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1 ’ Ceea ce face unul fac toti”

Ce poate fi mai usor decat sd potrivesti lungimea a dou3 linii?

Imagineaza-ti cd ai fost rugat sd participi la un test de
perceptie vizuald de baza. In fata ta sunt dou cartonase. Pe cel
din stanga este desenata o linie. Iar pe cel din dreapta sunt trei
linii de comparare, A, B si C.

Treaba ta este simpld. Trebuie sd alegi de pe cartonagsul din
dreapta linia de aceeasi lungime cu linia standard de pe cel din
stanga. S decizi care dintre cele trei linii, A, B sau C, are aceeasi
lungime cu linia standard. Ar trebui si fie usor, nu-i asa?

A B C

Acum sé addugim inci o informatie. In loc si participi la
experiment singur, vei participa impreuna cu un grup.

* Expresia consacratd ce descrie influenta sociald este, in limba englezd, ,monkey see,
monkey do”, care s-ar traduce mai degraba prin ,ceea ce fac toti face si unul” (n.t.).




Te prezinti in fata unei clidiri obisnuite, dintr-un campus
universitar, si urci o serie de trepte, pana cand ajungi la camera
By7. Observi ca alte sase persoane sunt deja asezate pe trei laturi
ale unei mese pdtrate, asa cd alegi ultimul scaun rdmas, al doi-
lea de la capat.

Cel care conduce experimentul oferd instructiunile. Iti
reaminteste cd treaba ta este sa alegi linia de pe cartonasul din
partea dreaptd, care are lungimea cea mai apropiata de linia
din partea stangd. Grupul va face o serie de incercari precum
cea descrisd mai sus. Intrucat grupul este mic si incercirile sunt
putine, el va solicita fiecarei persoane sd anunte rispunsul ales,
care va fi inregistrat intr-un formular special.

Conducdtorul experimentului aratd spre prima persoana
din partea stangi a mesei si 1i cere sa inceapa. Acest prim par-
ticipant are parul rogcat, poartd o cimaga cu un guler gri si pare
a avea doudzeci si cinci de ani. Se uita la aceleasi linii pe care
le-ai vazut si tu mai devreme si, fard sa piarda timpul, anunté
raspunsul: ,,Linia B”. Urmadtorul participant pare un pic mai
mare, probabil are in jur de doudzeci si sapte de ani, si este
imbracat intr-un mod mai lejer. Dar ofer acelasi rispuns, ,,B”,
spune el. A treia persoand spune tot ,,B”, la fel si a patra si a
cincea persoand, apoi ajunge la tine.

»Care este raspunsul?”, te intreabd conducétorul experi-
mentului. Ce linie ai ales?

Cand psihologul Solomon Asch a conceput acest experi-
ment al lungimii liniilor, in 1951, a vrut s testeze mai mult
decat perceptia vizuald a oamenilor. Spera si dovedeasca
greseala altcuiva.

Cu cativa ani inaintea lui, un alt psiholog, Muzafer Sherif, a
realizat un studiu similar si a obtinut rezultate surprinzitoare.!



Sherif era interesat de modul in care se formeaza normele -
cum reugesc grupurile sa ajunga la un acord comun privind
modul in care vid lumea.

Pentru a studia aceasti problema4, el a pus oamenii intr-o
situatie neobisnuitd. Intr-o cameri intunecoasé, Sherif a
proiectat pe perete un punct mic de lumina. Le-a cerut oame-
nilor si se uite la lumina si sa nu-si miste ochii cat mai mult
timp posibil. Apoi le-a cerut sa evalueze cat s-a deplasat sursa
de lumina.

Punctul era fix. Nu se misca deloc.

Dar pentru indivizii din camerd lumina parea sd se miste un
pic. Fixarea unui punct mic de lumina intr-o camera intunecoa-
sa este mai grea decét pare. Dupd ce stai o vreme cu privirea
fixatd in intuneric, ochii obosesc si se misca involuntar. Aceasta
tendinta face ca punctul de lumina sa pard in miscare, chiar
daca nu se intampla nimic.

Sherif a studiat acest fenomen, numit efect autokinetic,
deoarece a vrut si vada cum se pot baza oamenii pe ceilalti
atunci cand sunt nesiguri.

In prima faza, el a pus oamenii singuri in camerd. Fiecare
persoand a spus un numar, in functie de cat de departe au cre-
zut ei cd s-a deplasat lumina. Unii oameni au crezut cd § cm,
altii - 15 cm. Estimadrile diferite au variat foarte mult.

Apoi, Sherif a asezat aceleasi persoane in grupuri.

in loc si facd presupuneri singuri, de data aceasta, in came-
r, erau cte doi sau céte trei participanti in acelasi timp, fiecare
facind estimari pe care le puteau auzi si ceilalti.

Nu trebuiau s fie de acord; puteau spune orice doreau. Dar
cand au fost agezati impreund, ceea ce inainte era un amestec
discordant de opinii a devenit imediat o simfonie de similitu-
dini. In prezenta celorlalti, estimérile coincideau. Un partici-
pant ar fi spus § cm, atunci cand era singur, in timp ce altul ar




fi spus 15 cm. Dar cand au fost pusi impreund, au ajuns imediat
la o0 estimare comuna. Persoana care a spus 5 cm gi-a marit esti-
marea (ajungiand la aproximativ 9 cm), iar persoana care a spus
15 cm si-a micgorat estimarea (la aproximativ 10 cm).

Estimadrile oamenilor s-au conformat cu cele ale persoane-
lor din jurul lor.

Acest conformism se intampla chiar si cdnd oamenii nu sunt
congtienti cd acesta are loc. Cand Sherif i-a intrebat pe
participanti daca au fost influentati de judecitile celorlalti, cei
mai multi dintre ei au spus cd nu.

Influenta sociala a fost atat de puternica, incat a persistat
chiar si atunci cand au ficut din nou estimari pe cont propriu.
Dupd evaluarile in grup, Sherif a despértit participantii si le-a
cerut sd revind la a face estimdri singuri. Dar participantii au
continuat sa dea raspunsurile pe care le-au stabilit impreuna cu
grupul, chiar si dupa ce grupul disparuse. Persoanele care au
crescut estimdrile atunci cand erau si altii In camera (delasla
10 cm) au preferat sd pastreze numarul mai mare chiar si atunci
cand au ramas singure. v

Influenta grupului a ramas pe pozitii.

Descoperirile lui Sherif au fost controversate. Oamenii pur
si simplu fac orice vad la ceilalti? Suntem roboti lipsiti
de ratiune, care doar imita actiunile celorlalti? Notiunile de
independenta si de gandire liberd pareau puse la indoiala.

Dar Solomon Asch nu era convins.

Asch a considerat conformitatea ca fiind mai degraba un
rezultat al situatiei construite de Sherif. Estimarea deplasarii
unui punct de lumind in Intuneric nu era asemanatoare cu ale-
gerea dintre Coca Cola si Pepsi, dintre unt si margarind, pe felia
de paine prdjita. Era vorba despre o presupunere pe care cei mai
multi oameni nu o mai ficusera sau nu se gandiserd vreodata



sd o faci. In plus, raspunsul corect era departe de a fi evident.
Nu era o intrebare ugoara. Era o intrebare grea.

In concluzie, situatia mustea de incertitudine. Iar cind
oamenii se simt nesiguri, este de asteptat s ia in considerare
parerile celorlalti. Opiniile altora furnizeaza informatii. $i, in
fond, de ce si nu ia in considerare aceste informatii, mai ales
cénd se simt nesiguri? Cand nu stim ce sd facem, e rezonabil sa
ascultadm opiniile celorlalti si si le schimbam pe ale noastre in
functie de ele.

Pentru a testa dacd oamenii s-au conformat din cauza faptului
ci raspunsul era nesigur, Asch a realizat un experiment nou. In
loc sd-i puné pe oameni intr-o situatie in care raspunsul corect
era neclar, el a vrut sd vada ce ar face acestia in situatia in care
raspunsul era evident. Daca oamenii ar putea da cu usurinta
raspunsul corect, nu ar mai avea nevoie si se bazeze pe altii.

Sarcina cu liniile de lungimi diferite a fost alegerea perfecta.
Chiar si cei cu probleme de vedere ar putea indica raspunsul
corect. S-ar putea sé fie nevoiti sa priveasca un pic printre gene,
dar acesta se afld chiar acolo, in fata lor. Nu au nevoie sa se
bazeze pe nimeni altcineva.

Asch a crezut cd, atunci cand raspunsul este limpede, con-
formarea ar putea fi redusa. Drastic. Pentru a produce un expe-
riment si mai puternic, Asch a falsificat rdspunsurile grupului.

Intotdeauna, un subiect era real, iar restul camerei era
umplut de céitre Asch cu actori. Fiecare actor a dat raspunsuri
prestabilite. Uneori, au oferit raspunsul corect, alegand linia
din dreapta, care avea aceeasi lungime ca cea din partea stangs.
Dar, in alte situatii experimentale, toti au dat acelasi raspuns
gresit, alegind, de exemplu, linia B, cand raspunsul era in mod
clar linia C.

Asch a folosit sarcina alegerii lungimii liniei deoarece a pre-
supus cd va reduce conformarea. Participantii reali pot vedea




raspunsul corect, asa cd nu ar trebui sd conteze faptul ca altii
dau raspunsul gresit. Oamenii ar trebui sd actioneze in mod
independent si sa se bazeze pe ceea ce vid. Poate cd uneori
cativa participanti ar ezita, dar cei mai multi ar trebui sd dea
raspunsul corect.

Nu a fost asga.

Nu au fost nici macar pe aproape.

Conformismul a fost izbitor. Aproximativ 75% dintre
participanti s-au conformat grupului cel putin o data. Si desi cei
mai multi nu au facut-o de fiecare data, in medie, oamenii s-au
conformat intr-o treime dintre situatii.

Chiar daca propriii ochi le indicau raspunsul corect, oamenii
au mers impreund cu grupul. Chiar si atunci cand au putut
vedea limpede ca grupul a ales incorect.

Solomon Asch a gresit, iar Sherif a avut dreptate. Chiar si
atunci cand raspunsul este clar, oamenii tot i imita pe ceilalti.?

Puterea conformismului

Imagineaza-ti o zi fierbinte. Foarte fierbinte. Atat de torida,
incat nici pasarile nu vor sa cante. Esti insetat, asa ca intri
intr-un fast-food din zona, sa iti cumperi o bautura rece. Te
indrepti cétre tejghea, iar vanzétorul te intreaba ce doresti.

Ce termen generic ai folosi, daca ai vrea o bautura carboga-
zoasa indulcita? Ce i-ai spune vanzitorului? Daca ar trebui sd
completezi spatiul liber cu ,,As dori o..., v rog”, ce ai scrie?

In SUA, raspunsurile oamenilor depind foarte mult de locul
in care au crescut. Newyorkezii, cei din Philadelphia sau cei din
nord-estul Statelor Unite ar cere ,,soda”. Cei din Minnesota, din
Vestul Mijlociu, oamenii care au crescut in zona Marilor Campii
ar cere, probabil, un ,,pop”. Iar oamenii din Atlanta, New



Orleans si multi din sud vor cere 0 ,,Cola”. Chiar daci ar fi vrut
un Sprite.

(Pentru distractie, incearcd sd comanzi o Cola, daci ajungi
vreodati in sudul SUA. Vanzitorul te va intreba ce sortiment si
apoi 1i poti spune Sprite, Dr. Pepper sau chiar o Coca-Cola
obisnuita.)"

Locul in care crestem, normele si actiunile oamenilor din
jurul nostru modeleaza totul, de la limba pe care o vorbim la
comportamentele pe care le adoptdm. Copiii adopta credintele
religioase ale parintilor, iar studentii adopté obiceiurile de stu-
diu ale colegilor de camera. Fie cd luam decizii simple, cum ar
fi ce paine sd cumpéram, sau altele mai importante, cum ar fi
ce carierd sd urmam, tindem sa facem ceea ce fac si cei din
jurul nostru.

Tendinta de a imita este atat de importanti, incét o intalnim
si la animale.

Maimutele vervet sunt mici, simpatice si trdiesc mai ales in
Africa de Sud. De méarimea unui ciine mic, au blana de culoare
gri-deschis, fetele de culoare neagra si o pata alba in capul piep-
tului. Trdiesc in grupuri formate din zece pana la saptezeci de
indivizi, dintre care masculii pleacd la atingerea maturitétii
sexuale, schimband grupul.

Oamenii de stiinta studiazd adesea maimutele vervet dato-
ritd caracteristicilor lor asemanéitoare cu cele ale oamenilor.
Maimutele manifestd hipertensiune, anxietate si chiar un con-
sum social sau excesiv de alcool. La fel ca oamenii, majoritatea
prefera s bea mai degrabd dupa-amiaza, dar consumatorii
inrditi beau chiar si dimineata, iar unii beau pina cind isi pierd
cunostinta.

* Influenta regiunii geografice este evidentd i in cazul regionalismelor din limba romans,
cum ar fi ,0 tard", ,nitel” sau ,oleacd”, folosite in diverse zone pentru a exprima ideea de
Lputin” (n.t.).




