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3. Regula „dovezii sociale”

Pentru a ilustra regula „dovezii sociale”, Cialdini apelează la serialele umoristice
cunoscute de fiecare dintre noi. De multe ori, acestea apelează la o înregistrare cu
oameni râzând pentru a pigmenta momentele amuzante (care, de fapt, nu sunt
întotdeauna atât de amuzante). Motivul este unul simplu: deşi ştim că este vorba
despre o înregistrare, despre râsete false, acestea funcţionează. Studiile arată că
oamenii râd mai mult şi mai des la serialele care folosesc acest artificiu decât la cele
care se bazează exclusiv pe amuzamentul glumelor.

Pentru a înţelege de ce înregistrarea cu râsete este atât de eficientă, spune
Cialdini, trebuie să ne familiarizăm cu o armă importantă din arsenalul persuasiunii:
principiul dovezii sociale. Acesta afirmă că unul din mecanismele pe care le folosim
pentru a stabili ce este corect este să vedem ce cred alţi oameni că este corect.
Aşadar, considerăm un comportament a fi corect în măsura în care îl vedem la alţii.
Aşadar, fie că e vorba despre aruncatul unei hârtii pe stradă, de viteza cu care
putem conduce pe o bucată de autostradă sau despre cum mâncăm corect

peştele la un dineu, acţiunile celor din jurul nostru vor juca un rol important în
definirea răspunsului corect.

Tendinţa de a vedea o acţiune ca fiind mai potrivită atunci când o fac şi alţii
funcţionează, în mod normal, foarte bine. De regulă, vom comite mai puţine greşeli
atunci când vom face ceva în concordanţă cu dovezile sociale decât atunci când ne
vom împotrivi acestora. De obicei, atunci când mulţi oameni fac o acţiune într-un
anumit fel, aceea este opţiunea corectă. Această trăsătură a principiului dovezii
sociale este atât principalul său avantaj, dar şi slăbiciunea sa majoră. La fel ca alte
arme din arsenalul influenţei, această regulă ne oferă o scurtătură convenabilă
pentru a stabili cum să ne comportăm, însă ne face totodată vulnerabili la atacuri
din partea profitorilor ce se ascund de-a lungul acestei căi.

Tendinţa noastră de a presupune că o acţiune este corectă în măsura în care o
fac şi alţii este exploatată în numeroase moduri. Spre exemplu, barmanii tind să-şi
pună singuri câteva bancnote în cutia de bacşişuri pentru a da impresia că acesta
este comportamentul firesc al clienţilor. Din acelaşi motiv, producătorii de reclame
spun despre un produs că este „cel mai bine vândut”; Cialdini afirmă că „ei nu
trebuie să ne convingă în mod direct că produsul este bun, ci doar să spună că alţi
oameni cred acest lucru, ceea ce pare să fie suficient”.

Cavett Robert, un consultant pe probleme de vânzări, oferă următorul sfat celor
pe care îi învaţă să devină vânzători mai buni: „Dat fiind că 95% dintre oameni sunt
imitatori şi doar 5% sunt iniţiatori, oamenii sunt mai convinşi de acţiunile altora
decât de orice altă dovadă pe care le-o putem noi oferi”.

Cialdini oferă exemplul unui studiu efectuat în Beijing în cadrul unui restaurant.
Atunci când managerul introducea în descrierea din meniu a unor produse fraza
„cele mai populare preparate ale noastre”, vânzările respectivelor produse
creşteau cu 13%-20%. „Ce-mi place la acest studiu este faptul că acest efect
semnificativ a fost produs de o schimbare minoră care nu a costat nimic şi care a
fost totodată etică”, spune Cialdini. Simpla identificare a produselor populare i-a
făcut pe clienţi să dorească să urmeze ceea ce percepeau a fi „înţelepciunea
mulţimii”.

Aceeaşi regulă stă şi la baza unor fenomene indezirabile, precum „efectul
persoanei care asistă” (the bystander effect). Această denumire desemnează
cazurile în care oamenii nu se opresc să ajute o persoană care are nevoie,
gândindu-se că o vor face alţii.

Cercetătorii au descoperit că un element cheie al acestui efect constă în
incertitudinea percepută de persoanele care asistă. În cazul în care situaţia este
neclară, studiile au arătat că este mult mai probabil să ofere ajutor un martor care
asistă singur la situaţie decât unul care observă situaţia în grup, alături de alte

persoane necunoscute. În aceste situaţii, oamenii tind să fie atenţi la ceilalţi pentru
a vedea care este reacţia corectă, iar dacă nimeni nu iniţiază o reacţie de ajutor,
oamenii tind să imite acţiunea celor din jur: cu alte cuvinte, să nu facă nimic.

Efectul „dovezii sociale” se manifestă şi în alte moduri neplăcute. Spre exemplu,
cercetătorii au descoperit că, atunci când o sinucidere este mediatizată intens,
numărul sinuciderilor din regiunea în care a fost mediatizată va creşte. Efectul
„dovezii sociale” sugerează că oamenii percep sinuciderea ca pe o soluţie validată
de alte persoane, ceea ce creşte probabilitatea ca ei să urmeze aceeaşi cale pentru
a scăpa de problemele lor. Prima demonstraţie celebră a acestui efect a avut loc
acum mai bine de două secole, când Johann von Goethe a publicat romanul
„Suferinţele tânărului Werther”. Eroul cărţii, Werther, se sinucide, iar gestul său
produce un val de sinucideri de-a lungul Europei. „Efectul Werther”, aşa cum a fost
denumit fenomenul, a făcut ca autorităţile din mai multe ţări să interzică
publicarea romanului.

Ce putem face pentru a nu fi păcăliţi de efectul „dovezii sociale”? Cialdini
notează că dezvantajele acestui sistem de „pilot automat” apar atunci când el se
bazează pe date incorecte (cum ar fi atunci când într-o reclamă un actor joacă rolul
unui doctor pentru a recomanda un produs). De aceea, cea mai bună apărare
împotriva acestor dezavantaje constă în recunoaşterea momentelor în care datele
sunt eronate. „Dacă reuşim să identificăm situaţiile în care sistemul de pilot
automat de tip «dovadă socială» lucrează cu date incorecte, putem dezactiva acest
mecanism şi prelua controlul în caz de nevoie”, explică CIaldini.
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Joi, 19 martie, în Aula brăileană a Universităţii „Constantin
Brâncoveanu”, studenţii prezenţi l-au putut audia pe Marian
Dragomir, absolvent al instituţiei noastre (şi făcând parte, de altfel,
din una dintre primele promoţii pe care universitatea le-a dat). Scopul
unei astfel de întâlniri a fost acela ca studenţii să vină în contact cu
cineva care s-a aflat cândva în situaţia lor, a acumulat cunoştinţe
teoretice în mediul universitar brâncovenesc şi apoi le-a pus în
practică pe acestea în mod efectiv, dovedindu-se un om de succes în
domeniul în care a activat ori activează. 

Domnul Dragomir, actualmente deputat, a răspuns cu plăcere
invitaţiei pe care i-a adresat-o doamna Decan Camelia Vechiu,
considerându-se onorat că prima sa universitate (ulterior a urmat şi
cursurile de licenţă şi de masterat ale altor universităţi) s-a gândit la
el. Într-o manieră degajată şi interactivă, pigmentată cu umor pe
alocuri, dl Marian Dragomir („şi Viorel!”, cum a ţinut să precizeze
dânsul imediat când a fost prezentat, întrucât acesta era numele cu
care era strigat de către profesori) le-a împărtăşit celor aflaţi de faţă
câteva dintre „secretele” unei cariere reuşite. Demn de remarcat este
faptul că, deşi reprezintă o anumită grupare politică, în calitatea sa de
deputat, dl Dragomir nu a încercat să facă niciun moment politică,
declarând dintru început că nu va deconspira numele partidului în
cauză şi că nu va căuta să facă niciun fel de propagandă sau afirmaţii
pro domo în această direcţie. În schimb, a vorbit, la un moment dat, de
necesitatea reformării clasei politice actuale prin intrarea în politică a
tinerilor foarte pregătiţi (cât mai mulţi, dacă se poate), fiindcă, ne
place sau nu ne place, clasa politică este, totuşi, cea care decide, într-
o măsură mai mare sau mai mică, viitorul sau destinul fiecăruia din
această ţară.

În ceea ce priveşte pregătirea teoretică primită pe băncile
universităţii, dl Dragomir le-a sugerat tinerilor studenţi din sală să nu
o neglijeze deloc. Timpul i-a demonstrat că – dacă doreşti să fii
competitiv pe piaţa muncii –, trebuie să umpli prin efort suplimentar
golurile teoretice care au apărut din neglijenţă sau din neatenţia
proprie în perioada cursurilor frecventate. Aşa că este, neîndoielnic,

mai bine să deprinzi cunoştinţele necesare la vremea lor, încă din
timpul facultăţii. De importanţa acestor informaţii ori competenţe, dl
Dragomir s-a convins pe parcurs. De pildă, în cazul lui, învăţăturile
referitoare la management şi marketing în afaceri economice
(specializarea dobândită prin licenţă la UCB) i-au fost de un real ajutor
în cadrul companiilor multinaţionale la care a lucrat în funcţii de
răspundere. În consecinţă, sfatul important pe care l-a dat viitorilor
absolvenţi a fost acela ca, odată obţinută, diploma lor să fie
purtată/aşezată „în cap, şi nu pe perete”. De asemenea, dl deputat,
deţinător al unei experienţe impresionante (ce reiese şi din CV-ul său,
pe care oricine îl  poate accesa pe Internet) le-a mai „vândut”
studenţilor şi câteva „ponturi”, care le-ar putea fi de folos pe viitor: de
exemplu, ideea că totul este negociabil şi că, într-adevăr, cel pregătit
şi inteligent poate câştiga (în cazul licitaţiilor, bunăoară) prin soluţii
ori oferte îndrăzneţe, chiar dacă, în primă instanţă, el pare
dezavantajat în raport cu ceilalţi concurenţi mai bine plasaţi ori
deţinând un capital mai mare. În acest sens, dânsul a relatat câteva
întâmplări personale din care cei interesaţi vor trage, desigur,
învăţămintele cuvenite.

Spaţiul nu ne permite să relatăm aici tot ce s-a prezentat şi
discutat cu acest prilej. Lăudabil este faptul că o parte însemnată a
întâlnirii respective a constat în discuţii, care s-au dezvoltat în jurul
unor întrebări pe care studenţii i le-au adresat invitatului. În încheiere,
mai trebuie subliniat un amănunt însemnat: dl Dragomir iubeşte
Brăila, î i  este dedicat trup şi suflet. Nu a dorit niciodată să-şi
părăsească ţinutul natal şi, totodată, locul în care vrea ca familia lui să
trăiască, să studieze şi să activeze în continuare. De aceea, susţine
dânsul, este un mare păcat să vorbeşti urât (cum fac alţii) de spaţiul în
care te-ai născut şi care te-a propulsat în lume. Din acelaşi spaţiu
binecuvântat – consideră fostul student – face parte şi Universitatea
„Constantin Brâncoveanu”, faţă de care ar trebui să avem numai
cuvinte frumoase.

Lector univ. dr. Cristinel Munteanu
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