosebire de secven]ele mai mult
instinctive ale r`spunsului animalelor, comportamentul
uman automat se dezvolt`, de obicei, pe baza unor
principii psihologice sau stereotipuri pe care am înv`]at
s` le accept`m. 

De[i for]a lor variaz`, unele dintre aceste principii posed` o
imens` capacitate de a influen]a ac]iunea uman`. Am fost
supu[i ac]iunii lor atât de devreme în via]` [i ele au
ac]ionat \n at~tea situa]ii de atunci încoace, încât noi to]i
percepem rareori la nivel con[tient puterea lor. Pentru
unii fiecare dintre aceste principii este o posibil` arm`
gata de a fi folosit` – o arm` de influen]are automat`.

Exist` un grup de oameni care [tiu foarte bine care sunt
armele de influen]are automat` [i care le folosesc în mod
obi[nuit [i cu pricepere pentru a ob]ine ceea ce vor. Ei
merg de la un eveniment social la altul, cerându-le altora
s` se supun` dorin]elor lor; frecven]a cu care au succes
este uluitoare. Secretul eficien]ei lor st` în felul în care
î[i formuleaz` cererea, în felul cum se înarmeaz` cu una
sau alta dintre armele de influen]are care ac]ioneaz` în
mediul social. Pentru a face aceasta, poate fi suficient un
singur cuvânt bine ales care angreneaz` un puternic
principiu psihologic [i declan[eaz` în noi banda unui
comportament automat. 

ßi \n mod sigur cei care exploateaz` comportamentul uman
înva]` repede cum s` profite la maxim de tendin]a
noastr` de a r`spunde mecanic, în concordan]` cu aceste
principii.

S` ne \ntoarcem la prietena mea, patroana magazinului de
bijuterii. 
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De[i ea prima dat` a avut de c~[tigat din întâmplare, nu i-a
trebuit mult timp ca s` înceap` s` exploateze regulat [i
cu inten]ie stereotipul „scump = bun”. Acum, în timpul
sezonului turistic, de la \nceput ea încearc` s` accelereze
vânzarea unui articol greu vandabil m`rindu-i substan]ial
pre]ul. Ea sus]ine c` acest procedeu este minunat de
eficient. 

Atunci când îl folose[te pentru turi[ti neb`nuitori – a[a cum
face frecvent – ob]ine o rat` a profitului enorm`. ßi chiar
dac` ini]ial procedeul nu are mare succes, ea marcheaz`
produsul cu „redus de la ____” [i-l vinde la pre]ul
original profitând totu[i de reac]ia la stereotipul „scump
= bun” care apare în fa]a pre]ului umflat.

Prietena mea nu este deloc original` în ce prive[te acest
ultim mod de folosire a regulii „scump = bun” pentru a
atrage în curs` turi[tii care caut` o afacere bun`. 

Omul de cultur` [i scriitorul Leo Rosten ne d` exemplul
fra]ilor Drubeck, Sid [i Harry, care aveau o croitorie
b`rb`teasc` în cartierul unde a crescut Rosten prin 1930.
Ori de câte ori Sid, vânz`torul, avea un nou client care
încerca un costum în fa]a oglinzii cu trei laturi, el spunea
c` are o problem` de auz [i, pe când discuta cu clientul,
îi cerea în mod repetat s` vorbeasc` mai tare. 

De îndat` ce clientul g`sea un costum care-i pl`cea [i
întreba de pre], Sid îl striga pe fratele s`u, croitorul [ef,
care se afla în camera din spate: „Harry, cât cost` acest
costum?”. Uitându-se pe deasupra lucrului s`u [i
exagerând cu mult pre]ul adev`rat al costumului, Harry
r`spundea cu voce tare: „Pentru costumul acela minunat
din lân` 100%, patruzeci [i doi de dolari.”. 

Pretinzând c` nu a auzit [i f`c~ndu-[i mâna pâlnie la ureche,
Sid întreba din nou. Harry repeta: „patruzeci [i doi de
dolari”. În acest moment, Sid se întorcea spre client, zi-
când: „Spune c` dou`zeci [i doi de dolari.” Cei mai mul]i
se gr`beau s` cumpere costumul [i s-o [tearg` din magazin
cu chilipirul înainte ca s`racul Sid s` descopere „gre[eala”.
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Exist` mai multe caracteristici comune majorit`]ii armelor
de influen]are automat` ce vor fi descrise în aceast`
carte. Am discutat deja despre dou` dintre ele: procesul
aproape mecanic prin care puterea acestor arme poate fi
activat`, fapt din care deriv` [i posibilitatea exploat`rii
acestei puteri de c`tre oricine [tie cum s-o declan[eze. 

O a treia caracteristic` este modul în care armele de
influen]are automat` î[i împrumut` for]a acelora care le
utilizeaz`. S` nu se în]eleag` de aici c` aceste arme sunt
ca un fel de bâte mari ce-]i sar în ochi [i sunt folosite de
o persoan` ca s-o ciom`geasc` pe o alta [i s-o supun`.

Procesul este mult mai sofisticat [i mai subtil. Dac` execu]ia
este corespunz`toare, exploatatorii acestor arme n-au
nevoie s` mi[te nici m`car un deget pentru a ob]ine ceea
ce vor. Este necesar doar s` elibereze for]ele mari de
influen]are care exist` deja într-o situa]ie [i s` le îndrepte
c`tre ]inta dorit`. În acest sens, abordarea este asem`n`-
toare artei mar]iale japoneze numite jiu-jitsu. 

O femeie care utilizeaz` jiu-jitsu va folosi împotriva oponen-
tului doar un minim din for]a ei. În locul for]ei proprii,
femeia va folosi ac]iunea inerent` a unor legi fizice ca
legea gravita]iei, legea pârghiilor, legea momentului
mecanic, legea iner]iei. Dac` [tie cum [i unde s` pun` la
lucru aceste legi, ea poate învinge cu u[urin]` un
adversar mai puternic fizic. 

La fel se întâmpl` [i cu cei care exploateaz` armele de influ-
en]are automat` care ac]ioneaz` în mod natural în socie-
tate. Ei pot angaja puterea acestor arme împotriva ]inte-
lor vizate în timp ce î[i folosesc la minim for]a personal`. 

Aceast` ultim` caracteristic` a armelor de influen]are
permite acestui tip de exploatatori s` ob]in` un avantaj
suplimentar enorm: capacitatea de a manipula f`r` s`
par` c` manipuleaz`. Chiar [i victimele tind s` considere
actul lor de supunere ca fiind determinat mai degrab` de
for]e naturale decât de planurile persoanei care profit`
de el. 
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Iat` un exemplu în acest sens. Exist` un principiu al
percep]iei umane, [i anume principiul contrastului, care
afecteaz` modul în care vedem diferen]a dintre dou`
lucruri atunci c~nd sunt prezentate unul dup` altul. Mai
simplu spus, dac` al doilea obiect este suficient de diferit
fa]` de primul, vom avea tendin]a s`-l vedem [i mai
diferit decât este în realitate. 

Astfel, dac` ridic`m mai întâi un obiect u[or [i apoi un
obiect greu, vom aprecia c` al doilea obiect este mai
greu decât dac` am fi ridicat doar obiectul greu, f`r` s`-l
ridic`m mai întâi pe cel u[or. Principiul contrastului este
consacrat în domeniul psihofizicii [i se aplic` nu doar
percep]iei asupra greut`]ii, ci tuturor felurilor de per-
cep]ii. Dac` vorbim cu o femeie frumoas` la o petrecere
[i apoi ni se al`tur` una mai pu]in atractiv`, a doua
femeie ni se va p`rea înc` [i mai pu]in atractiv` decât
este în realitate.

De fapt, studiile despre principiul contrastului de percep]ie
realizate la universit`]ile statelor Arizona [i Montana
sugereaz` c` putem fi mai pu]in satisf`cu]i de atractivi-
tatea fizic` a iubitei sau a iubitului din cauza modului în
care ne bombardeaz` mass media cu exemple de modele
nerealist de atractive. 

În cadrul unui studiu, studen]ii au apreciat o fotografie a unui
membru obi[nuit al grupului, de sex opus, ca fiind mai
pu]in atractiv dac` au privit mai întâi reclamele dintr-o
revist`. În alt studiu, ni[te studen]i, colegi de camer`, au
f`cut aprecieri asupra fotografiei unei femei necunoscute
pentru o posibil` întâlnire oarb`. Cei care au f`cut aceasta
în timp ce priveau serialul TV „Îngerii lui Charlie” au
considerat femeia pentru întâlnirea oarb` ca fiind mai
pu]in atractiv` comparativ cu cei care au apreciat-o în
timp ce se uitau la un alt program de televiziune. 

Dup` cât se pare, frumuse]ea ie[it` din comun a femeilor
din serialul „Îngerii lui Charlie” au f`cut ca femeia pentru
întâlnirea oarb` s` par` mai pu]in atractiv`.66
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O simpatic` demonstra]ie privind contrastul de percep]ie
este folosit` uneori în laboratoarele de psihofizic` pentru
a-i familiariza pe studen]i cu acest principiu \ntr-o mani-
er` direct`. 

Fiecare student st` pe rând în fa]a a trei g`le]i cu ap`: una cu
ap` rece, una cu ap` la temperatura camerei [i una cu ap`
fierbinte. Dup` ce pune o mân` în ap` rece [i una în ap`
fierbinte, studentului i se spune s` bage ambele mâini
simultan în g`leata cu ap` la temperatura camerei. 

Expresia constern`rii amuzate care apare imediat spune to-
tul: de[i ambele mâini sunt în aceea[i g`leat`, mâna care a
fost în ap` rece d` senza]ia c` ar fi acum în ap` fierbinte,
în timp ce mâna care a fost în ap` fierbinte d` senza]ia c`
ar fi acum în ap` rece. Ideea este c` acela[i lucru – în
acest caz apa la temperatura camerei – poate fi f`cut s`
par` foarte diferit func]ie de natura evenimentului care l-a
precedat. 

çn mod sigur aceast` micu]` [i simpatic` arm` de influen]are
oferit` de principiul contrastului nu r`mâne neexplo-
atat`. Marele avantaj al acestui principiu este c`, pe lâng`
faptul c` func]ioneaz` bine, r`mâne practic nedetectabil. 

Cei care-l folosesc pot profita de influen]a lui f`r` s` par` în
vreun fel c` au aranjat situa]ia în favoarea lor. Vânz`torii
de confec]ii cu am`nuntul sunt un bun exemplu. S`
presupunem c` un b`rbat intr` într-un magazin elegant [i
spune c` vrea s`-[i cumpere un costum în trei piese [i un
pulov`r. 

Dac` ai fi în locul vânz`torului, ce produse i-ai ar`ta mai
întâi pentru a-l face s` cheltuiasc` cât mai mul]i bani?
Magazinele de confec]ii î[i înva]` personalul de vânz`ri s`
vând` mai întâi articolele scumpe. Bunul sim] ar sugera
exact opusul: dac` un b`rbat tocmai a cheltuit o mul]ime
de bani pentru a cump`ra un costum, el ar putea s` nu
doreasc` s` mai cheltuiasc` foarte mul]i bani [i pe un
pulov`r. Dar vânz`torii [tiu mai bine. Ei se comport` în
concordan]` cu ceea ce sugereaz` principiul contrastului:
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