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Chiar dacd, la o prima vedere, flatarea este un comportament unic, in practica putem

vorbi despre mai multe procedee de flatare :

flatarea sau complimentarea, reprezentand o clasd de tactici care exagereaza calitatile de
admirat ale celeilalte parti, in timp ce 1i diminueaza sldbiciunile ; se porneste de la ideea
cd este greu ca oamenilor sa le displaca aceia care spun lucruri dragute despre ei. Astfel,
cineva 1si va gratula seful spunandu-i: ,,Ce bine va vine sacoul acesta! ”. Dacd, cum se
intampld de multe ori, seful va remarca: ,,Dar l-am purtat toatd saptdimana!”, lingu-
sitorul va replica: ,Da, dar de fiecare data pare nou pe dumneavoastra”. Chiar daca
aceasta forma de flatare pare evidentd, nu trebuie sa uitdm ca intr-un fel ne comportam
cand suntem spectatori si in alt fel cand suntem actori, cand obiectul lingusirii este chiar
persoana noastri. In practica educationali elevul care declanseazi comportamente de
ingratiere (intrare in gratii) la adresa cadrului didactic poartd denumirea de teacher pet
(animdlutul de casd al profesorului, catelusul profesorului) (Redl si Wattenberg, apud
Charles, 1992) ;

un alt set de tactici de ingratiere (flatare) implicd ceea ce ambii autori amintiti descriu
ca fiind ,,conformitatea opiniei”. In momentul in care ne exprimim acordul cu parerile
oponentului, putem crea impresia cd avem in fapt aceeasi opinie sau opinii cu un grad
crescut de similaritate cu ale partenerului de conflict — creand astfel o stare de spirit ce
induce atractie reciprocd. Deja avem de-a face cu un nivel mai nuantat al lingusirii fata
de aceste persoane (care indeplinesc celebrul rol de yesman, persoana care este de
fiecare de acord cu cel pe care il linguseste) si nu vom sti niciodatd daca ele desfasoara
o actiune de flatare sau chiar sunt sincer de acord cu cele ce am spus ;

de asemenea, autorii citati (mai apoi si Godfrey) descriu cateva tactici de autoprezentare
care pot fi adoptate cu succes de un ingratiator (flatator); ele vizeazd prezentarea
propriilor calititi in acord cu ceea ce se stie despre oponent, astfel incat acesta sd il
considere pe ingratiator extrem de valoros. In acest moment persoana se va ,,vinde”
dumneavoastra intruchipand ceva de care stie ca aveti neaparata nevoie. Pentru a intelege
mai bine va vom cere sd faceti o analogie cu filmul Ce-si doresc femeile in care actorul
principal ajunge in urma unui accident sd audd gandurile doamnelor si domnisoarelor
care-1 inconjoard; este evident cd, actionand pe baza acestor informatii, el poate si
reuseasca orice. Sa ludm cazul unui manager care a avut in trecut probleme deoarece a
crezut lingusirile care i s-au adus. Asadar, in acest moment, el este foarte circumspect
fatd de noi lingusiri, si comportamente de tipul celor doud cazuri precedente ar fi
respinse din start. Un lingusitor care cunoaste toate aceste aspecte il va critica suficient
de aspru cu prima ocazie care se iveste, iar ulterior, intr-o discutie privata — el se va
scuza : ,,Domnule director, imi cer scuze ca nu am fost de acord cu dumneavoastra si —
mai mult decat atat - v-am criticat, dar nu am ce sa fac, eu sunt un om sincer”. Bietul
director, care a avut in trecut probleme cu persoanele lingusitoare va fi fericit: ,,De un
om sincer ca tine am nevoie, nu de cineva care mimeaza ca este de fiecare data de acord
cu mine ! ”. In fapt, persoana cu care el are de-a face este cea mai nesincerd persoani,
dar omul nostru nu va afla acest lucru decat atunci cand va fi prea tarziu.

O astfel de abordare flexibilizeaza pozitia celeilalte parti fara a fi nevoie sa se apeleze la

un comportament coercitiv (de altfel, mult mai costisitor pe planul relatiilor interpersonale)
si se pot obtine concesii importante, ingratierea fiind o modalitate ieftina si eficienta de
inclinare a unei balante conflictuale intr-o parte sau in alta. De altfel, nu trebuie uitat ca
oamenii sunt, de obicei, mult mai centrati pe propriul interes si propria persoand decat pe
ceilalti : ,,Ganditi-vd un moment la contrastul ce existd intre interesul pasionat pe care il
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aveti pentru propriile voastre treburi si atentia mediocrd pe care o acordati restului lumii”
(Carnegie, 1991, p. 120). De aici rezulta cd, daca cineva ne acordd atentie referitor la
problemele noastre, acea persoana tinde sa devind importantd pentru noi.

Dar lingusirea poate imbraca diferite forme, dincolo de cele trei clasice descrise mai sus.
O alta tehnicd de lingusire poate fi considerata si ,,Va permiteti” (Dawson, 2006). Autorul
marturiseste ca a fost el insusi victima unei astfel de situatii. Dorind sa faca o excursie in
Africa impreund cu fiica sa si urmarind un film despre gorilele montane in zilele de dinaintea
plecdrii, a vrut si includi in cilitorie si vizitarea gorilelor in mediul lor natural. Isi suni
agentul de la agentia de voiaj, insd acesta ii spune ca este dificil sa viziteze gorilele respective,
fiind o specie pe cale de disparitie ; totusi, s-ar putea rezolva in schimbul unui adaos substantial
la costul excursiei (7.000 de dolari). Evident ca lui Dawson, care isi propusese si viziteze
gorilele intr-un impuls de moment, i se pare o cheltuiald exagerata si ii spune agentului ca nu
crede ca meritd 7.000 de dolari pentru asta. in acel moment, agentul foloseste tehnica ,,Va
permiteti” pentru a-1 convinge sd dea banii : ,,Haide, Roger ! Vrei sd vezi gorilele si iti permiti
cheltuiala asta”. Evident ca Dawson a fost flatat si nu a putut sd mai refuze.

Puteti utiliza aceasta tehnica in directia managerului institutiei in care lucrati ? Desigur.
Ganditi-va ca 1i cereti sd va includd pe lista unui proiect peste numérul de persoane stabilit.
Directorul poate sd va spund ca este dificil sd o facd, deoarece superiorii sdi nu vor fi de
acord. Folosind tehnica ,,Va permiteti”, puteti sa inclinati balanta in favoarea dumneavoastra.
Ii spuneti : ,, Domnule director, puteti si o faceti, sunteti cel care hotireste in privinta asta,
nimeni nu va comenta daca dumneavoastra spuneti da ! ”.

Si cursantii pot folosi aceastd tehnica asupra dumneavoastra (dacd sunteti formator/
profesor). Ganditi-va cd va roagd sd nu le aplicati o sanctiune pe care directorul/consiliul
profesoral a hotdrat-o in urma incalcarii regulamentului: ,,O puteti face, este ora dumnea-
voastra si sunteti cel care hotdrati, nu poate sa va spuna nimeni ce sa faceti si ce nu! ”. Un elev
care va roaga sd nu i treceti o notd de patru in catalog pentru ca ii ,stricati media” ar putea
incerca sa va convingd spunandu-va : ,,Puteti sa faceti asta. Chiar daca se va afla, cine se va
certa cu dumneavoastra, cel mai bun profesor din oras? ”.

Uneori, lingusirea poate capata elemente si mai subtile. Flatarea nu se mai petrece intre
lingusitor si obiectul actiunii sale, ci in domeniul public, de fatd cu altii. Eppler (2007)
povesteste despre cantaretul de muzica country Garth Brooks. Prezent 1a un concert al acestuia,
Mark Eppler relateaza ca vedeta si-a prezentat nu doar formatia, ci si personalul de la tehnic
si chiar soferul, toti acestia primind aplauze din partea publicului. Autorul considera acest gest
un act de motivare (si suntem de acord cu el) ; totusi, exagerarea evidentd pe care cantaretul
o face poate fi catalogatd si ca o forma de lingusire. Ganditi-vd ca un manager vine in fata
dumneavoastra si spune : ,,Va prezint un membru al echipei mele, care este o somitate in
domeniul sau etc.”. Cred ca imaginea de sine a persoanei in cauza va creste exponential (ca si
loialitatea fatd de manager). Iata ce limita flexibila exista intre lingusire si motivare. Mai mult
decat atat, asa cum subliniazd Owen (2008), recunoscand public meritele subordonatilor
dumneavoastra, nu faceti decat sd le ardtati tuturor cine este seful !

Putem integra acest exemplu in categoria lingusirii? Desigur, dacd facem apel la
modelul de mai sus. Aceasta este o exagerare constientd a lingusitorului, cu scopul de a
face persoana lingusita sa se simta foarte bine in prezenta sa. Nu este vorba despre a lauda
corect ceea ce a facut angajatul, ci despre o exagerare asumata. Prin acest caz am vrut sa
inlaturam o altd imagine gresita : prejudecata conform careia intotdeauna lingusitorul este
subordonatul, iar lingusitul este persoana cu autoritate. Flatarea apare atunci cand vrei
ceva de la alta persoand si consideri cd, prin lauda pe care i-o aduci, netezesti calea pentru
a obtine ceea ce vrei.
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Exemplele pot merge la categorii si mai nuantate decat cele prezentate pand in acest
moment. Beckwith (2007) relateaza succesul lui Spago, un local dedicat vedetelor, regi-
zorilor si producitorilor de film. Chelneritele din acest restaurant trebuiau si studieze
reviste in care apareau fotografiile celor mai influente persoane din lumea filmului. La
sosirea acestora, personalul localului trebuia sa le retind preferintele culinare astfel incat la
0 a doua viziti sa le ofere direct ceea ce voiau (chiar daca mancarurile respective nu apareau
in meniu). Putem incadra comportamentul chelneritelor intre strategiile de flatare sau era
pur si simplu un mod de satisfacere a clientului ?

Putem merge si mai departe! Uneori, flatarea este prezentd daca, asa cum remarcd
Pfeffer (2011), aveti grijad sa nu i treziti celuilalt sentimente de nesiguranta in raport cu un
anumit lucru. Iatd de ce, atunci cand cel de 1anga noi face o greseala, ar trebui si incercam
sd punem pe altcineva sa i-o arate, ori daca suntem obligati sd o facem noi, trebuie sa ne
asigurdm cd nu i atacdm respectivului imaginea de sine, cd ridicim astfel problema incat
acesta este scos (chiar de noi) din cauza. Acest efort va fi remarcat de respectiva persoand
si ochii cu care ne va privi vor fi mai ingaduitori la greselile noastre sau la anumite cereri
pe care i le vom adresa.

Este evident, prin tot ce am exprimat mai sus, ca putem influenta oamenii sa ne ofere
ceea ce vrem, dacd 1i punem intr-o lumind favorabila si 1i sustinem in ceea ce fac si cred.
Dar dacid i-am jigni, dacd i-am insulta, atunci am avea acelasi succes? La prima vedere,
raspunsul pozitiv nu pare posibil : adicd eu iti spun cuvinte urate, care te pun intr-o pozitie
neplacutd, si tu imi dai ceea ce vreau? Si totusi este posibil, prin ceea ce literatura de
specialitate numeste tehnica insultei sau marcajul negativ.

e Tehnica insultei. Sa vedem si celalalt taler al balantei: in situatia in care cuvintele
bune despre o persoand, exprimarea ,,mieroasa” pot avea drept efect cresterea gradului in
care o cerere va fi acceptatd de ,,tinta” lingusirii, existd sansa ca si comportamentul opus sa
genereze o reactie asemanatoare ? Mai precis, daca le vorbim urat oamenilor, ii acuzam de
lucruri pe care nu le-au facut, le vom influenta comportamentul ? Studiile in domeniu arata
ca da, acest lucru se intdmpla.

Un experiment amuzant si edificator a fost pus in practica de Dolinski (apud Gueguen,
2007) ; acesta a incercat sa verifice teoria lui Steele despre insultd. Teoria insultei se baza
pe faptul ca, dacd o persoana este jignitd, acest lucru va duce la diminuarea stimei sale de
sine. Evident cd asta va determina o stare de tensiune interna si daca persoanei in cauza i se
oferd sansa de a arata ca jignirea respectiva era neintemeiata (si, astfel, de a-si reface stima
de sine la cotele de dinainte de jignire), ea nu va ezita sa se implice in respectivul
comportament. Si aici este secretul acestei strategii de manipulare. Si vedem cum se
intAmpla acest lucru in practica. Dolinski a ilustrat teoria insultei telefonandu-le unor
gospodine, prezentandu-se ca fiind din partea unui institut de sondare a opiniei publice si
rugandu-le si ii rispundi la o intrebare. inainte de a face acest lucru insi, aplica marcajul
negativ : afirma cad persoana de la telefon este cu siguranta la fel ca toatd lumea, neimplicata
in problemele comunitdtii si cd nu o intereseaza binele social si, in general, gaseste scuze
pentru a masca aceasta lipsa de implicare. Dupa ce isi incheia ,,insulta”, adresa intrebarea,
apoi multumea si incheia convorbirea. Dupa cateva zile, un alt experimentator le telefona
acelorasi persoane care fuseserd deja marcate negativ, cerandu-le acceptul de a participa la
un sondaj (ce implica efort si timp). Exista si un grup de control in care era adresata direct
a doua cerere.

Asa cum usor va puteti da seama, persoanele marcate negativ au fost mult mai dornice
sd participe la sondajul respectiv. Ele doreau prin acest comportament sa isi demonstreze
intern cd nu sunt asa cum afirmase primul experimentator. Ce usor poate fi manipulata
conduita unei persoane, chiar dacad folosim o jignire in acest sens !



224 COMUNICAREA EFICIENTA

Gueguen (2007), la randul sau, a efectuat un experiment amuzant, dar edificator.
O cercetatoare aborda un trecator pe strada si il ruga sd aiba grija de sacosa sa pana intra
intr-o librdrie pentru a cumpara o revistd. Din sacosd se vedea clar un pachet pe care scria
»carne de cal”. O colegd de-a primei cercetatoare aborda apoi trecitorul care pazea sacosa
si — privindu-1 in ochi - il acuza de uciderea calului; dupad aceea, fard si astepte reactia
persoanei in cauzd, a doua cercetdtoare se indeparta rapid, 1asand trecatorul uluit si dezarmat
de o astfel de replicd. Prima cercetatoare iesea atunci din librdrie si multumea pentru
sprijin, apoi isi lua sacosa si pleca (in directia opusa trecatorului). Ceva mai incolo, acelasi
trecdtor (,,victima” inocentd a experimentului) era abordat de o a treia persoand care il ruga
sd semneze o petitie pentru sustinerea drepturilor animalelor. Rezultatele au ardtat clar ca
procentul celor marcati negativ care accepta aceastd din urma solicitare este de doud ori mai
mare decét cel al trecatorilor care nu fuseserd supusi experimentului si fuseserda abordati
direct de a treia cercetdtoare.

Tehnica insultei este, asadar, redutabild. Acum imaginati-vd cum un elev caruia 1i dati
cateva note rele va acuza ci ,,aveti ceva cu el”. El face abstractie de faptul ci nu indeplineste
standardele necesare pentru notele pe care le vrea si foloseste aceastd strategie de manipulare
a insultei. Evident ca nu v-a trecut nici o clipd prin minte sa il prejudiciati cu ceva si nici
nu aveti nimic cu respectivul elev. Totusi (lucru pe care l-am constatat uneori la unii
profesori), cadrul didactic poate sd cadd in capcand si s incerce sd ofere note mai ridicate
pentru a ,,scdpa” de acuza elevului/studentului.

Si invers, aveti un proiect in care vreti sd implicati un elev/un student care nu face acest
lIucru prea des. Este de ajuns sd folositi chiar experimentul de mai sus : i spuneti elevului
cd sunteti sigur cd nu se va implica si stiti cd nu este in stare sd ducd la bun sfarsit un astfel
de proiect complex. Existd suficiente sanse ca el si incerce sa demonstreze contrariul si nu
doar sd se implice in proiect, ci si sd lucreze cu frenezie pentru a va demonstra (si, conform
lui Steele, pentru a-si demonstra) cd v-ati inselat atunci cand ati facut acea apreciere
negativa la adresa lui.

La fel ca si tehnica lingusirii, insulta poate si capete aspecte mai nuantate. Astfel,
insulta poate sd devind ceea ce se numeste atac la persoand. Uneori, un atac la persoana
este evident pentru toatd lumea, alteori acesta este subtil si poate fi mascat. Lakhani (2008)
reia celebrul exemplu al confruntdrii din campania prezidentiald din SUA dintre Regan si
Mondale. Reagan a afirmat : ,,Nu voi face din varsta un subiect al acestei campanii. Nu am
de gand sd exploatez, din motive politice, tineretea si lipsa de experienta a contracandidatului
meu”. Prin aceste citeva cuvinte, afirmand cd nu vrea sa se foloseasca de ,,sldbiciunile”
persoanei, in fapt le-a afirmat cu mult mai multa tarie decat in cazul in care le-ar fi folosit
intr-un atac la persoana traditional. Lovitura este mult mai puternica si mai periculoasa.

Cum se poate exemplifica acest lucru in cadrul scolar? Ganditi-va ca va aflati in
cancelarie si intr-o disputd un coleg foloseste un asemenea atac la persoana : ,Nu cred ca
ar fi corect din partea mea si aduc in discutie gravele lacune din pregatirea ta didactica! ”.
Lovitura pare invelita intr-o ,,manusa de catifea”, dar este — in fapt — extrem de puternica.

Cum se poate reactiona la o astfel de manevra? O strategie este sa incercati sa aduceti
in planul actiunii directe, sa scoateti la lumina atacul la persoana , traditional”. Astfel, puteti
spune : ,Inteleg ci mi acuzati de grave lacune in pregitirea didactici. Pe ce vi bazati? .
O a doua strategie este sa contrabalansati lovitura printr-o replica ,,in oglinda” : ,,Nici eu nu
cred cd ar fi corect din partea mea sa aduc in discutie gravele probleme de comportament
pe care le aveti in relatia cu elevii! ”.
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Alte cateva tehnici care presupun mai mult sau mai putin un atac la persoana celuilalt le
regasim la Cardon (2002), reprezentand demersuri de eschiva in cazul unui atac din partea
partenerului de negociere :

(1) strategia lui trebuia sd-mi spui presupune sa il faci pe celdlalt responsabil de faptul ca ai
un comportament inacceptabil — logica ar fi cd, dacd nu am primit in prealabil de la
acesta o lista completa a tuturor comportamentelor inadmisibile pe care le-as fi putut
avea, nu am de ce sd ma simt responsabil ;

(2) gasirea unui defect la partener — logica este ca nu am de ce sd accept criticile unui om
daca am gasit ceva sd 1i reprosez ;

(3) generalizarea reprezintd un alt mijloc eficace prin care putem dezechilibra argumentatia
folosita de partenerul nostru de negociere : daca acesta criticd ceva precis, focalizat din
comportamentul nostru, o expresie de tipul ,,ai ceva cu mine” sau ,,stiam eu cad nu ai
incredere in ce fac” ar putea sa il pund in ipostaza de a incerca si explice ca lucrurile nu
stau asa, moment in care avem conducerea respectivului ,,joc” de manipulare ;

(4) dacéd aceste tehnici (care pot fi gandite ca etape consecutive pe un crescendo) nu vor
functiona, ramane sa adoptam critica partenerului, dar ii putem arunca acestuia res-
ponsabilitatea pentru schimbul negativ de cuvinte, pe motiv cd ,,nu stie sd spuna lucrurile
pe un ton si intr-un mod acceptabil” ; desigur ca in acest caz vom face abstractie de
faptul cd discutia a naintat in aceastd directie, iar tonul si modul de a discuta au
escaladat intr-un conflict din cauza strategiilor de eschiva pe care le-am aplicat pentru
a controla desfasurarea negocierii si pentru a nu pierde prin acceptarea criticii celuilalt.
Alteori, se poate folosi jocul ,,da, dar...”, in care negociatorul aratd cd, personal, ar
accepta fara rezerve propunerea partenerului, dar ca existd unele dificultati de nerezolvat,
de care nu este responsabil, ce il impiedica sa le pund in aplicare (formuliri de tipul ,,as
vrea sa fac asta, sunt de aceeasi parere cu dumneavoastra, dar...”).

Insulta este — asa cum am observat — un factor de influentare puternic. Trebuie sa fim atenti
insd cand o folosim, si in special la atacul la persoana. Pe langa sentimentele negative pe care
le starneste la celdlalt, sunt si situatii de ricoseu, in care un atac la o persoand poate ajunge,
de fapt, la altcineva, la un adversar mult mai puternic (sau, oricum, la o persoana pe care nu
ne-o doream dusman). Hodgson (2006) relateaza situatia unui candidat la un interviu de
angajare care, incercand sa se puna in valoare jignindu-i pe altii, s-a trezit in conflict cu unul
dintre recrutori. Toti candidatii trebuiau sa facd o prezentare si primisera si materiale in acest
sens. Vazand in sala de asteptare un grafic plin de culoare si extrem de laborios realizat, omul
nostru a intrat cu curaj in sala de interviu si a declarat ca el considera ca este o pierdere de
timp sa stai atat de mult sa elaborezi o astfel de schema, cum facuse cel dinaintea lui — pe care
I-a si etichetat drept ,,tampit” (crezand ca graficul pe care il vazuse in sala de asteptare era
probabil rezultatul efortului unui alt candidat). Din pacate pentru el, respectiva prezentare era
opera unuia dintre membrii comisiei de interviu (lucrare la care respectivul depusese mult
efort, presupusese mult timp si de care recrutorul era foarte mandru), ceea ce i-a tdiat din
momentul atacului la persoand orice sansa de a merge mai departe.

=

Primul cuplu de forte ne-a aratat ca atat lingusirea, cat si insulta sunt factori persuasivi
puternici. Un al doilea cuplu de forte opuse care au drept finalitate complianta/
supunerea celeilate persoane la cererile noastre este mult mai celebru. Denumirile
acestor tehnici sunt foarte sugestive : tehnica piciorului in usa (o mai intalnim si sub
denumirea de tehnica pasilor marunti sau chiar a salamului) si tehnica usii in nas.
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e Tehnica piciorului in usd. Sunt convins ca oricdrui cadru didactic i s-a intamplat s 1i
ceard unui elev sa realizeze un lucru si acesta din urma sd nu indeplineascd respectiva
sarcind ; un lucru similar se intdmpla in relatia manager-subordonat. Veti spune ca unii elevi
(sau subordonati) pur si simplu nu vor sa faca ceea ce le cereti si poate ca aveti dreptate. Dar
reflectati putin la urmatoarea intrebare: dumneavoastrd nu ati avut niciodatd un moment
in care sa fiti in aceeasi situatie ? Sa vi se ceara un lucru si sa nu il faceti ?

Cum putem creste sansele ca recomandarea noastra sa fie urmatd? Multe cercetdri in
domeniu au aratat cd formularea unei cereri mici, nesemnificative la inceput, va creste
dramatic probabilitatea de a vi se indeplini adevarata solicitare. Experimentul generator a fost
cel initiat de Freedman si Fraser. ntr-unul din studii, cercetitorii le cereau unor persoane si
fie de acord sa instaleze in curtea casei lor un panou imens menit — dupa cum li se spunea —
sd contribuie la cresterea informarii in legaturd cu siguranta rutierd. Evident cd o astfel de
cerere nu putea fi acceptatd cu bucurie, persoana care era de acord nu obtinea nimic pentru
aprobarea datd. Autorii si-au validat ipoteza ,,piciorului in usa” folosind un grup de control
(persoane care auzeau direct de cererea exageratd a instaldrii panoului) si un grup céruia in
prealabil i se adresa o cerere minora (sd isi lipeascd un autocolant pe masind ori sd semneze
o petitie). Dupa un anumit timp de la satisfacerea cererii minore, si persoanelor din al doilea
grup li s-a cerut sa permita amplasarea panoului in curtea casei proprii.

Ipoteza celor doi cercetatori (conform careia in al doilea caz oamenii vor fi in mai mare
masurd de acord cu cererea exageratd) s-a confirmat, numirul de persoane care au avut
parte de ,,piciorul in usa” si au acceptat si li se instaleze panoul in curte fiind mult mai mare
decat al celor care au acceptat direct cererea exagerata.

Studiul initial a fost reluat in multe alte conditii experimentale de multi cercetdtori si
rezultatele obtinute au confirmat ipotezele lui Freedman si Fraser (pentru o excelentd
sintezd a acestor studii, vezi si Gueguen, 2007).

Cum putem folosi ,,piciorul in usd” in practica scolara? Daca aveti de gand sa cereti
unui elev ,,inddrdtnic” sa faca un anumit lucru (pe care din experienta stiti ca nu il va
face!), puteti sa i cereti mai intdi un lucru minor (pe care aveti certitudinea cd il va
realiza). Acest prim pas va creste probabilitatea ca elevul sa incerce sd realizeze si sarcina
mai dificilda si mai consumatoare de timp si efort. De asemenea, un manager poate folosi
tehnica piciorului in usa pentru a obtine o dezvoltare a spatiului de indeplinire a ordinelor
de catre subordonati.

Asa cum am aratat la inceput, intotdeauna cand vorbim despre o relatie ne referim la mai
multe perspective asupra unuia si aceluiasi fenomen (in functie de unghiul din care privim
lucrurile). Asa cd atat profesorii, cit si managerii trebuie sa fie atenti pentru ca si cursantii/
subordonatii pot folosi ,,piciorul in usa” (un comportament cel mai probabil inconstient,
generat de experientele anterioare prin care a trecut respectiva persoand). Sa ludm acelasi
exemplu, in care cadrul didactic ii solicita elevului si realizeze o sarcind ce pare dificila.
Elevul/studentul poate incerca sia scape de solicitare fara a o refuza direct, cerandu-i
profesorului mai intdi sd ii acorde o amanare mica (de o jumatate de zi), ceea ce poate
ulterior sd trimita la ideea cd dascdlul va fi mai deschis la amanarea sine die a sarcinii.

e in plus: daci tot vorbim de picioare... tehnica piciorului in gurd. Howard (apud
Gueguen, 2006 ; Gass si Seiter, 2009) a observat ca o intrebare simpla de tipul ,,Ce mai
faci? ” poate obtine o mai mare acceptare a unei cereri ulterioare ; imi aduc aminte ca la un
training o persoand care indeplinea functia de secretar s-a mirat : ,,Eu fac asta tot timpul ! ”,
a spus aceasta. Da, dar cat timp alocati reactiei la raspunsul interlocutorului dumneavoastra ?
De obicei, intr-un astfel de ritual social oamenii nu asteaptd, nu valorizeaza si nu reactioneaza
la raspunsul pe care il primesc. Dar daca ati face-o ? Ei bine, incercati sd aratati interes fata



