
Capitolul V

Uşa‑în‑nas

Am lăsat‑o pe doamna O. distribuind fluturaşi pe bule­
vardul Paul Vaillant Couturier. O regăsim tocmai când l‑a 
distribuit pe ultimul. Este ora 17, dar soarele e încă sus pe 
cer. În sfârşit, va putea profita de sâmbăta sa liberă. De aceea, 
se întoarce acasă, fără să mai piardă timpul, cu pas hotărât. 
După ce laşi în urmă învălmăşeala zonelor comerciale, Piaţa 
Catedralei te surprinde întotdeauna prin liniştea, răcoarea ei 
şi acea impresie de veche colonie dolmată. „Ar fi păcat – îşi 
spune ea – dacă această nouă deviere a traficului ar mătura 
oaza aceasta de linişte. Măcar dacă petiţia ar da rezultate...”

Trece podul pietonal, urcă strada Curtezanei şi iat‑o în 
faţa uşii sale. Cine s‑ar fi gândit că ziua aceasta va fi pentru 
doamna O. ziua faptelor bune? În spatele ei, un individ 
îmbrăcat sobru, dar distins, genul bătrân profesor de bridge:

— Scuzaţi‑mă, stimată doamnă... 
Îi întinde o legitimaţie a asociaţiei Lacrimi albe, o asociaţie 

de voluntari care îi ajută pe tinerii delincvenţi din regiunea 
Dolmosului să se reabiliteze după un prim delict.

— Presupun că aveţi cunoştinţă de asociaţia noastră. Recru­
tez voluntari. Este vorba de a da unor delincvenţi puţină 
afecţiune în timpul detenţiei lor, jucând pentru ei rolul unei 
mame sau al unei surori. Mă înţelegeţi, este foarte important 
ca ei să poată păstra un anume contact cu exteriorul. De 
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aceea, avem nevoie de persoane care să accepte să petreacă 
două ore pe săptămână, timp de cel puţin doi ani, cu un tânăr 
delincvent, acelaşi de fiecare dată, ca să‑i vorbească, să‑l 
înţeleagă şi mai ales să‑l asculte. Faptul de a asculta pe cineva 
este esenţial, nu‑i aşa? Aţi fi interesată?

Doamna O. este uluită. Cum poţi îndrăzni să ceri cuiva 
un asemenea lucru? Două ore pe săptămână, timp de doi ani! 
Este exagerat, incredibil.

— Îmi pare foarte rău, răspunse ea, este absolut imposibil!
Necunoscutul pare foarte trist.
— Este adevărat, continuă el, e cam mult, dar ştiţi, este 

nevoie de timp.
Apoi adaugă, înainte ca doamna O. să‑i întoarcă spatele.
— Avem nevoie de voluntari şi pentru a însoţi un grup de 

tineri delincvenţi în vizită la o întreprindere. Este vorba de 
o întreprindere de presă, societatea Scriptura, de pe bulevardul 
Gutenberg. Nu v‑ar lua decât două ore şi, bineînţeles, nu vă 
angajaţi să participaţi decât o singură dată. Ce ziceţi?

— Câţi ar fi de toţi? Şi când ar fi asta? întreabă doamna O., 
compătimitoare.

Şi astfel, doamna O. a fost determinată să petreacă o 
după‑amiază în compania a şase tineri delincvenţi macho şi – 
este un eufemism – destul de turbulenţi.

În această nouă aventură, doamna O. acceptă, într‑un chip 
destul de ciudat, să consacre două ore din timpul său unei 
cauze nobile. Să cedezi puţin din timpul tău pentru a apăra 
o cauză nobilă nu este în sine ceva ciudat. Ciudate sunt 
condiţiile în care a fost determinată doamna O. să accepte: 
un necunoscut o abordează pe stradă şi îi adresează o cerere 
exagerată, pe care, în mod clar, n‑o putea accepta. Cine ar 
accepta să dea în fiecare săptămână, timp de doi ani, două 
ore din timpul său, fie şi pentru o cauză nobilă, numai pentru 
că un necunoscut i‑a cerut acest lucru în pragul uşii?
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Vă spuneţi probabil că o reacţie sănătoasă din partea doam­
nei O. ar fi fost să‑l trimită pe necunoscut la plimbare. Probabil 
mai mult din politeţe decât ca urmare a temperamentului 
său, ea s‑a mulţumit să refuze această cerere absurdă. Necu­
noscutul, deşi pare dezolat, nu este surprins din cale‑afară. 
Adevăratul motiv pentru care a abordat‑o pe doamna O. n‑a 
fost încă dezvăluit: să însoţească două ore un grup de tineri 
delincvenţi în vizită la o întreprindere de presă. Această 
cerere, evident, n‑are nimic în comun cu cealaltă. Comparativ, 
ar părea chiar rezonabilă. De altfel, după ce a refuzat prima 
cerere fără nicio ezitare, doamna O. pare preocupată de a 
doua, de vreme ce solicită imediat amănunte de ordin practic 
(„Câţi ar fi de toţi? Şi când ar fi asta?”). Dar oare tot aşa ar 
fi reacţionat dacă n‑ar fi fost confruntată mai întâi cu o cerere 
inacceptabilă, pe care nu putea decât să o refuze? Cu siguranţă 
că nu. Atunci, la fel de bine putem să admitem imediat rolul 
decisiv al refuzării primei cereri. Totul se petrece ca şi cum 
refuzarea primei cereri ar fi predispus‑o pe doamna O. s‑o 
accepte pe a doua.

Acest mod de a proceda, adică formularea unei cereri mult 
prea mari ca să poată fi acceptată înainte de a formula cererea 
care vizează comportamentul aşteptat, de această dată o cerere 
de mai mică importanţă, corespunde unei noi strategii de 
manipulare: strategia uşa‑în‑nas (door‑in‑the‑face). Probabil 
că specialiştii anglo‑saxoni au ales această denumire expresivă 
pentru că toată dinamica strategiei se bazează pe un refuz 
iniţial.

Însoţitori amabili

Tot lui Cialdini şi colaboratorilor săi (Cialdini, Vincent, Lewis, 
Catalan, Wheeler şi Darby, 1975) li se datorează prima realizare 
experimentală a fenomenului uşa‑în‑nas. Coincidenţă sau nu, 
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această primă realizare experimentală ne aminteşte de ultima 
aventură a doamnei O. Experimentul încerca obţinerea din 
partea unor studenţi, contactaţi în campusul Universităţii 
Arizona, a acceptului de a însoţi timp de două ore nişte tineri 
delincvenţi într‑o vizită la grădina zoologică. Când au formulat 
direct această cerere (condiţie de control), cercetătorii n‑au 
obţinut decât un procent de acceptare de 16,7% . Cu alţi 
studenţi, au procedat diferit. De data aceasta, au formulat 
mai întâi o cerere exagerată (condiţie experimentală). Ea era 
formulată în termenii următori:

— Recrutăm studenţi care ar accepta să lucreze benevol 
în calitate de consilieri la centrul de detenţie pentru tinerii 
delincvenţi din regiune. Această muncă cere să‑i consacraţi 
două ore pe săptămână timp de cel puţin doi ani. Aţi avea 
rolul de frate mai mare pentru unul dintre băieţii din centrul 
de detenţie. Aţi fi interesat?

Evident, toţi studenţii solicitaţi au refuzat. Dar, imediat, 
era formulată a doua cerere:

— Recrutăm, de asemenea, studenţi pentru a însoţi un 
grup de tineri de la centrul de detenţie într‑o vizită la grădina 
zoologică. Şi aici avem nevoie de voluntari pentru circa două 
ore, după‑amiază sau seara. Aţi fi interesat?

De această dată, 50% dintre studenţi au fost de acord. 
Strategia uşa‑în‑nas a permis deci triplarea numărului 

persoanelor care, în cele din urmă, au acceptat să însoţească 
grupul de tineri delincvenţi la grădina zoologică. Avem aici o 
nouă tehnică de manipulare, a cărei eficacitate se poate dovedi 
la fel de spectaculoasă ca a precedentelor. Ea are la bază un 
principiu invers celui al tehnicii piciorului‑în‑uşă. Aici, cererea 
finală nu este precedată de o cerere care se referă la un 
serviciu mai puţin costisitor, ci de una care se referă la un 
serviciu mult mai costisitor. Mai precis, principiul constă în 
a cere cuiva un serviciu foarte mare, mult prea mare ca să 
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accepte să ni‑l acorde, înainte de a‑i solicita un al doilea 
serviciu al cărui cost este mai mic.

Această strategie n‑are, de fapt, nimic nou. Ea se aseamănă 
cu practicile de tocmeală, care există probabil de când există 
şi comerţul. Oare tocmeala nu constă, în cadrul unei interacţiuni 
comerciale, în a pleca de la poziţii extreme pentru a ajunge 
la poziţiile de mijloc cele mai utile sau cele mai confortabile 
cu putinţă? Similitudinea este evidentă: în cazul tocmelii, ca 
şi în cel al tehnicii uşii‑în‑nas, se începe prin a cere mult cu 
intenţia de a obţine puţin. Dar, dincolo de această similitudine, 
deosebirile nu lipsesc. Căci, dacă există tocmeală, ea se referă 
în definitiv doar la lucrurile neplăcute care îl aşteaptă pe cel 
manipulat. În primul rând, indivizii manipulaţi prin tehnica 
uşii‑în‑nas nu au intrat din proprie iniţiativă în relaţie cu 
cineva în scopul de a obţine un beneficiu, interesele lor 
personale nefiind implicate, spre deosebire de cei care se 
angajează „în tocmeală” cu scopul mărturisit de a realiza o 
operaţiune reuşită sau o afacere bună. În al doilea rând, în 
tehnica uşii‑în‑nas, interacţiunea nu se face pe un continuum 
în interiorul căruia protagoniştii se pot mişca în voie, ci sunt 
guvernaţi de legea „totul sau nimic”: acceptă sau refuză o 
anumită propunere. În al treilea rând, poate cel mai important, 
într‑o tocmeală autentică, poziţia finală nu este fixată dinainte, 
ci obiectul tocmelii este tocmai de a o fixa. În tehnica uşii‑în‑nas, 
dimpotrivă, celui manipulat i se oferă două alegeri succesive 
dintre care prima este iluzorie, astfel încât poziţia finală este 
determinată a priori. Pe scurt, în cadrul tocmelii, relaţia cumpă­
rător‑vânzător este una simetrică. Problema este să se pună 
de acord asupra unui termen de mijloc şi jocurile sunt deschise. 
Cine va câştiga? Pentru cine va fi mai profitabilă tranzacţia? 
Nimeni n‑o poate spune din capul locului. Aşadar, tocmeala 
nu ţine de manipulare, spre deosebire de tehnica uşii‑în‑nas.  

Eficacitatea acestei noi tehnici a fost testată, la fel ca aceea 
a precedentelor tehnici de manipulare (piciorul‑în‑uşă, amorsarea 
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şi momirea), pe diferite publicuri şi în legătură cu diverse 
comportamente. Astfel, psihologii sociali s‑au putut adresa 
unor studenţi, dar şi unor trecători, unor abonaţi telefonici 
etc. pentru a obţine de la ei anumite comportamente, în afară 
de însoţirea unui grup de delincvenţi în vizită la zoo: să 
distribuie broşuri despre siguranţa rutieră, să ia parte la o 
anchetă telefonică, să ajute pe cineva la necaz şi chiar să supună 
şocurilor electrice un şoarece timp de două ore – toate acestea, 
după ce au fost determinaţi să refuze o primă cerere extrava­
gantă (în afară de aceea de a se ocupa de tineri delincvenţi timp 
de doi ani câte două ore pe săptămână) ca: să‑şi consacre, timp 
de doi ani, două ore pe săptămână pentru promovarea siguranţei 
rutiere, să participe la o anchetă telefonică exagerat de lungă, 
să doneze sânge o dată pe lună timp de patru ani, să administreze 
zilnic şocuri electrice unor subiecţi umani timp de trei luni.

O bună uşă‑în‑nas

Anul acesta, sărbătoarea de Sfântul Ioan este organizată, sub 
conducerea clubului dumneavoastră de colecţionari de cutii 
de chibrituri suedeze, în folosul noilor săraci ai comunei. Fie 
că vă place sau nu, v‑a venit rândul să vă ocupaţi de sarcina 
grea a organizării şi nu merge totul ca pe roate. Tot anul 
acesta, deşi e uşor să găseşti voluntari pentru a aprinde 
focurile, e foarte greu să găseşti un suflet milos care să se 
ocupe de standul cu găina dansatoare. Acest stand aduce în 
general beneficiile cele mai însemnate. De când nepoata dumnea­
voastră a plecat în străinătate la soţul său, este imposibil să 
găsiţi o persoană devotată care să se ocupe de acest stand 
care îi distrează atât de mult pe cei mari şi cei mici. Atunci, 
într‑un moment de profundă inspiraţie, vă gândiţi la verişoara 
Aphrodite, celibatara cu inimă mare a familiei. Oare nu v‑a 


