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consolidat prin lege, el mentinindu-si in
continuare competenta.

In aceasti evolutie autorul invoci
alte doud momente semnificative care au
deschis drumul modernizarii: reformele
agrare si eliberarea taranilor in perioada
1770-1870. O dati cu eliberarea taranilor,
se desavarseste perioada feudalda impartita
pe clase. O noud epoca se deschide in
istoria taranimii, o etapa dominata de alte
norme si valori. Ce impact a avut o so-
cietate in curs de industrializare asupra
acestor structuri, care, in esentd, se re-
vendicd de la alte sisteme valorice desin-
crone in raport cu cele de tip capitalist,
bazate pe principiile rentabilitatii si pro-
fitului ? Aceasta este si intrebarea la care
autorul, pe parcursul cartii, incearca sa
raspunda.

Desi modernizarea atrage dupa sine o
serie de efecte care bulverseaza existenta
unei ponderi semnificative a populatiei,
autorul face referire la aparitia unor ele-
mente de modernitate care au condus la
o imbunatitire semnificativd a nivelului
de trai, corelatd cu o crestere demogra-
ficd — de exemplu, diversificarea alimen-
tatiei, mecanizarea agriculturii dupd al
doilea rdazboi mondial, imbunititirea mij-
loacelor de revitalizare a solului etc.

In ultima parte a cirtii este tratat as-
pectul colectivizarii si al crizelor aparute
in Europa de Est. Acestea se datorau si
faptului cd eliberarea tdranilor in aceastd
parte a Europei s-a realizat mult mai tarziu
decéat in partea vestica. Aservirea tarani-
lor in Europa de Est a reprezentat un
factor inhibator al modernizarii, nefiind
considerat singurul, izolat, ci in corelatie
cu altii.

Monica Sisestean

Robert B. Cialdini

Psihologia persuasiunii,
Bucuresti, Editura Business Tech
International Press, 2004 (372 p.)

Autor a numeroase lucrdri de psihologie
sociala, profesor si doctor in filosofie,
Robert B. Calidini este seful Catedrei de
psihologie si membru al consiliului de
conducere al Universitdtii Statului Arizona.
Profesorul Robert B. Cialdini mai sustine
cursuri universitare despre persuasiune i
influenta sociald la alte doud mari univer-
sitati: University of North Carolina si
Columbia University. Dintre lucrarile pu-
blicate de Robert B. Cialdini mentionam :
The Influence: The Psychology of Per-
suasion (1984); Influence : Science and
Practice (2001); The science of persua-
sion (2001) ; Social Psychology : Unravel-
ing the Mystery (2002), lucrare aparuta
in urma colaborarii cu alti doi autori:
D.T. Kenrick si S.L.. Neuberg.

Dupa 20 de ani de la prima sa apari-
tie, lucrarea The Influence : The Psychol-
ogy of Persuasion (1984), publicata la noi
cu titlul Totul despre psihologia persua-
siunii. Infuentare, este o analiza a tactici-
lor de convingere utilizate de agentii de
influentare asupra noastra, precum si a
de apdrare impotriva acestora. Psihologia
persuasiunii constituie o lucrare de refe-
rintd pentru intelegerea modelelor de com-
portament automat, a impulsurilor de a te
supune diversilor agenti ai convingerii,
contrar propriei vointe.

Intr-un stil narativ combinat cu stilul
academic ilustrat prin experimente de labo-
rator, Robert B. Cialdini prezinta in lucra-
rea sa realitatea oferitd de munca experi-
mentald si de tehnicile si strategiile de
convingere observate in calitate de parti-
cipant direct ca agent de vanzari, stran-
gator de fonduri sau ca intrus in sfera de



actiune a altor activitdti ce presupun folo-
sirea tacticilor acordului.

In Psihologia persuasiunii identificim
sase tipuri majore de influentd sociala
care au la bazd principii ale comporta-
mentului uman si sunt suportul tehnicilor
de convingere: reciprocitatea, consec-
venta, dovada sociald, atractia, autorita-
tea si raritatea. Fiecdrui principiu 1i este
dedicat cate un capitol, iar la sfarsitul
acestora gasim sfaturi referitoare la mo-
dalitatile de a ne apdra de influenta nedo-
ritd. Multitudinea exemplelor din activi-
tatea de zi cu zi oferite de autor ilustreaza
usurinta cu care procesul de influentare
intervine in viata noastra.

Lucrarea isi atestd valoarea atit prin
claritatea exemplelor practice, cat si prin
prezentarea cercetdrilor clasice si recente
in domeniul sociologiei si psihologiei so-
ciale.

In primul capitol autorul identifici ne-
voia oamenilor de a avea comportamente
preprogramate, asa-numitele ,,scurtaturi”,
ce sunt necesare din cauza complexitatii
mediului inconjurdtor mereu aflat in schim-
bare. Din experienta proprie, oamenii au
putut constata faptul ca automatismele func-
tioneaza bine in majoritatea timpului. Tre-
buie subliniatd existenta unui dezavantaj
major, si anume vulnerabilitatea fatd de
oricine cunoaste modul de functionare al
comportamentului uman. Asadar, cei mai
multi agenti ai persuasiunii si-au dezvolat
posibilitatile de a manipula fara s para ca
manipuleazd, observand capacitatea com-
portamentului uman de a reactiona la anu-
mite tactici persuasive.

Regula reciprocititii, face obiectul celui
de-al doilea capitol si este prima reguld
prezentata de profesorul Robert Cialdini
in cartea sa. In virtutea acestui principiu,
al reciprocitatii, ne simgim obligati si inda-
torati in fata unei persoane care decide sa
ne facd o favoare. Agentii de influentare
profita de acest principiu uman si ne

Semnal editorial 271
solicitd sd le intoarcem favoarea oferitd.
Prin crearea unei astfel de situatii manipu-
lative, ei obtin ce si-au dorit initial de la
cel cdzut in capcana principiului recipro-
citatii. Sociologul Alvin W. Gouldner,
citat de autor, remarca in lucrarea The
Norm of Reciprocity : A Preliminary State-
ment (1960) cd ,,nu existd societate umana
care sd nu respecte principiul recipro-
citatii”.

Procesul numit de autor ,,concesii reci-
proce” este si el frecvent utilizat de cétre
agentii de influentare. Acesta presupune
solicitarea unui bun, dar ea, in mod rezo-
nabil, nu va fi satisfacuta, ulterior accep-
tandu-se o altd solutie in virtutea unei
concesii, dar care are o valoare mult mai
micd. Regula reciprocitdtii poate fi con-
tracarata prin redefinirea mentald a acti-
unii: articolul primit de la un agent ar
trebui sd nu fie reprezentat ca un dar, ci
ca o actiune de vanzare, in cazul in care
chiar se constatd cd este un asemenea
demers. Constientizarea procesului pe care
autorul il numeste ,,contrast de perceptie”
face posibild evitarea achizitionarii nedo-
rite a unui bun scump, dar pe care, prin
comparatie cu pretul unui alt articol mult
mai scump, il percepem ieftin.

Robert B. Cialdini se opreste in al
treilea capitol asupra principiului consec-
ventei, pe care il considera o arma de
influentare sociald extrem de puternica,
ce ne determind sda actiondm in moduri
care, de cele mai multe ori, sunt contrare
intereselor noastre. Principiul consecven-
tei are la bazd angajamentul personal,
care poate fi extrem de eficient in schim-
barea imaginii despre sine a unei persoa-
ne sau a comportamentului sau, daca este
activ public si solicitd efort. Rezultatele
uimitoare obtinute de militarii chinezi prin
folosirea acestui procedeu asupra prizo-
nierilor de rdzboi sunt grditoare in acest
sens. Robert B. Cialdini ne sfatuieste sa
abandonam ,pilotul automat” folosit in
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analizarea situatiilor si sa cercetam perso-
nal si in detaliu argumentele pro si contra
ale unei probleme pentru cotracararea cu
succes a actiunii regulii consecventei.

In al patrulea capitol autorul face re-
ferire la principiul dovezii sociale, care
se bazeazd pe nesiguranta oamenilor in
legdtura cu propriile actiuni. Nesiguran-
ta, ca factor declansator, a fost numita
de autor ,ména dreaptd” a principiului
dovezii sociale. in momentul cind oame-
nii devin nesiguri, ei au nevoie s obser-
ve actiunile altora pentru a-si ghida pro-
priile actiuni. Acesta constituie un prilej
pentru ca agentii de influentare sd actio-
neze si sd exploateze ,mentalitatea de
turmd” identificabild si in spiritul uman.
Robert B. Cialdini facea urméatoarea men-
tiune referitor la aceasta atitudine : ,,Tre-
buie doar sa determini citiva membri sa
se miste in directia doritda si ceilalti -
raspunzand nu atat sefului turmei, cat,
mai ales, actiunii celor din jur - se vor
alinia calm si mecanic” (194).

in capitolul intitulat ,, Simpatia”, auto-
rul considera ca atractia, cdldura, simpa-
tia 1n relatiile interumane se afla si ele in
atentia agentilor de influentare. Ei sunt
constienti de necesitatea de a-i raspunde
afirmativ unei persoane pe care o cunoas-
tem si o simpatizim. Forta principiului
simpatiei de a provoca asentimentul unei
persoane este recunoscutd prin folosirea
la scard larga a legdturilor de prietenie in
obtinerea acordului. Profesionistii persua-
siunii detin cheia construirii circumstan-
telor prin care se poate trece de la stadiul
de necunoscut la acela de prieten. Dintre
tehnicile enumerate de autor si folosite
de agentii de influentare, exemplificam :
crearea unor similaritati cu trecutul, cre-
dintele, obiceiurile celui vizat, compli-
mentarea sa §i crearea unei atmosfere
prietenoase.

In urmitorul capitol, principiul autori-
tatii este exemplificat cu ajutorul celebrului

experiment al lui Stanley Milgram. Subiec-
tii experimentului, pusi sa le aplice pe-
depse altor persoane ce participau la ,,un
asa-zis experiment al invatarii”, actio-
nau in consecintd la comanda unei auto-
ritati. Cercetdtorul mentionat facea urma-
toarea observatie : ,,Vointa extrema a adul-
tilor de a merge aproape oricat de departe
sub comanda unei autorititi este constata-
rea esentiald a studiului” (262). Notiunilor
de supunere si loialitate 1i se acordd o
mare importantd in relatia lor cu regulile
promovate de societate. Robert B. Cialdini
opina: ,,Comportamentul nostru are le-
gaturd cu un sentiment adanc inradicinat
al datoriei fata de autoritate” (260). Supu-
nerea fatd de autoritate, dovedita a fi pro-
fitabila de cele mai multe ori, ne face sa
ne dorim confortul obedientei automate.
Dar exista si exceptii izbitoare, potrivnice,
care vin in contradictie cu experientele
acumulate in timp. Profesionistii tehnicii
convingerii cautd sd creeze aparenta auto-
ritatii pentru a castiga increderea, facand
apel la diferitele trucuri sustinute de acce-
sorii, haine, titluri.

Un alt principiu prezentat in ultimul
capitol al cértii si uzitat in procesul per-
suasiv e cel al raritatii. Ideea cd am putea
pierde un lucru din cauza numirului sdu
limitat joacd un rol important in luarea
deciziei. Cantitatea limitatd, care deter-
mind cresterea dezirabilitatii, este exploa-
tatd intens de agentii influentarii. Princi-
piul raritdtii se aldturd teoriei rezistentei
psihologice elaborate de psihologul Jack
Brehm, conform careia dorim un lucru cu
atat mai mult cu cat este interzis.

Pe parcursul intregii lucrdri, Robert
B. Cialdini sustine necesitatea cunoasterii
metodelor folosite in persuadare intr-o
lume a avalansei de informatii si a schim-
barilor rapide, absolut necesard in vede-
rea elimindrii practicilor necinstite folosi-
te de agentii de influentare.

Nicoleta Mihiilescu



