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Chiar dacã, la o primã vedere, flatarea este un comportament unic, în practicã putem
vorbi despre mai multe procedee de flatare:
� flatarea sau complimentarea, reprezentând o clasã de tactici care exagereazã calitãþile de

admirat ale celeilalte pãrþi, în timp ce îi diminueazã slãbiciunile; se porneºte de la ideea
cã este greu ca oamenilor sã le displacã aceia care spun lucruri drãguþe despre ei. Astfel,
cineva îºi va gratula ºeful spunându-i: �Ce bine vã vine sacoul acesta!�. Dacã, cum se
întâmplã de multe ori, ºeful va remarca: �Dar l-am purtat toatã sãptãmâna!�, lingu-
ºitorul va replica: �Da, dar de fiecare datã pare nou pe dumneavoastrã�. Chiar dacã
aceastã formã de flatare pare evidentã, nu trebuie sã uitãm cã într-un fel ne comportãm
când suntem spectatori ºi în alt fel când suntem actori, când obiectul linguºirii este chiar
persoana noastrã. În practica educaþionalã elevul care declanºeazã comportamente de
ingraþiere (intrare în graþii) la adresa cadrului didactic poartã denumirea de teacher pet
(animãluþul de casã al profesorului, cãþeluºul profesorului) (Redl ºi Wattenberg, apud
Charles, 1992);

� un alt set de tactici de ingraþiere (flatare) implicã ceea ce ambii autori amintiþi descriu
ca fiind �conformitatea opiniei�. În momentul în care ne exprimãm acordul cu pãrerile
oponentului, putem crea impresia cã avem în fapt aceeaºi opinie sau opinii cu un grad
crescut de similaritate cu ale partenerului de conflict � creând astfel o stare de spirit ce
induce atracþie reciprocã. Deja avem de-a face cu un nivel mai nuanþat al linguºirii faþã
de aceste persoane (care îndeplinesc celebrul rol de yesman, persoana care este de
fiecare de acord cu cel pe care îl linguºeºte) ºi nu vom ºti niciodatã dacã ele desfãºoarã
o acþiune de flatare sau chiar sunt sincer de acord cu cele ce am spus;

� de asemenea, autorii citaþi (mai apoi ºi Godfrey) descriu câteva tactici de autoprezentare
care pot fi adoptate cu succes de un ingraþiator (flatator); ele vizeazã prezentarea
propriilor calitãþi în acord cu ceea ce se ºtie despre oponent, astfel încât acesta sã îl
considere pe ingraþiator extrem de valoros. În acest moment persoana se va �vinde�
dumneavoastrã întruchipând ceva de care ºtie cã aveþi neapãratã nevoie. Pentru a înþelege
mai bine vã vom cere sã faceþi o analogie cu filmul Ce-ºi doresc femeile în care actorul
principal ajunge în urma unui accident sã audã gândurile doamnelor ºi domniºoarelor
care-l înconjoarã; este evident cã, acþionând pe baza acestor informaþii, el poate sã
reuºeascã orice. Sã luãm cazul unui manager care a avut în trecut probleme deoarece a
crezut linguºirile care i s-au adus. Aºadar, în acest moment, el este foarte circumspect
faþã de noi linguºiri, ºi comportamente de tipul celor douã cazuri precedente ar fi
respinse din start. Un linguºitor care cunoaºte toate aceste aspecte îl va critica suficient
de aspru cu prima ocazie care se iveºte, iar ulterior, într-o discuþie privatã � el se va
scuza: �Domnule director, îmi cer scuze cã nu am fost de acord cu dumneavoastrã ºi �
mai mult decât atât � v-am criticat, dar nu am ce sã fac, eu sunt un om sincer�. Bietul
director, care a avut în trecut probleme cu persoanele linguºitoare va fi fericit: �De un
om sincer ca tine am nevoie, nu de cineva care mimeazã cã este de fiecare datã de acord
cu mine!�. În fapt, persoana cu care el are de-a face este cea mai nesincerã persoanã,
dar omul nostru nu va afla acest lucru decât atunci când va fi prea târziu.

O astfel de abordare flexibilizeazã poziþia celeilalte pãrþi fãrã a fi nevoie sã se apeleze la
un comportament coercitiv (de altfel, mult mai costisitor pe planul relaþiilor interpersonale)
ºi se pot obþine concesii importante, ingraþierea fiind o modalitate ieftinã ºi eficientã de
înclinare a unei balanþe conflictuale într-o parte sau în alta. De altfel, nu trebuie uitat cã
oamenii sunt, de obicei, mult mai centraþi pe propriul interes ºi propria persoanã decât pe
ceilalþi: �Gândiþi-vã un moment la contrastul ce existã între interesul pasionat pe care îl
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aveþi pentru propriile voastre treburi ºi atenþia mediocrã pe care o acordaþi restului lumii�
(Carnegie, 1991, p. 120). De aici rezultã cã, dacã cineva ne acordã atenþie referitor la
problemele noastre, acea persoanã tinde sã devinã importantã pentru noi.

Dar linguºirea poate îmbrãca diferite forme, dincolo de cele trei clasice descrise mai sus.
O altã tehnicã de linguºire poate fi consideratã ºi �Vã permiteþi� (Dawson, 2006). Autorul
mãrturiseºte cã a fost el însuºi victima unei astfel de situaþii. Dorind sã facã o excursie în
Africa împreunã cu fiica sa ºi urmãrind un film despre gorilele montane în zilele de dinaintea
plecãrii, a vrut sã includã în cãlãtorie ºi vizitarea gorilelor în mediul lor natural. Îºi sunã
agentul de la agenþia de voiaj, însã acesta îi spune cã este dificil sã viziteze gorilele respective,
fiind o specie pe cale de dispariþie; totuºi, s-ar putea rezolva în schimbul unui adaos substanþial
la costul excursiei (7.000 de dolari). Evident cã lui Dawson, care îºi propusese sã viziteze
gorilele într-un impuls de moment, i se pare o cheltuialã exageratã ºi îi spune agentului cã nu
crede cã meritã 7.000 de dolari pentru asta. În acel moment, agentul foloseºte tehnica �Vã
permiteþi� pentru a-l convinge sã dea banii: �Haide, Roger! Vrei sã vezi gorilele ºi îþi permiþi
cheltuiala asta�. Evident cã Dawson a fost flatat ºi nu a putut sã mai refuze.

Puteþi utiliza aceastã tehnicã în direcþia managerului instituþiei în care lucraþi? Desigur.
Gândiþi-vã cã îi cereþi sã vã includã pe lista unui proiect peste numãrul de persoane stabilit.
Directorul poate sã vã spunã cã este dificil sã o facã, deoarece superiorii sãi nu vor fi de
acord. Folosind tehnica �Vã permiteþi�, puteþi sã înclinaþi balanþa în favoarea dumneavoastrã.
Îi spuneþi: �Domnule director, puteþi sã o faceþi, sunteþi cel care hotãreºte în privinþa asta,
nimeni nu va comenta dacã dumneavoastrã spuneþi da!�.

ªi cursanþii pot folosi aceastã tehnicã asupra dumneavoastrã (dacã sunteþi formator/
profesor). Gândiþi-vã cã vã roagã sã nu le aplicaþi o sancþiune pe care directorul/consiliul
profesoral a hotãrât-o în urma încãlcãrii regulamentului: �O puteþi face, este ora dumnea-
voastrã ºi sunteþi cel care hotãrâþi, nu poate sã vã spunã nimeni ce sã faceþi ºi ce nu!�. Un elev
care vã roagã sã nu îi treceþi o notã de patru în catalog pentru cã îi �stricaþi media� ar putea
încerca sã vã convingã spunându-vã: �Puteþi sã faceþi asta. Chiar dacã se va afla, cine se va
certa cu dumneavoastrã, cel mai bun profesor din oraº?�.

Uneori, linguºirea poate cãpãta elemente ºi mai subtile. Flatarea nu se mai petrece între
linguºitor ºi obiectul acþiunii sale, ci în domeniul public, de faþã cu alþii. Eppler (2007)
povesteºte despre cântãreþul de muzicã country Garth Brooks. Prezent la un concert al acestuia,
Mark Eppler relateazã cã vedeta ºi-a prezentat nu doar formaþia, ci ºi personalul de la tehnic
ºi chiar ºoferul, toþi aceºtia primind aplauze din partea publicului. Autorul considerã acest gest
un act de motivare (ºi suntem de acord cu el); totuºi, exagerarea evidentã pe care cântãreþul
o face poate fi catalogatã ºi ca o formã de linguºire. Gândiþi-vã cã un manager vine în faþa
dumneavoastrã ºi spune: �Vã prezint un membru al echipei mele, care este o somitate în
domeniul sãu etc.�. Cred cã imaginea de sine a persoanei în cauzã va creºte exponenþial (ca ºi
loialitatea faþã de manager). Iatã ce limitã flexibilã existã între linguºire ºi motivare. Mai mult
decât atât, aºa cum subliniazã Owen (2008), recunoscând public meritele subordonaþilor
dumneavoastrã, nu faceþi decât sã le arãtaþi tuturor cine este ºeful!

Putem integra acest exemplu în categoria linguºirii? Desigur, dacã facem apel la
modelul de mai sus. Aceasta este o exagerare conºtientã a linguºitorului, cu scopul de a
face persoana linguºitã sã se simtã foarte bine în prezenþa sa. Nu este vorba despre a lãuda
corect ceea ce a fãcut angajatul, ci despre o exagerare asumatã. Prin acest caz am vrut sã
înlãturãm o altã imagine greºitã: prejudecata conform cãreia întotdeauna linguºitorul este
subordonatul, iar linguºitul este persoana cu autoritate. Flatarea apare atunci când vrei
ceva de la altã persoanã ºi consideri cã, prin lauda pe care i-o aduci, netezeºti calea pentru
a obþine ceea ce vrei.
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Exemplele pot merge la categorii ºi mai nuanþate decât cele prezentate pânã în acest
moment. Beckwith (2007) relateazã succesul lui Spago, un local dedicat vedetelor, regi-
zorilor ºi producãtorilor de film. Chelneriþele din acest restaurant trebuiau sã studieze
reviste în care apãreau fotografiile celor mai influente persoane din lumea filmului. La
sosirea acestora, personalul localului trebuia sã le reþinã preferinþele culinare astfel încât la
o a doua vizitã sã le ofere direct ceea ce voiau (chiar dacã mâncãrurile respective nu apãreau
în meniu). Putem încadra comportamentul chelneriþelor între strategiile de flatare sau era
pur ºi simplu un mod de satisfacere a clientului?

Putem merge ºi mai departe! Uneori, flatarea este prezentã dacã, aºa cum remarcã
Pfeffer (2011), aveþi grijã sã nu îi treziþi celuilalt sentimente de nesiguranþã în raport cu un
anumit lucru. Iatã de ce, atunci când cel de lângã noi face o greºealã, ar trebui sã încercãm
sã punem pe altcineva sã i-o arate, ori dacã suntem obligaþi sã o facem noi, trebuie sã ne
asigurãm cã nu îi atacãm respectivului imaginea de sine, cã ridicãm astfel problema încât
acesta este scos (chiar de noi) din cauzã. Acest efort va fi remarcat de respectiva persoanã
ºi ochii cu care ne va privi vor fi mai îngãduitori la greºelile noastre sau la anumite cereri
pe care i le vom adresa.

Este evident, prin tot ce am exprimat mai sus, cã putem influenþa oamenii sã ne ofere
ceea ce vrem, dacã îi punem într-o luminã favorabilã ºi îi susþinem în ceea ce fac ºi cred.
Dar dacã i-am jigni, dacã i-am insulta, atunci am avea acelaºi succes? La prima vedere,
rãspunsul pozitiv nu pare posibil: adicã eu îþi spun cuvinte urâte, care te pun într-o poziþie
neplãcutã, ºi tu îmi dai ceea ce vreau? ªi totuºi este posibil, prin ceea ce literatura de
specialitate numeºte tehnica insultei sau marcajul negativ.

� Tehnica insultei. Sã vedem ºi celãlalt taler al balanþei: în situaþia în care cuvintele
bune despre o persoanã, exprimarea �mieroasã� pot avea drept efect creºterea gradului în
care o cerere va fi acceptatã de �þinta� linguºirii, existã ºansa ca ºi comportamentul opus sã
genereze o reacþie asemãnãtoare? Mai precis, dacã le vorbim urât oamenilor, îi acuzãm de
lucruri pe care nu le-au fãcut, le vom influenþa comportamentul? Studiile în domeniu aratã
cã da, acest lucru se întâmplã.

Un experiment amuzant ºi edificator a fost pus în practicã de Dolinski (apud Gueguen,
2007); acesta a încercat sã verifice teoria lui Steele despre insultã. Teoria insultei se baza
pe faptul cã, dacã o persoanã este jignitã, acest lucru va duce la diminuarea stimei sale de
sine. Evident cã asta va determina o stare de tensiune internã ºi dacã persoanei în cauzã i se
oferã ºansa de a arãta cã jignirea respectivã era neîntemeiatã (ºi, astfel, de a-ºi reface stima
de sine la cotele de dinainte de jignire), ea nu va ezita sã se implice în respectivul
comportament. ªi aici este secretul acestei strategii de manipulare. Sã vedem cum se
întâmplã acest lucru în practicã. Dolinski a ilustrat teoria insultei telefonându-le unor
gospodine, prezentându-se ca fiind din partea unui institut de sondare a opiniei publice ºi
rugându-le sã îi rãspundã la o întrebare. Înainte de a face acest lucru însã, aplica marcajul
negativ: afirma cã persoana de la telefon este cu siguranþã la fel ca toatã lumea, neimplicatã
în problemele comunitãþii ºi cã nu o intereseazã binele social ºi, în general, gãseºte scuze
pentru a masca aceastã lipsã de implicare. Dupã ce îºi încheia �insulta�, adresa întrebarea,
apoi mulþumea ºi încheia convorbirea. Dupã câteva zile, un alt experimentator le telefona
aceloraºi persoane care fuseserã deja marcate negativ, cerându-le acceptul de a participa la
un sondaj (ce implica efort ºi timp). Exista ºi un grup de control în care era adresatã direct
a doua cerere.

Aºa cum uºor vã puteþi da seama, persoanele marcate negativ au fost mult mai dornice
sã participe la sondajul respectiv. Ele doreau prin acest comportament sã îºi demonstreze
intern cã nu sunt aºa cum afirmase primul experimentator. Ce uºor poate fi manipulatã
conduita unei persoane, chiar dacã folosim o jignire în acest sens!
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Gueguen (2007), la rândul sãu, a efectuat un experiment amuzant, dar edificator.
O cercetãtoare aborda un trecãtor pe stradã ºi îl ruga sã aibã grijã de sacoºa sa pânã intrã
într-o librãrie pentru a cumpãra o revistã. Din sacoºã se vedea clar un pachet pe care scria
�carne de cal�. O colegã de-a primei cercetãtoare aborda apoi trecãtorul care pãzea sacoºa
ºi � privindu-l în ochi � îl acuza de uciderea calului; dupã aceea, fãrã sã aºtepte reacþia
persoanei în cauzã, a doua cercetãtoare se îndepãrta rapid, lãsând trecãtorul uluit ºi dezarmat
de o astfel de replicã. Prima cercetãtoare ieºea atunci din librãrie ºi mulþumea pentru
sprijin, apoi îºi lua sacoºa ºi pleca (în direcþia opusã trecãtorului). Ceva mai încolo, acelaºi
trecãtor (�victimã� inocentã a experimentului) era abordat de o a treia persoanã care îl ruga
sã semneze o petiþie pentru susþinerea drepturilor animalelor. Rezultatele au arãtat clar cã
procentul celor marcaþi negativ care acceptã aceastã din urmã solicitare este de douã ori mai
mare decât cel al trecãtorilor care nu fuseserã supuºi experimentului ºi fuseserã abordaþi
direct de a treia cercetãtoare.

Tehnica insultei este, aºadar, redutabilã. Acum imaginaþi-vã cum un elev cãruia îi daþi
câteva note rele vã acuzã cã �aveþi ceva cu el�. El face abstracþie de faptul cã nu îndeplineºte
standardele necesare pentru notele pe care le vrea ºi foloseºte aceastã strategie de manipulare
a insultei. Evident cã nu v-a trecut nici o clipã prin minte sã îl prejudiciaþi cu ceva ºi nici
nu aveþi nimic cu respectivul elev. Totuºi (lucru pe care l-am constatat uneori la unii
profesori), cadrul didactic poate sã cadã în capcanã ºi sã încerce sã ofere note mai ridicate
pentru a �scãpa� de acuza elevului/studentului.

ªi invers, aveþi un proiect în care vreþi sã implicaþi un elev/un student care nu face acest
lucru prea des. Este de ajuns sã folosiþi chiar experimentul de mai sus: îi spuneþi elevului
cã sunteþi sigur cã nu se va implica ºi ºtiþi cã nu este în stare sã ducã la bun sfârºit un astfel
de proiect complex. Existã suficiente ºanse ca el sã încerce sã demonstreze contrariul ºi nu
doar sã se implice în proiect, ci ºi sã lucreze cu frenezie pentru a vã demonstra (ºi, conform
lui Steele, pentru a-ºi demonstra) cã v-aþi înºelat atunci când aþi fãcut acea apreciere
negativã la adresa lui.

La fel ca ºi tehnica linguºirii, insulta poate sã capete aspecte mai nuanþate. Astfel,
insulta poate sã devinã ceea ce se numeºte atac la persoanã. Uneori, un atac la persoanã
este evident pentru toatã lumea, alteori acesta este subtil ºi poate fi mascat. Lakhani (2008)
reia celebrul exemplu al confruntãrii din campania prezidenþialã din SUA dintre Regan ºi
Mondale. Reagan a afirmat: �Nu voi face din vârstã un subiect al acestei campanii. Nu am
de gând sã exploatez, din motive politice, tinereþea ºi lipsa de experienþã a contracandidatului
meu�. Prin aceste câteva cuvinte, afirmând cã nu vrea sã se foloseascã de �slãbiciunile�
persoanei, în fapt le-a afirmat cu mult mai multã tãrie decât în cazul în care le-ar fi folosit
într-un atac la persoanã tradiþional. Lovitura este mult mai puternicã ºi mai periculoasã.

Cum se poate exemplifica acest lucru în cadrul ºcolar? Gândiþi-vã cã vã aflaþi în
cancelarie ºi într-o disputã un coleg foloseºte un asemenea atac la persoanã: �Nu cred cã
ar fi corect din partea mea sã aduc în discuþie gravele lacune din pregãtirea ta didacticã!�.
Lovitura pare învelitã într-o �mãnuºã de catifea�, dar este � în fapt � extrem de puternicã.

Cum se poate reacþiona la o astfel de manevrã? O strategie este sã încercaþi sã aduceþi
în planul acþiunii directe, sã scoateþi la luminã atacul la persoanã �tradiþional�. Astfel, puteþi
spune: �Înþeleg cã mã acuzaþi de grave lacune în pregãtirea didacticã. Pe ce vã bazaþi?�.
O a doua strategie este sã contrabalansaþi lovitura printr-o replicã �în oglindã�: �Nici eu nu
cred cã ar fi corect din partea mea sã aduc în discuþie gravele probleme de comportament
pe care le aveþi în relaþia cu elevii!�.
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Alte câteva tehnici care presupun mai mult sau mai puþin un atac la persoana celuilalt le
regãsim la Cardon (2002), reprezentând demersuri de eschivã în cazul unui atac din partea
partenerului de negociere:
(1) strategia lui trebuia sã-mi spui presupune sã îl faci pe celãlalt responsabil de faptul cã ai

un comportament inacceptabil � logica ar fi cã, dacã nu am primit în prealabil de la
acesta o listã completã a tuturor comportamentelor inadmisibile pe care le-aº fi putut
avea, nu am de ce sã mã simt responsabil;

(2) gãsirea unui defect la partener � logica este cã nu am de ce sã accept criticile unui om
dacã am gãsit ceva sã îi reproºez;

(3) generalizarea reprezintã un alt mijloc eficace prin care putem dezechilibra argumentaþia
folositã de partenerul nostru de negociere: dacã acesta criticã ceva precis, focalizat din
comportamentul nostru, o expresie de tipul �ai ceva cu mine� sau �ºtiam eu cã nu ai
încredere în ce fac� ar putea sã îl punã în ipostaza de a încerca sã explice cã lucrurile nu
stau aºa, moment în care avem conducerea respectivului �joc� de manipulare;

(4) dacã aceste tehnici (care pot fi gândite ca etape consecutive pe un crescendo) nu vor
funcþiona, rãmâne sã adoptãm critica partenerului, dar îi putem arunca acestuia res-
ponsabilitatea pentru schimbul negativ de cuvinte, pe motiv cã �nu ºtie sã spunã lucrurile
pe un ton ºi într-un mod acceptabil�; desigur cã în acest caz vom face abstracþie de
faptul cã discuþia a înaintat în aceastã direcþie, iar tonul ºi modul de a discuta au
escaladat într-un conflict din cauza strategiilor de eschivã pe care le-am aplicat pentru
a controla desfãºurarea negocierii ºi pentru a nu pierde prin acceptarea criticii celuilalt.
Alteori, se poate folosi jocul �da, dar��, în care negociatorul aratã cã, personal, ar
accepta fãrã rezerve propunerea partenerului, dar cã existã unele dificultãþi de nerezolvat,
de care nu este responsabil, ce îl împiedicã sã le punã în aplicare (formulãri de tipul �aº
vrea sã fac asta, sunt de aceeaºi pãrere cu dumneavoastrã, dar��).

Insulta este � aºa cum am observat � un factor de influenþare puternic. Trebuie sã fim atenþi
însã când o folosim, ºi în special la atacul la persoanã. Pe lângã sentimentele negative pe care
le stârneºte la celãlalt, sunt ºi situaþii de ricoºeu, în care un atac la o persoanã poate ajunge,
de fapt, la altcineva, la un adversar mult mai puternic (sau, oricum, la o persoanã pe care nu
ne-o doream duºman). Hodgson (2006) relateazã situaþia unui candidat la un interviu de
angajare care, încercând sã se punã în valoare jignindu-i pe alþii, s-a trezit în conflict cu unul
dintre recrutori. Toþi candidaþii trebuiau sã facã o prezentare ºi primiserã ºi materiale în acest
sens. Vãzând în sala de aºteptare un grafic plin de culoare ºi extrem de laborios realizat, omul
nostru a intrat cu curaj în sala de interviu ºi a declarat cã el considerã cã este o pierdere de
timp sã stai atât de mult sã elaborezi o astfel de schemã, cum fãcuse cel dinaintea lui � pe care
l-a ºi etichetat drept �tâmpit� (crezând cã graficul pe care îl vãzuse în sala de aºteptare era
probabil rezultatul efortului unui alt candidat). Din pãcate pentru el, respectiva prezentare era
opera unuia dintre membrii comisiei de interviu (lucrare la care respectivul depusese mult
efort, presupusese mult timp ºi de care recrutorul era foarte mândru), ceea ce i-a tãiat din
momentul atacului la persoanã orice ºansã de a merge mai departe.

Primul cuplu de forþe ne-a arãtat cã atât linguºirea, cât ºi insulta sunt factori persuasivi
puternici. Un al doilea cuplu de forþe opuse care au drept finalitate complianþa/
supunerea celeilate persoane la cererile noastre este mult mai celebru. Denumirile
acestor tehnici sunt foarte sugestive: tehnica piciorului în uºã (o mai întâlnim ºi sub
denumirea de tehnica paºilor mãrunþi sau chiar a salamului) ºi tehnica uºii în nas.
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� Tehnica piciorului în uºã. Sunt convins cã oricãrui cadru didactic i s-a întâmplat sã îi
cearã unui elev sã realizeze un lucru ºi acesta din urmã sã nu îndeplineascã respectiva
sarcinã; un lucru similar se întâmplã în relaþia manager-subordonat. Veþi spune cã unii elevi
(sau subordonaþi) pur ºi simplu nu vor sã facã ceea ce le cereþi ºi poate cã aveþi dreptate. Dar
reflectaþi puþin la urmãtoarea întrebare: dumneavoastrã nu aþi avut niciodatã un moment
în care sã fiþi în aceeaºi situaþie? Sã vi se cearã un lucru ºi sã nu îl faceþi?

Cum putem creºte ºansele ca recomandarea noastrã sã fie urmatã? Multe cercetãri în
domeniu au arãtat cã formularea unei cereri mici, nesemnificative la început, va creºte
dramatic probabilitatea de a vi se îndeplini adevãrata solicitare. Experimentul generator a fost
cel iniþiat de Freedman ºi Fraser. Într-unul din studii, cercetãtorii le cereau unor persoane sã
fie de acord sã instaleze în curtea casei lor un panou imens menit � dupã cum li se spunea �
sã contribuie la creºterea informãrii în legãturã cu siguranþa rutierã. Evident cã o astfel de
cerere nu putea fi acceptatã cu bucurie, persoana care era de acord nu obþinea nimic pentru
aprobarea datã. Autorii ºi-au validat ipoteza �piciorului în uºã� folosind un grup de control
(persoane care auzeau direct de cererea exageratã a instalãrii panoului) ºi un grup cãruia în
prealabil i se adresa o cerere minorã (sã îºi lipeascã un autocolant pe maºinã ori sã semneze
o petiþie). Dupã un anumit timp de la satisfacerea cererii minore, ºi persoanelor din al doilea
grup li s-a cerut sã permitã amplasarea panoului în curtea casei proprii.

Ipoteza celor doi cercetãtori (conform cãreia în al doilea caz oamenii vor fi în mai mare
mãsurã de acord cu cererea exageratã) s-a confirmat, numãrul de persoane care au avut
parte de �piciorul în uºã� ºi au acceptat sã li se instaleze panoul în curte fiind mult mai mare
decât al celor care au acceptat direct cererea exageratã.

Studiul iniþial a fost reluat în multe alte condiþii experimentale de mulþi cercetãtori ºi
rezultatele obþinute au confirmat ipotezele lui Freedman ºi Fraser (pentru o excelentã
sintezã a acestor studii, vezi ºi Gueguen, 2007).

Cum putem folosi �piciorul în uºã� în practica ºcolarã? Dacã aveþi de gând sã cereþi
unui elev �îndãrãtnic� sã facã un anumit lucru (pe care din experienþã ºtiþi cã nu îl va
face!), puteþi sã îi cereþi mai întâi un lucru minor (pe care aveþi certitudinea cã îl va
realiza). Acest prim pas va creºte probabilitatea ca elevul sã încerce sã realizeze ºi sarcina
mai dificilã ºi mai consumatoare de timp ºi efort. De asemenea, un manager poate folosi
tehnica piciorului în uºã pentru a obþine o dezvoltare a spaþiului de îndeplinire a ordinelor
de cãtre subordonaþi.

Aºa cum am arãtat la început, întotdeauna când vorbim despre o relaþie ne referim la mai
multe perspective asupra unuia ºi aceluiaºi fenomen (în funcþie de unghiul din care privim
lucrurile). Aºa cã atât profesorii, cât ºi managerii trebuie sã fie atenþi pentru cã ºi cursanþii/
subordonaþii pot folosi �piciorul în uºã� (un comportament cel mai probabil inconºtient,
generat de experienþele anterioare prin care a trecut respectiva persoanã). Sã luãm acelaºi
exemplu, în care cadrul didactic îi solicitã elevului sã realizeze o sarcinã ce pare dificilã.
Elevul/studentul poate încerca sã scape de solicitare fãrã a o refuza direct, cerându-i
profesorului mai întâi sã îi acorde o amânare micã (de o jumãtate de zi), ceea ce poate
ulterior sã trimitã la ideea cã dascãlul va fi mai deschis la amânarea sine die a sarcinii.

� În plus: dacã tot vorbim de picioare... tehnica piciorului în gurã. Howard (apud
Gueguen, 2006; Gass ºi Seiter, 2009) a observat cã o întrebare simplã de tipul �Ce mai
faci?� poate obþine o mai mare acceptare a unei cereri ulterioare; îmi aduc aminte cã la un
training o persoanã care îndeplinea funcþia de secretar s-a mirat: �Eu fac asta tot timpul!�,
a spus aceasta. Da, dar cât timp alocaþi reacþiei la rãspunsul interlocutorului dumneavoastrã?
De obicei, într-un astfel de ritual social oamenii nu aºteaptã, nu valorizeazã ºi nu reacþioneazã
la rãspunsul pe care îl primesc. Dar dacã aþi face-o? Ei bine, încercaþi sã arãtaþi interes faþã


