












1.

A HATÁS FEGYVEREI

A civilizáció elõrehaladásával egyre nõ
azoknak a mûveleteknek a száma, amelyeket
gondolkodás nélkül hajthatunk végre.

Alfred North Whitehead



Egyik nap felhívott telefonon egy régi jó barátom, egy hölgy, aki nem-
rég indiai ékszereket árusító boltot nyitott Arizonában. Valami nagyon
meglepõ dolog történt vele, ami egészen elképesztette – arra gondolt,
hogy én mint pszichológus majd megmagyarázom neki, mit is tapasztalt
ebben a különös esetben. A történet bizonyos türkiz ékszerekrõl szólt,
amelyeket az üzletében árult – azaz csak árult volna, mert ezek a türkiz
ékszerek, ki tudná megmondani, miért, egyszerûen nem kellettek senki-
nek. A turistaszezon már a közepén járt, a bolt folyvást telve volt vevõk-
kel, és a türkiz ékszerek az árukhoz képest igen jó minõségûek voltak –
ám mégsem akadt vevõ egyetlenegyre sem. A tulajdonosnõ megpróbál-
kozott néhány ismert kereskedelmi fogással, hogy túladjon rajtuk. Hogy
jobban felhívja rájuk a vevõk figyelmét, a boltban áthelyezte õket egy
másik vitrinbe, ahol még inkább szem elé kerültek. Hiába. Az eladókat is
megkérte, hogy reklámozzák az árut, de ez sem hozott eredményt.

Nem sokkal késõbb az ékszerboltos hölgy vidéki beszerzõútra készült,
és elõzõ este mérgében egy darab papíron a következõ üzenetet hagyta
az üzletvezetõjének a türkizeket õrzõ vitrinre kirakva: „Ebben a vitrin-
ben minden: az eddigi ára × ½”. Azt remélte, hogy végre megszabadul a
nyakán maradt árutól, még ha veszít is rajta. Pár nappal késõbb, amikor
hazatért, nem lepte meg, hogy a türkiz ékszerek mind egy szálig elkel-
tek, csak akkor állt el a lélegzete, amikor megtudta, hogy az üzletvezetõ
a papírra firkantott ½-et 2-nek olvasta, és az egész szállítmányt az ere-
deti ár kétszereséért adta el!

Nos, ez volt az a pont, amikor felhívott. Én azt hittem, értem, ami tör-
tént. Megkértem õt, hogy ha valóban korrekt magyarázatot vár tõlem,
hallgassa meg elõbb õ is az én történetemet. Pontosabban nem is az
enyémet, hanem a tojó pulykákét, amit az etológia viszonylag újnak ne-
vezhetõ tudománya tárt fel, a természetes környezetükben megfigyelt
állatok viselkedésének tanulmányozásával.

A tojó pulykák jó anyák: odafigyelnek fiókáikra, szeretik és védelme-
zik õket. Amikor csak tehetik, ápolják, tisztogatják és szárnyaik alá
gyûjtve melengetik a pulykacsibéket, a munkamódszerükben azon-
ban van valami furcsa. Gyakorlatilag egyetlen dolog kell ahhoz, hogy



anyai ösztöneik mûködésbe lépjenek: a pulykacsibék csipogása. A fiókák
egyéb ismertetõjelei – például a szaguk, a tapintásuk és a küllemük – a
jelek szerint alárendelt szerepet játszanak az anyai viselkedés beindítá-
sában. Ha a pulykafióka csipog, akkor a tojó gondját viseli, de ha nem,
akkor nem törõdik vele, sõt: néha még meg is öli.

Hogy mennyire vakon bíznak a tojó pulykák ebben az egy hangban,
azt 1974-es keltezésû cikkében drámaian érzékeltette az etológus M. W.
Fox. Az írás egy tojó pulykával és egy kitömött görénnyel folytatott kí-
sérletrõl számolt be. Tudnunk kell, hogy a görény a pulykák természetes
ellensége, közeledtére a pulykamamák dühödt rikoltozásba kezdenek,
csõrükkel, karmaikkal támadnak rá. Nos, a kísérletekbõl az is kiderült,
hogy a tojó még a görény kitömött utánzatának is azonnal és hevesen
nekiront. Amikor azonban ebbe a kitömött utánzatba beletettek egy kis
lejátszót, amire a kispulykák csipogása volt rögzítve, amint bekapcsol-
ták, s jött a csipogás, a tojó nemcsak, hogy nem támadta meg a görényt,
de elfogadta, sõt: a szárnyai alá is vette. Amikor azonban a lejátszót ki-
kapcsolták, azonnal újabb ádáz támadást intézett ellene.

„KATT – BERRR”

Ebben a kísérletben bizony a szegény tojó meglehetõsen nevetségesen
viselkedik. Babusgatja a természetes ellenségét csak azért, mert az azt
mondja, hogy csip-csip, ugyanakkor nagyon csúnyán bánik a fiókáival,
akár meg is öli õket, csakis azért, mert nem adnak ilyen hangokat. A tojó
eszerint úgy cselekszik, mint valami akarat nélküli báb, anyai ösztönei
egyetlen hangra indulnak be, automatikusan.

Az etológusok szerint távolról sem csak a pulykák vannak ezzel így.
Egész sor másik fajnál is megfigyeltek hasonló, rendszeresen ismétlõdõ,
vakon, gépiesen végrehajtott cselekvési mintákat. Mint majd késõbb
megláthatjuk, az ember nevû fajnál is.

Ezek az úgynevezett rögzített viselkedési minták olykor bonyolult cse-
lekvéssorokat, például komplett udvarlási vagy párzási szertartásokat
foglalnak magukba. Alapvetõ jellemzõjük, hogy viselkedési elemeiket az
állat minden alkalommal pontosan ugyanúgy és ugyanolyan sorrendben
hajtja végre, majdnem olyan pontosan ismételve önmagát, mintha kép-
magnóról játszanánk le újra meg újra a kérdéses cselekvéssort. Ha az
adott helyzethez a párválasztási szertartás „felvétele” illik, akkor az ját-
szódik le; ha a helyzet anyai gondoskodást kíván, akkor az kerül a belsõ
„videolejátszóba”. Kattintás, és elindul a kívánt „felvétel”; berregés, és
lejátszódik a standard viselkedéssor.
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Mindebben az a legérdekesebb, hogy mi váltja ki a különféle „felvéte-
lek” lejátszását. A territóriumukat védõ állatoknál ilyen „gombnyomás-
ként” foghatnánk fel a fajtársak behatolását a védelmezett területre: lát-
szólag ez indítja el a „territórium védelme” címû felvételt, amely szigorú
õrködésbõl, fenyegetésbõl, szükség esetén támadó viselkedésbõl áll. Ám
van ennek a reakciónak egy gyenge pontja: a viselkedést nem a vetély-
társ felbukkanása váltja ki, nem az ellenség a maga valójában, hanem
annak csak egy bizonyos jellegzetessége, a speciális kiváltó tulajdonság.

A kiváltó tulajdonság sokszor csak egy apró részlet a betolakodó tulaj-
donságainak összességén belül. Olykor egy színárnyalat a kiváltó jel.
Etológiai kísérletekbõl kiderült például, hogy ha a hím vörösbegy terri-
tóriumára fajtársainak begyérõl vett vöröses színû tollakból helyeznek el
egy maréknyit, a hím nagy hévvel rátámad a tollakra, mintha csak egy
vetélytárs hím hatolt volna be a területére, de jóformán tudomást sem
vesz az egyébként tökéletesen élethû kitömött vörösbegyrõl, ha nincse-
nek vöröses tollak a begyén (Lack, 1943). Hasonló megfigyeléseket tet-
tek egy másik madárfajon, a kékbegyen is, itt a jelek szerint szintén a
begy kék tollainak egyetlen meghatározott árnyalata váltja ki a territó-
rium védelmét célzó cselekvéssort (Peiponen, 1960).

Mielõtt azonban lenézõ mosollyal térnénk napirendre afölött, hogy
ezeket az együgyû madárkákat milyen könnyû az adott helyzetben töké-
letesen értelmetlen viselkedésre bírni, tudomásul kell vennünk két dol-
got. Elõször is azt, hogy ezeknek az állatoknak az automatikus, rögzített
viselkedési mintái legtöbbször hibátlanul mûködnek. Minthogy a termé-
szetben a tojó nem találkozik hangrögzítõkkel, hanem csakis a normális,
egészséges pulykacsibék hallatják a kispulykák jellegzetes csipogó hang-
ját, egészen rendjén való dolog, ha az ezt jelzõ csip-csip hang készteti
anyáskodó viselkedésre a tojót. Az átlagos pulykamama majdnem min-
dig úgy cselekszik, ahogy cselekednie kell, amikor csak erre az egy in-
gerre reagál. Némi csalás – az emberi beavatkozás, a kutatói trükk –
kell ahhoz, hogy balgaságnak tûnjön a felvételszerûen rögzített reakció.
A másik fontos dolog, amit meg kell értenünk, hogy az ember éppúgy él a
rögzített viselkedési mintákkal: mi, emberek is használunk mintaként
„elõre felvett filmeket”, és velünk, emberekkel is éppúgy az a helyzet,
hogy a rögzített minták általában ugyan a javunkat szolgálják, de a
kiváltó tulajdonságok, amelyek aktiválják õket, olykor becsapnak min-
ket. Így bizony velünk is elõfordul, hogy rosszkor indítjuk el egyik vagy
másik „rögzített felvételünket”.2
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2 Több hasonlóság van az ember és az állatok automatizmusai között, de vannak különb-
ségek is: az ember viselkedésmintái tanultak, és több tényezõ válthatja ki õket.



Az emberi viselkedésnek az etológiai példákkal párhuzamba állítható
automatizmusát szépen szemlélteti a szociálpszichológus Ellen Langer
és munkatársai által elvégzett kísérlet (Langer, Blank és Chanowitz,
1978). Az emberi viselkedés egyik közismert alapszabálya, hogy amikor
megkérünk valakit egy szívességre, jobban járunk, ha kérésünket meg is
indokoljuk. Egyszerûen arról van szó, hogy az emberek szeretik tudni,
mit miért tesznek (Bastardi és Shafir, 2000). Langer olyan módon szem-
léltette ezt a nem túl meglepõ tényt, hogy egy könyvtárban a fénymáso-
lónál sorukra váróktól kért egy kis szívességet: „Elnézést, csak öt olda-
lam van. Engedje meg, kérem, hogy elõremenjek és lemásoljam, mert
nagyon sietek!” Az indoklással kiegészített kérés majdnem mindig ered-
ményes volt, a megszólítottak 94%-a elõreengedte a kérelmezõt. Hason-
lítsuk most össze ezt az eredményt azzal az esettel, amikor csak a kérés
hangzott el: „Elnézést, csak öt oldalam van. Engedje meg, kérem, hogy
elõremenjek és lemásoljam!” Így már csak a megszólítottak 60%-a telje-
sítette a kérést. Elsõ pillantásra úgy tûnhet, hogy a két kérés között a
„mert nagyon sietek” szavakkal kifejezett többletinformáció volt a dön-
tõ különbség. Langer azonban egy harmadik változatban is elõadta kéré-
sét, s ebbõl kiderült, hogy nem errõl van szó. Az eredmények azt mutat-
ták, hogy az indoklás szavai közül csak az elsõ, a „mert” számított. A ké-
rés harmadik változatába Langer belefoglalta a „mert” szót, de azt nem a
tényleges okot kifejezõ szavak követték, hanem csupán a megismétlése
annak, ami amúgy is nyilvánvaló volt. „Elnézést, csak öt oldalam van.
Engedje meg, hogy elõremenjek és lemásoljam, mert ezt le kell másol-
nom!” Ekkor ismét majdnem mindenki (93%) teljesítette a kérést, annak
ellenére, hogy tényleges indoklás, a kérés jogosultságát megalapozó új
információ nem hangzott el. Mint ahogy a pulykacsibék csipogása auto-
matikusan anyai viselkedésre késztette a tojót, még ha egy kitömött
görénybõl jött is a hang, éppen így a „mert” szó is automatikusan, az ér-
vektõl függetlenül gyõzte meg Langer kísérleti alanyait. „Katt – berrr”.3

Bár Langer további kutatási eredményei azonban részben azt mutat-
ják, hogy az emberi viselkedés számos helyzetben nem ennyire mecha-
nikusan, nem kattintásra mûködik, azért Langer is, és sok más kutató is
meg van gyõzõdve arról, hogy többnyire mégiscsak így cselekszünk:
gombnyomásra (Bargh és Williams, 2006; Langer, 1989). Nézzük csak
meg azoknak az ékszerbolti vásárlóknak a viselkedését, akik épp akkor
csaptak le a türkiz ékszerekre, amikor tévedésbõl az eredeti ár duplá-
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3 Talán a gyerekek is ezért válaszolnak oly gyakran csak egy „mert”-tel, ha viselkedé-
sükre magyarázatot várunk tõlük: mert rájöttek már, milyen nagy hatással van a fel-
nõttekre ez a szó.
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„KATT – BERRR”

Az ember udvarlási szer-
tartásai kevésbé merevek
az állatokéinál. Mégis,
mint a kutatásokból kide-
rült, feltûnõ szabályszerû-
ségek vannak a legkülön-
bözõbb kultúrákban szo-
kásos udvarlási formák
között (Kenrick és Keefe,
1992). A társkeresõ apró-
hirdetésekben például a
nõk rendszerint a vonzó
külsejüket reklámozzák,
a férfiak pedig a tehetõs-
ségüket, biztos anyagi hát-
terüket kürtölik világgá.
(Buss és Kenrick, 1998)

A Dave Coverly and Creators
Syndicate, Inc. engedélyével

Doug megtudja, hogy Ellen is ornitológus, és megkezdõdik az udvar-
lási szertartás

jáért kínálták õket! Nem tudom elképzelni, hogy az õ viselkedésükre ne
a „katt – berrr” reakció környékén kellene keresnünk a magyarázatot.

Ezek a vevõk – többségükben jómódú nyaralók, akik a türkiz éksze-
rekrõl vajmi keveset tudnak – vásárláskor egyetlen standard alapelvet,



sztereotípiát szoktak szem elõtt tartani, nevezetesen azt, hogy a magas
ár egyenlõ a jó minõséggel. Sok vizsgálatban kimutatták, hogy a meg-
venni kívánt termék minõségét illetõen sötétben tapogatózó vevõk gyak-
ran folyamodnak ehhez a sztereotípiához (Cronley et al., 2005). A „jó
minõséget” keresõk tehát értékesebbnek és kívánatosabbnak látják a
türkiz ékszereket, ha pusztán többet kérnek értük. Ebben az össze-
függésben az ár az egyetlen „mert”, a türkiz ékszerek egyetlen „kiváltó

1. A HATÁS FEGYVEREI � 23

Olvasók írták 1.1.

EGY ÜGYVITEL SZAKOS DOKTORANDUSZTÓL

A városunkban levõ egyik antikékszer-üzlet tulajdonosától hallottam egy történetet
arról, hogyan tanulta meg a „magas ár = jó minõség” szabály társadalmi hatását.
A tulajdonos barátja különleges születésnapi ajándékot keresett a menyasszonya szá-
mára. Az ékszerész kiválasztott egy nyakláncot, amely eredetileg 500 dollárba került,
de õ elhatározta, hogy a barátjának odaadja 250 dollárért. A barátnak már ezzel az
árajánlattal mutatta meg a nyakláncot, és az elsõ pillantásra el is volt ragadtatva tõle,
de amikor megtudta, hogy mindössze 250 dollárba kerül, lehervadt a mosoly az arcá-
ról, és visszakozni kezdett, mondván, hogy õ most tényleg „valami igazán szépet”
keres: valóban kivételes ajándékot szeretne adni a jövendõbelijének.

Másnapra az ékszerésznek leesett a tantusz. Felhívta a barátját, és megkérte,
menjen be még egyszer az üzletbe, mert talált egy másik nyakláncot, amit megmutat-
na neki. Ezúttal az 500 dolláros áron kínálta fel az újabb nyakláncot. És a barátja
természetesen ettõl sokkal elragadóbbnak találta az ékszert, és már készült is fizetni;
gondolkodás nélkül meg akarta venni az újonnan felkínált nyakláncot. Mielõtt azon-
ban kifizethette volna, az ékszerész közölte, hogy elengedi az ár felét: ez lesz az õ el-
jegyzési ajándéka a barátja és kedvese számára. A jó barát úszott a boldogságban.
Nemhogy nem találta sértõnek a 250 dolláros árat, de fülig ért a szája, és hálálko-
dott, hogy megkaphatja ennyiért ezt a kivételes – mivel drága – portékát.

MEGJEGYZÉS � Figyeljük meg: itt is, mint a türkiz ékszerek eladásánál, a
vevõ biztos akart lenni az áru minõségében, és emiatt nézte le az olcsóbb
árut. Meggyõzõdésem, hogy a „magas ár = jó minõség” szabály mellett
a fordítottja is ugyanilyen közvetlenül befolyásolja a gondolkodásunkat:
„alacsony ár = rossz minõség”. Nem véletlen, hogy az argóban az „olcsó”
(cheap) jelzõre visszavezethetõ „csipó” gúnyszó már nem konkrétan az ala-
csony árat, hanem a gyatra minõséget, sõt a silány, megalázó megoldáso-
kat jelzi. Ugyanerre utal a japán közmondás is: „Az kerül a legtöbbe, amit
ingyen kaptál.”



tulajdonsága”, a minõség egyetlen ismérve. Tehát amikor hirtelen meg-
ugrott a türkizek ára, a jó minõségre utazó vásárlók között ugyanúgy
megugrott az irántuk mutatkozó kereslet is.4

EGYTÉNYEZÕS ESÉLYLATOLGATÁS

Könnyû megmosolyogni a turistákat is, esztelen vásárlási döntéseik
miatt, de ha közelebbrõl megnézzük a dolgot, irántuk is elnézõbbek
leszünk. Ezek az emberek az anyatejjel szívták magukba a szabályt,
hogy „azt kapod, amit megfizetsz”, és egész életükben tapasztalták,
ahogy ez a szabály érvényesül. Ebbõl aztán leszûrték maguknak az
összefüggést, hogy „magas ár = jó minõség”. Mi több, ennek a sztereotí-
piának a múltban valószínûleg jó hasznát vették, hiszen az árucikkek ára
általában az értékükkel párhuzamosan nõ, és ezért a magasabb ár több-
nyire valóban jobb minõséget tükröz. Amikor tehát úgy adódott, hogy jó
minõségû türkizt akartak vásárolni, ékszerügyekben tájékozatlanok lé-
vén az áru értékének meghatározásában érthetõ módon vették alapul a
legkézenfekvõbb paramétert, a vételárat (Rao és Monroe, 1989).

Azzal, hogy ezek a vevõk a türkiznek csak az árára figyeltek, tulajdon-
képpen az esélyek mérlegelésének egyszerûsített formájához folyamod-
tak. Ahelyett hogy a lehetõ legtöbb információval bástyázták volna körül
a döntésüket, s megpróbálták volna fáradságos munkával megismerni a
türkiz értékét jelzõ tulajdonságokat, csupán egy tulajdonságot vettek
figyelembe, azt az egyet, amelyikrõl biztosan tudták, hogy általában ösz-
szefügg az áru értékével. Arra fogadtak, hogy az ár önmagában elmond
mindent, amit az áruról tudni érdemes. A mi példánkban rossz lóra tet-
tek, mert valaki az ½-et 2-nek nézte. Hosszú távon azonban, életük ösz-
szes múltbeli és jövõbeli döntési helyzetét tekintve, alighanem a lehetõ
legésszerûbb megoldást választották.
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4 A marketingtankönyvekben a jelenség klasszikus példája a Chivas Regal whisky. A már-
ka nehezen tudott megkapaszkodni a piacon, mígnem a cég menedzserei elhatároz-
ták, hogy az árát jóval a konkurenciáé fölé emelik. Ettõl kezdve a vevõk úgy vitték a
Chivast, mint a cukrot, pedig az ital ugyanaz maradt (Aaker, 1991). A miértet egy agyi
képalkotó vizsgálat segít megértenünk, amelynek során a kísérleti alanyok különbözõ-
nek mondott borokat kóstoltak meg egymás után – de valójában ugyanazt az egy bor-
fajtát kóstoltatták végig velük több pohárból, és az eredmény az lett, hogy az alanyok-
nak nemcsak saját bevallásuk szerint ízlett jobban a drágábbnak hitt bor a 45, illetve
5 dollárosnak mondott borok közül, hanem agyuk örömérzésért felelõs területe is
nagyobb aktivitást mutatott a drágábbiknak vélt ital megkóstolásakor (Plassmann
et al., 2008).



Az automatikus, sztereotip viselkedés azért olyan elterjedt emberi
cselekvési mód, mert sok esetben ez a lehetõ leghatékonyabb (Gigerenzer
és Goldstein, 1996), más esetekben pedig egyenesen elkerülhetetlen
(Bodenhausen, Macrae és Sherman, 1999; Fiske és Neuberg, 1990).

Mi, emberek rendkívül bonyolult környezetben élünk – könnyen
lehet, hogy napjainkban épp a leggyorsabban változó és legösszetettebb
környezetben, ami a bolygónkon eddigi történelmünk során létrejött.
Muszáj egyszerûsítésekhez folyamodnunk, hogy ebben a környezetben
eligazodhassunk. Nem várható el, hogy életünknek akár csak egyetlen
napján felismerjük és elemezzük valamennyi aspektusát mindazoknak a
személyeknek és eseményeknek, helyzeteknek és tárgyaknak, akikkel-
amikkel szembekerülünk. Erre egyszerûen nincs idõnk, nincs energiánk,
nincs kapacitásunk. Ehelyett nagyon gyakran a sztereotípiáinkra, az
ökölszabályainkra kell hagyatkoznunk, és a számunkra kulcsfontosságú
kevés tulajdonság alapján kell osztályoznunk a dolgokat, azaz gondolko-
dás nélkül kell reagálnunk, ha valamilyen kiváltó tulajdonságot észlelünk.

Az ilyen módon kialakított viselkedés olykor nem felel meg az adott
helyzetnek, néha a legjobb sztereotípiákkal és a legjobb kiváltó tulajdon-
ságokkal is melléfogunk. Mégis elfogadjuk õket, a tökéletlenségükkel
együtt – hiszen tulajdonképpen nincs is más választásunk. A rögzített
viselkedésminták nélkül bénultan katalogizálnánk, értékelnénk, mérics-
kélnénk a dolgokat, s mire észbe kapnánk, már késõ lenne cselekedni. És
minden jel arra vall, hogy a jövõben még jobban rá leszünk utalva ezekre
a sztereotípiákra: ahogy az életünket kitöltõ ingerek egyre bonyolultab-
bak és egyre változatosabbak lesznek, még inkább élnünk kell majd az
egyszerûsítésekkel, mint eddig, ha el akarunk igazodni közöttük.5

A pszichológusok az utóbbi idõben földerítették, hogy számos men-
tális egyszerûsítést hasznosítunk a mindennapi döntéshozatalban
(Kahneman, Slovic és Tversky, 1982; Todd és Gigerenzer, 2007). Ezek a
döntéshozatali heurisztika címszó alatt összefoglalt ökölszabályok jó-
részt ugyanúgy mûködnek, mint a „magas ár = jó minõség” szabály: le-
hetõvé teszik számunkra az egyszerûsített gondolkodást, amely legtöbb-
ször beválik, de nem óv meg minket attól, hogy olykor el ne kövessünk
egy-egy költséges hibát. Könyvünk témája szempontjából különösen
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5 Illusztrációképpen nézzük meg (Zimmatore, 1983), milyen automatikusak és meg-
gondolatlanok a vásárlás szokványos kiváltó ingerére, az árengedményre jogosító
kuponokra adott reakcióink! Egy gumiabroncsokat gyártó cég azt találta, hogy azok
a kuponok, amelyek nyomdahiba miatt semmilyen megtakarítást nem helyeztek kilá-
tásba, ugyanúgy felkeltették a fogyasztók figyelmét, mint a hibátlan, jelentõs megtaka-
rítást ígérõ kuponok.



fontos az a heurisztika, amelybõl megtudhatjuk, mikor higgyük el vagy
tegyük meg azt, amit mondanak nekünk. Vegyük például azt az ökölsza-
bályt: „Amit egy szakértõ mond, az biztosan úgy is van.” Mint a 6. feje-
zetben látni fogjuk, társadalmunkban megfigyelhetõ az a nyugtalanító
jelenség, hogy hajlamosak vagyunk gondolkodás nélkül elfogadni azok-
nak az embereknek az állításait és iránymutatását, akik az adott témá-
ban szaktekintélynek mondhatók, vagy akként ismerjük õket. Vagyis
ahelyett, hogy elgondolkodnánk a szakértõ érvein, majd elfogadnánk
(vagy elutasítanánk) ezeket, gyakorta nem magukat az érveket mérle-
geljük, hanem készpénznek vesszük, amit a szaktekintély mond: már a
szakértõ szakértõi státusa elegendõ minden kételyünk eloszlatásához.
Amikor mechanikusan reagálunk az információ bizonyos részletére, a
„katt – berrr” reakcióról, amikor pedig valamennyi rendelkezésre álló in-
formáció gondos elemzése alapján döntünk, kontrollált reakcióról be-
szélhetünk (Chaiken és Trope, 1999).

Meglehetõsen sok laboratóriumi vizsgálatban bizonyították, hogy az
információt nagyobb valószínûséggel használjuk kontrollált módon, ha
szeretnénk azt alaposan elemezni és ha erre képesek is vagyunk; ellen-
kezõ esetben inkább a „katt – berrr” ösztönös módszeréhez folyamodunk
(Epley és Gilovich, 2006; Petty és Wegener, 1999). Az egyik vizsgálat-
ban (Petty, Cacioppo és Goldman, 1981) a Missouri Egyetem hallgatói-
nak rögzített hangfelvételen kellett valamely beszédet végighallgatniuk.
A beszélõ azt fejtegette, hogy a jövõben minden végzõs hallgatónak
átfogó vizsgákat kell majd tennie ahhoz, hogy diplomázhasson. A fölve-
tett téma a vizsgálati alanyok egy részét közvetlenül érintette, mert az is
elhangzott, hogy ezeket a vizsgákat már a következõ évben bevezetik,
tehát azelõtt, hogy megkaphatnák a diplomájukat. Érthetõ módon ezek
a hallgatók a hír hallatán alaposan elemezni akarták az érveket. Más
vizsgálati alanyok számára azonban a kérdésnek csekély személyes je-
lentõsége volt, nekik ugyanis azt mondták, hogy az új vizsgákat csak
jóval a diplomázásuk után vezetik majd be. Ez a csoport nem érezte fel-
tétlenül szükségesnek, hogy alaposan mérlegelje az érvelés hitelességét.
A vizsgálat tanulsága egyszerû: azokat a vizsgálati alanyokat, akiket a
kérdés személyükben nem érintett, elsõsorban a beszélõ oktatásügyi
szakértelmében hittek, számukra az épp elég meggyõzõ volt, annyira,
hogy azt a szabályt tartsák szem elõtt, miszerint „amit egy szakértõ mond,
az biztosan úgy is van”, és ne nagyon méricskéljék a beszélõ érveinek
súlyát. A személyükben érintett vizsgálati alanyok viszont kevéssé tö-
rõdtek a beszélõ szakértelmével, õket elsõsorban az érvek minõsége fog-
lalkoztatta, abban keresték a meggyõzõerõt ahhoz, hogy helyes megálla-
pításként elfogadják-e az illetõ által közölteket vagy sem.

26 � HATÁS



Úgy tûnik tehát, hogy amikor a „katt – berrr” effektus veszélyes vizeire
evezünk, kéznél tartjuk a biztonsági övet: ha számunkra fontos dologról
van szó, ellenállunk a kísértésnek, hogy a rendelkezésre álló információ-
ból egyetlen (kiváltó) tulajdonságot szemeljünk ki. Kétségkívül gyakran
járunk el így (Leippe és Elkin, 1987). Ennek ellenére nem lehetünk egé-
szen nyugodtak: ne feledjük azt az elõbb idézett megállapítást, hogy az
emberek jobbára csak akkor reagálnak kontrollált, átgondolt módon, ha
vágynak erre és ha képesek is rá! Nemrég mély benyomást tettek rám
egyes vizsgálatok eredményei, amelyek szerint a mai életforma és élet-
tempó mellett sok, közvetlenül a személyünket érintõ kérdésben sem
tudunk teljesen átgondolt döntéseket hozni (Cohen, 1978; Milgram,
1970). Más szóval: sokszor olyan bonyolultak a dolgok, oly kevés az
idõnk, oly nehéz kivonnunk magunkat a zavaró tényezõk hatása alól,
annyira az érzelmeink hatása alatt vagyunk, vagy szellemi fáradtsá-
gunk olyannyira leküzdhetetlen, hogy kognitív állapotunk nem teszi
lehetõvé az ésszerû döntéseket. Akár fontos a kérdés, akár nem, szüksé-
günk van az ökölszabályra.6
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MAGAS ÁR = JÓ (ÍZLÉS)

© The New Yorker Collection
1986, by Gahan Wilson,
cartoonbank.com. Minden
jog fenntartva.

„Monsieur, ajánlhatnék esetleg valami drágábbat?”

6 Miközben magunk gyakran lemondunk a komplex megközelítésrõl, a tanácsadóinktól
– orvosunktól, könyvelõnktõl, ügyvédünktõl, brókerünktõl – épp ezt a komplex megkö-
zelítést várjuk el (Kahn és Baron, 1995). Ha nyomasztóan nehezedik ránk egy döntés
súlya, alaposan átgondolt elemzésre vágyunk, olyanra, amit mi talán nem is tudnánk
elvégezni, hacsak nem folyamodunk – fonák módon – ahhoz az egyszerûsítéshez, hogy
egy szakértõre bízzuk magunkat.



Ez utóbbi állítást semmi sem bizonyítja drámaibban, mint annak a
jelenségnek az életbevágó következményei, amelyet a légitársaságoknál
kapitányitisz néven ismernek (Foushee, 1984). A Szövetségi Légi Közle-
kedési Hivatalnak a balesetek körülményeit vizsgáló szakemberei felfi-
gyeltek arra, hogy a legénység tagjai sok esetben nem korrigálják a kapi-
tány által elkövetett nyilvánvaló hibát, s ez vezet azután katasztrófá-
hoz. Úgy tûnik, hogy a kérdés nyilvánvaló és elsõrendû személyes
jelentõsége ellenére a legénység tagjai az ökölszabályra bízzák magu-
kat: „amit a szakértõ mond, annak úgy is kell lennie”, ezért nem veszik
észre a kapitány végzetes hibáját, vagy ha észreveszik is, semmiképp
nem teszik szóvá (Harper, Kidera és Cullen, 1971)*.

Thomas Watson Jr., az FBI korábbi elnöke szemléletesen illusztrálja
ezt a jelenséget visszaemlékezésében. A II. világháború alatt Watson
olyan repülõgép-szerencsétlenségek kivizsgálásában vett részt, ahol
magas rangú tisztek is voltak az áldozatok vagy a sérültek között. Az
egyik eset, amit vizsgált, a légierõ híres tábornoka, Uzal Ent balesete
volt. Ent másodpilótája egyszer felszállás elõtt rosszul lett, helyettesrõl
kellett gondoskodni. Az új másodpilóta nagy megtiszteltetésnek érezte,
hogy a legendás tábornok mellett repülhet. Felszálláskor Ent elkezdett
magában dúdolni valamit, és önkéntelen fejbólintással jelezte a dallam
kezdetét. Az új másodpilóta azt hitte, Ent bólintása jeladás a kerekek
fölemelésére. Sokkal lassabban gurultak még annál, hogy a gép a leve-
gõbe emelkedhetett volna, õ mégis fölhúzta a futómûvet, és a gép hasa
végigszántotta a kifutópályát. Az egyik propellerlapát Ent hátába fúró-
dott, és paraplégiával járó gerincsérülést okozott. Watson leírja, hogyan
magyarázta hibáját a másodpilóta:

Amikor kihallgattam a másodpilótát, föltettem neki a kérdést: „Ha
tudta, hogy a gép nem emelkedhet a levegõbe, miért húzta föl a kere-
keket?” Mire õ: „Azt hittem, a tábornok úgy akarja.” Az ostoba!

De tényleg ostoba? Az adott körülményeket tekintve igen. De érthetõ-e a
viselkedése? Tekintettel arra, hogy a mai élet útvesztõiben csak egysze-
rûsítések árán boldogulhatunk, a válasz megintcsak: igen.
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* Ugyanerrõl bõvebben: Malcolm Gladwell: Kivételesek. 7. fejezet. Bp., HVG Könyvek,
2009 – A Szerk.



A SPEKULÁNSOK

Jelenlegi széles körû alkalmazásukat és felsejlõ jövõbeli fontosságukat
tekintve különös, hogy a legtöbben milyen keveset tudunk az automati-
kus viselkedési mintákról. Talán éppen azért van ez így, mert gépiesen,
átgondolatlanul folyamodunk hozzájuk. De bármi is az ok, létfontossá-
gú, hogy világosan felismerjük egyik tulajdonságukat, nevezetesen azt,
hogy hihetetlen, milyen nagyon könnyû préda vagyunk mindenki szá-
mára, aki ismeri e minták mûködését.

Hogy pontosan megértsük e nagyon könnyen sebezhetõ pontunk ter-
mészetét, vessünk még egy pillantást az etológiai kutatásokra! Nemcsak
az állati viselkedés kutatói jöttek rá arra, hogyan aktiválhatják különbö-
zõ fajok rögzített viselkedésformáit hanghordozóra rögzített csipogás-
sal, egy marék színes begytollal és más hasonló módszerekkel. Az élõlé-
nyek némelyike az utánzás (mimikri) mestere: utánozzák a más állatok
által produkált kiváltó tulajdonságokat, és a mimikri hatására a rásze-
dett állatok nem a megfelelõ idõpontban „játsszák le” a megfelelõ „felvé-
telt”. A mimikrit alkalmazó faj egyedei azután így vagy úgy kihasználják
az adott helyzetben teljesen célszerûtlen viselkedést.

Példánk legyen az az ádáz megtévesztés, amivel a Photuris nembe tar-
tozó gyilkos nõstény szentjánosbogarak csalják tõrbe a Photinus nembeli
hímeket. A Photinus hímek érthetõ módon nagy ívben elkerülik a vér-
szomjas Photuris nõstényeket. Sok száz éves természetes szelekció ered-
ményeként azonban a Photuris nõstények megtalálták prédájuk gyenge
pontját: „megfejtették” annak a fényjelekkel történõ udvarlásnak a kód-
ját, amellyel áldozataik nõstény fajtársai párzási készségüket a hímek
tudomására hozzák. A zsákmányállatok fényjelzéseinek utánzásával a
gyilkos nõstény megkaparinthatja és felfalhatja a Photinus hímeket: a ki-
váltó tulajdonság által elindított udvarlási viselkedésminta taszítja õket
párjuk (és a halál) karjaiba (Lloyd, 1965).7

A létért folyó küzdelemben majdnem minden élõlénynek vannak mi-
mikriszerû trükkjei, még a legkezdetlegesebb kórokozók némelyikének
is. A trükkös baktériumok és vírusok a sejtek számára hasznos hormo-
nok vagy tápanyagok tulajdonságait öltik magukra, hogy az egészséges
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7 Úgy tûnik, a hímeknek a nagy hatású párzási szignálokkal szembeni kiszolgáltatottsá-
ga az emberre is kiterjeszthetõ. A Bécsi Egyetem biológusai, Astrid Juette és Karl
Grammer fiatal férfiakat titokban olyan illatanyagok (úgynevezett kopulinok) hatásá-
nak tettek ki, amelyek a nõi hüvely szagát utánozzák. Ezután a férfiaknak nõi arcokat
kellett értékelniük. A kopulinok hatására a vizsgálati alanyok minden nõi arcot egyfor-
mán vonzónak találtak, az illatanyagok elnyomták az arcvonások vonzerejének kü-
lönbségeit („For Women”, 1999).



gazdasejtekbe bejuthassanak. Az egészséges sejtek mohón és mit sem
sejtve kebelezik be a veszettség, a mononukleózis vagy éppen a nátha
kórokozóit (Goodenough, 1991).8

Nincs miért meglepõdnünk azon a szomorú tényen, hogy ezekkel szo-
ros párhuzamba állítható jelenségek bõven akadnak az emberi társada-
lom dzsungelében is. Az emberek között is vannak spekulánsok, akik
utánozzák a mi automatikus reakcióinkat kiváltó tulajdonságokat. A kü-
lönbség az, hogy míg a többi faj reakciósorai nagyrészt ösztönösek, ad-
dig a mi automatikus viselkedési mintáink általában olyan pszichológiai
elvekbõl vagy sztereotípiákból következnek, amelyeket tanulással sajátí-
tottunk el. Jóllehet az erõsségük változó, némelyik ilyen elv rendkívül
erõteljesen irányíthatja az emberi viselkedést. Az életünkben olyan ko-
rán megjelennek ezek a hatások és annyira a befolyásuk alatt állunk az-
óta is, hogy csak ritkán érzékeljük az erejüket. Mások szemében azon-
ban ezek az elvek mind könnyen felismerhetõ, kiélesített fegyverek – az
automatikus befolyásolás, a hatás fegyverei.

Egyes embertársaink nagyon jól tudják, honnan ránthatják elõ az
automatikus befolyásolás fegyvereit, és rendszeresen, nagy hozzáértés-
sel használják is õket céljaik elérésére. Egyik társas helyzetben a másik
után igyekeznek az embereket együttmûködésre bírni, elképesztõen
nagy sikerrel. Hatékonyságuk titka abban rejlik, ahogy a kéréseiket
strukturálják, illetve ahogy a hatás egyik vagy másik fegyverével fölfegy-
verzik magukat, attól függõen, hogy épp mi kínálkozik az adott társas
környezetben. Ehhez olykor elég egy jól megválasztott szó, amely elõhív
egy erõs pszichológiai elvet, és ezzel máris elindítja valamelyik rögzített
viselkedésminta lejátszását. Fajunk spekulánsai egykettõre megtanul-
ják, pontosan hogyan húzhatnak hasznot abból, hogy hajlamosak va-
gyunk a fent leírt elveknek megfelelõ mechanikus reakciókra.

Gondoljunk csak jó barátomra, az ékszerüzletet vezetõ hölgyre! Igaz,
hogy elõször véletlenül járt jól, de azután, mint bevallotta, ez vált elsõd-
leges módszerévé: azóta is rendszeresen és szándékosan húz hasznot a
„magas ár = jó minõség” sztereotípiából. Most már, ha a turistaszezon-
ban gyorsan túl akar adni valamin, ami addig nem volt kelendõ, elsõ dol-
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8 Gátlástalanságban még ezeken a kórokozókon is túltesz egy bogár, a holyva. A holyvák
különféle szagingereket és tapintási ingereket keltõ kiváltó tulajdonságaikkal arra
késztetik két hangyafaj egyedeit, hogy védelmezzék õket, gondjukat viseljék, lárvako-
rukban etessék õket, kifejlett korukban pedig téli menedéket adjanak nekik. A hangyák
gépiesen reagálnak a holyvák mimikrijére: úgy bánnak velük, mintha hangyák lenné-
nek azok is. A hangyabolyban a holyvák úgy viszonozzák a hangyák vendégszeretetét,
hogy felfalják a hangyatojásokat és a fiatal hangyákat, és ennek ellenére mégsem esik
bántódásuk soha (Holldobler, 1971).



ga jócskán megemelni a kérdéses ékszer árát. Azt mondja, ez mesésen
költséghatékony módszer. Ha a gyanútlan turisták ráharapnak az árura
– és gyakran ráharapnak –, hatalmas profitot tehet zsebre. Ha pedig el-
sõre sikertelen a próbálkozás, késõbb még mindig ráírhatja az árura,
hogy „Árkedvezmény”, és eladhatja az eredeti áron azoknak a vevõknek,
akik alkalmi vételekre vadásznak, ily módon továbbra is a megemelt ár
kiváltotta „magas ár = jó minõség” reakcióból nyerve a hasznot.

Ez a hölgy, az én ékszerboltos jó barátom távolról sem az egyetlen,
aki a „magas ár = jó minõség” szabály effajta pszeudo-árleszállítós
alkalmazásával igyekszik hálóba csalni az alkalmi vételt keresõket. Leo
Rosten, a néptanító és író a Drubeck fivérek, Sid és Henry példáját
hozza fel, akiknek férfiszabászatuk volt Rosten szomszédságában az
1930-as években. Amikor Sidnél új vevõ volt, s öltönyt próbált a három-
részes tükör elõtt, a szabó azt mondta neki, rosszul hall, és újra meg újra
megkérte, beszéljen hangosabban. Amikor a vevõ talált egy neki tetszõ
öltönyt, és az ára iránt érdeklõdött, Sid odaszólt a bátyjának, a fõnöknek
az üzlet hátsó részébe: „Harry, mennyiért is adjuk ezt az öltönyt?” Harry
felnézett a munkájából, és az öltöny árát alaposan eltúlozva így vála-
szolt: „Azt a gyönyörû tiszta gyapjúöltönyt? Azt 42 dollárért.” Sid erre
úgy tett, mintha nem hallotta volna, tölcsért formált a kezébõl, és újra
föltette a kérdést. Harry még egyszer mondta: „42 dollár”. Ekkor Sid a
vevõhöz fordult, és közölte: „Azt mondja, 22 dollár”. Sok vevõ a „magas
ár = jó alkalmi vétel” következtetés alapján tétovázás nélkül megvette
az öltönyt, és a kezét dörzsölgetve sürgõsen eliszkolt az üzletnek még a
környékérõl is, még mielõtt Sid fölfedezné a „hibát”.

DZSIUDZSICU

Azok a nõk, akik a japán harcmûvészet dzsiudzsicu néven ismert formá-
ját mûvelik, alig használják izomerejüket ellenfeleikkel szemben. Ehe-
lyett az olyan természetes jelenségeket aknázzák ki, mint a gravitáció,
az emelõhatás, az impulzusmomentum és a tehetetlenség. Ha tudják,
mikor és hogyan vehetik igénybe ezeket a hatásokat, könnyen legyõzhe-
tik a náluk fizikailag erõsebb ellenfeleket. Hasonló a helyzet akkor is, ha
valaki az automatikus befolyásolás fegyvereit használja, amelyek ter-
mészetes környezetünk részei. A spekulánsok ezekkel a fegyverekkel ko-
moly csapásokat mérhetnek célpontjaikra anélkül, hogy nekik maguknak
komoly erõfeszítést kellene tenniük. A folyamat ez utóbbi jellegzetes-
sége miatt a spekuláns óriási többlethaszonra tesz szert, és a manipulá-
ció látszata nélkül képes manipulálni másokat. Még maguk az áldozatok
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is inkább a természeti erõknek tulajdonítják együttmûködésüket, mint-
sem annak az illetõnek, aki a mesterkedéseivel hasznot húz abból.

Ideje, hogy példát hozzak erre. Van egy alapelve az emberi érzékelés-
nek, a kontraszt elve. Ez az elv azt szabja meg, milyennek érzékeljük a
különbséget két egymás után elénk kerülõ dolog között. Egyszerûsítve
az elvet, ha a második dolog elég nagy mértékben különbözik az elsõtõl,
a különbséget a ténylegesnél nagyobbnak fogjuk látni. Ha elõször egy
könnyû tárgyat emelünk föl, utána meg egy nehezet, a második tár-
gyat nehezebbnek fogjuk érezni, mint akkor éreznénk, ha elõtte nem a
könnyû tárgyat emeltük volna föl. A kontraszt elve jól megalapozott
pszichofizikai törvény, és nemcsak a súlyokra érvényes, hanem minden-
féle más érzékelt tulajdonságra is. Ha valamely összejövetelen egy
nagyon jó megjelenésû nõvel vagy férfival beszélgetünk, azután pedig
egy kevésbé vonzó küllemûvel elegyedünk beszélgetésbe, a második
illetõt rosszabb megjelenésûnek találjuk, mint amilyen valójában.9

A fentiekben leírt jelenség, szaknyelven a percepciós kontraszt egy
másik szemléletes példáját a pszichofizikai laboratóriumokban olykor
felhasználják a kontraszt elvének megismertetésére a diákokkal. A diá-
kot leültetik három vödör víz elé. Az egyik vödörben hideg, a másikban
állott, langyos víz, a harmadikban forró víz van. A vizsgálati alany egyik
kezét a hideg, a másikat a forró vízbe meríti, majd megkérik, hogy tegye
át a langyos vízbe egyszerre mindkét kezét. A diákok elképedt arcáról
azonnal leolvasható az eredmény: mindkét kezük ugyanabban a vödör-
ben van, és mégis azzal a kezükkel, amelyik elõtte a hideg vízben volt,
forrónak érzik ezt a vizet, a másikkal pedig, amelyik elõtte forró vízben
volt, hidegnek. A lényeg az, hogy ugyanarról a dologról – ebben az eset-
ben a langyos vízrõl – egészen különbözõ benyomásokat szerezhetünk,
attól függõen, hogy elõzõleg milyen ingerek értek minket.

Biztosak lehetünk abban, hogy a kontraszt elve által kínált fegyver
nem marad kihasználatlan az együttmûködésre rábírni akaró befolyá-
solás, a meggyõzés szándékával kifejtett hatás terén. Az elv nagy elõnye
– a mûködõképessége mellett –, hogy gyakorlatilag nem lehet lebukni
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9 Egyes kutatók arra figyelmeztetnek, hogy a népszerû médiában felbukkanó irreálisan
vonzó megjelenésû színészek, színésznõk, fotómodellek olyan hatással lehetnek ránk,
hogy kevésbé leszünk elégedettek azoknak a küllemével, akikkel a környezetünkbõl
kalandba keveredhetünk – de még a magunk külsejével is! Az egyik vizsgálat azt
mutatta, hogy az alanyok felfokozott szexuális vonzerejû nõk és férfiak (például a
Playboyban, Playgirlben megjelent) ruhátlan fotóinak hatására kevésbé érezték kívá-
natosnak házastársukat vagy élettársukat. Az pedig régen közismert tény, hogy a mai
fiatal nõk önkínzó betegségeinek eredete (anorexia, bulímia) szintén e forrásvidéken
keresendõ (Kenrick, Gutierres és Goldberg, 1989).



vele (Tormala és Petty, 2007). Alkalmazói mérget vehetnek rá, hogy
hatni fog, és emellett egyáltalán nem kelti azt a látszatot, mintha a dol-
gokat direkt rendezték volna el a maguk javára. Vegyünk példának egy
ruházati üzletet! Mondjuk, egy férfiú belép az elegáns férfiruhaüzletbe,
és öltönyt kér mellénnyel, meg valami pulóvert. Az eladó helyében vajon
melyiket vetetnénk meg vele elõször, ha azt szeretnénk, hogy a lehetõ
legtöbb pénzt hagyja a boltunkban? A ruházati boltokban az eladókat
arra tanítják, hogy elõször mindig a drágább áruféleséghez kísérjék oda
a vevõt. A józan ész a fordítottját diktálná, hiszen ha a vevõ már az
öltönyre jókora summát adott ki, nem biztos, hogy még a pulóverre is
költeni akar. A ruhakereskedõk azonban jobban ismerik a vevõiket, mint
mi önmagunkat. A bolti eladók minden esetben úgy viselkednek, ahogy
azt a kontraszt elve elõírja: elõször az öltönyt kell eladni a vevõnek,
aztán amikor a pulóverre kerül a sor, jöhet a drágábbik, hiszen az
öltönnyel összehasonlítva annak az árát már nem fogja soknak érez-
ni. Ugyanez érvényes akkor is, ha valaki kiegészítõket (inget, cipõt,
övet) is akar az új öltönyhöz. A gyakorlati tapasztalatok azt mutat-
ják, hogy a valóságban a kontraszt elve maradéktalanul érvényesül, a
józan ész pedig a legkevésbé.

A kereskedõk számára tehát sokkal kifizetõdõbb, ha elõször a drá-
gább árucikkbõl választ a vevõ, mert ellenkezõ esetben a kontraszt elve
nem könnyítené meg a dolgukat, hanem éppen hogy megnehezítené. Ha
a vevõnek elõször az olcsóbb árufajta kínálatát mutatják meg, akkor ez-
után még borsosabbnak fogja találni a drágább árucikk árát, ez pedig a
kereskedõnek nem sok jót ígér. Egy szó mint száz, ahogy ugyanazt a vö-
dör vizet hidegebbnek vagy melegebbnek érezzük, attól függõen, hogy
elõtte milyen hõfokú vízben volt a kezünk, ugyanazt az árat is találhat-
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PERCEPCIÓS KONTRASZT

Az egyszázalékos megoldás.

DILBERT: © Scott Adams. Terjeszti a United Feature Syndicate, Inc.
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Drága Anyu és Apu!

Mióta itt vagyok a fõiskolán, tudom, elhanyagolom a levélírást – ezer bocs, hogy
eddig nem írtam! Na de most megtudhattok mindent. Csak arra kérlek titeket,
hogy üljetek le, mielõtt folytatnátok az olvasást. Tehát egy sort se többet, amíg le
nem ültetek, oké?

Naszóval, most már egész jól vagyok. Szépen gyógyul a koponyatörésem és az agy-
rázkódásom, amit nem sokkal ideérkezésem után kaptam, amikor a kollégiumban
tûz ütött ki és kiugrottam az ablakon. Két hét után elengedtek a kórházból, és a látá-
som most már majdnem tökéletes, csak azok a rémes fejfájások ne jönnének rám
mindennap. Szerencsére a tüzet meg az ugrásomat mindjárt észrevette egy benzinku-
tas a kollégium melletti kútról, õ hívta ki a tûzoltókat meg a mentõket. A kórházban
meg is látogatott, s mivel a kollégium kiégett és nincs hol laknom, felajánlotta, hogy
megosztja velem a lakását. Tulajdonképpen egy alagsori szobában lakik, de el se hiszi-
tek, milyen barátságos az a szoba. A fiú is nagyon rendes, és egymásba szerettünk,
össze fogunk házasodni. Az idõpontot még nem tûztük ki, de nem fogjuk vele meg-
várni, míg nagyon nagy lesz a hasam.

Hát igen, Anyu és Apu, az a helyzet, hogy kisbabát várok. Tudom, mennyire sze-
retnétek már egy unokát, és biztos vagyok benne, hogy örülni fogtok, megadjátok neki
ugyanazt a szeretetet, odaadást, gyengédséget, amit gyerekkoromban én kaptam
tõletek. Csak azért halogatjuk az esküvõt, mert a barátom összeszedett egy kisebb
fertõzést; így nem mehetünk el a házasságkötés elõtti vérvizsgálatra, és engem is
megfertõzött, mert nem vigyáztam eléggé. Tudom, hogy tárt karokkal fogadjátok
majd, mert olyan kedves srác, s bár tanulatlan, de nagyon igyekvõ.

Most, hogy mindent tudtok, szeretném elmondani, hogy nem volt tûz a kollégium-
ban, nem kaptam agyrázkódást és koponyatörést, kórházban sem voltam, és nem
várok kisbabát. Az eljegyzés és a fertõzés sem igaz. Ezzel szemben D osztályzatot kap-
tam amerikai történelembõl és F-et kémiából, és azt szeretném, ha ezeknek az osz-
tályzatoknak a jelentõségét nem értékelnétek túl.

Szeretõ lányotok:
Sharon

1.1. ábra � A FÕISKOLÁS LÁNY ESETE A PERCEPCIÓS KONTRASZTTAL

Sharonnak rosszul megy a kémia, de pszichológiából A-t érdemelne!



juk magasabbnak vagy alacsonyabbnak, attól függõen, hogy mennyit
adtunk az elõtte kiválasztott áruért.

A percepciós kontraszttal nemcsak a ruhakereskedõknek érdemes
számolniuk (l.: 1.1. ábra). Többek között akkor volt módom a kontrasz-
ton alapuló technikákkal ismerkedni, amikor (tanulónak álcázva
magam) az ingatlanközvetítõk meggyõzési taktikáit tanulmányoztam.
Hogy beletanuljak a szakmába, egy hétvégén az egyik ügynök mellé sze-
gõdtem, aki házakat mutatott meg a reménybeli vevõknek. Az ügynök
– nevezzük Philnek – igyekezett beavatni az üzleti fogásokba, hogy
minél hamarabb belejöjjek és önállóan is dolgozhassam. Mindjárt az ele-
jén észrevettem, hogy amikor Phil új vevõket kezdett kalauzolni, elõször
egy-két olyan házhoz vitte el õket, amit a kutya se vett volna meg. Ami-
kor rákérdeztem, nevetve válaszolt: azok a házak a vevõk „beállításá-
hoz” kellenek. Az iroda kínálatában szerepelt egy-két lerobbant ingatlan
irreálisan magas áron. Ezeket nem akarták eladni az ügyfeleiknek, csak
megmutatták nekik, hogy annál szebbnek tûnjenek az eladásra szánt
ingatlanok. Nem mindegyik ügynök alkalmazta ezt a módszert, de Phil
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Olvasók írták 1.2.

A CHICAGÓI EGYETEM KÖZGAZDÁSZ HALLGATÓJÁTÓL

Az O’Hare repülõtéren beszállásra vártam, amikor egy tisztviselõ bejelentette, hogy
túl sok jegyet adtak el, és azokat az utasokat, akik hajlandók egy késõbbi géppel
utazni, a légitársaság 10 000 dolláros bónusszal kárpótolja. Az eltúlzott összeget ter-
mészetesen tréfának szánta, hogy nevessenek az emberek. Nevettek is. Amikor azon-
ban elhangzott a tényleges ajánlat (200 dollár), nem jelentkezett senki. Kétszer is
föl kellett emelni ezt az összeget, elõbb 300, majd 500 dollárra, hogy legyenek
önként jelentkezõk.

Éppen az Ön könyvét olvastam akkor, és megértettem, hogy a tisztviselõ a kont-
raszt elve miatt elcseszte a dolgot, hiába tudta megnevettetni az utasokat. Úgy be-
szélt, hogy végül a 10 000 dollár mellett az a pár száz dolcsi jelentéktelen összegnek
tûnt. Sokba került neki ez a nevetés. Ahány önként jelentkezõ volt, annyiszor 300
dollárral többet adott ki miatta a légitársaság.

MEGJEGYZÉS � Ki mit gondol, hogyan fordíthatta volna a tisztviselõ a
maga javára a kontraszt elvét? Talán úgy, hogy elõször viccbõl 5 dollárt
ajánl fel, s csak azután teszi meg a tényleges (így már sokkal jobban hang-
zó) 200 dolláros ajánlatát. Meggyõzõdésem, hogy ha ezzel a módszerrel él,
sem a nevetés, sem az önként jelentkezõk nem maradnak el.



élt a lehetõséggel. Azt mondta, öröm nézni, hogyan csillan fel a kuncsaft
szeme, amikor a lepusztult viskók után belép egy olyan házba, amit már
komoly szándékkal mutat meg neki. „Azt a házat, amit tényleg nekik
szemeltem ki, palotának látják a düledezõ kalyibák után.”

Az autókereskedõk úgy alkalmazzák a kontraszt elvét, hogy várnak,
amíg sikerül megállapodni a vevõvel az autó árában, majd elkezdik
különféle egyéb ajánlatokkal bombázni. A több ezer dolláros autóvásár-
lás után az a száz dollár körüli összeg, amit például egy korszerûbb
CD-játszóért kérnek, szinte jelentéktelennek tûnik, hasonlóan ahhoz a
többletköltséghez, amibe a sötétített ablaküveg, a jobb gumi, a szebb
kárpit kerül. Ezeket a lehetõségeket a kereskedõ külön-külön, egymás
után ajánlja fel. Ebben az a trükk, hogy az egymástól függetlenül felkí-
nált extrák ára önmagában elhanyagolhatónak tûnik a már rögzített
sokkal nagyobb árhoz képest. Veterán autóvásárlók a megmondhatói,
milyen sok pénztárcakímélõ vételár kúszik az egekbe a sok aprónak lát-
szó extra miatt. Ahogy a vevõ ott áll, kezében az aláírt szerzõdéssel, és
hitetlenkedve kérdezi magától, mi történhetett, de nem hibáztathat sen-
kit, csak saját magát, az autókereskedõ arcára kiül a dzsiudzsicu meste-
reinek fölényes mosolya.

ÖSSZEGZÉS

� Az etológusok – a természetes körülmények között élõ állatok viselke-
désének kutatói – felismerték, hogy sok állatfaj viselkedése gyakran
merev, mechanikus mintákat követ. Ezek a rögzített viselkedési min-
táknak nevezett mechanikus cselekvéssorok figyelemreméltó hason-
lóságot mutatnak az ember egyes automatikus reakcióihoz. Ez a „katt
– berrr” effektus. Akár az emberrõl, akár más állatokról van szó, az
automatikus viselkedési mintákat többnyire az adott helyzetben rele-
váns információ egyetlen eleme váltja ki. Ez az egyetlen kiváltó tulaj-
donság igen hasznos lehet, mert lehetõvé teszi az egyén számára,
hogy a helyes cselekvést válassza, anélkül, hogy alaposan és teljes
körûen elemezné a helyzetre jellemzõ egyéb információkat.

� Az ilyen egytényezõs válaszok elõnye a hatékonyságukban és gazda-
ságosságukban rejlik. Ha az egyén automatikusan reagál az általában
informatív kiváltó tulajdonságra, takarékoskodhat a drága idõvel,
meg az energiájával, szellemi kapacitásával. A módszer hátránya az,
hogy ki vagyunk téve az ostoba és költséges hibák veszélyének, ha a
rendelkezésre álló információnak csak bizonyos elemeire reagálunk
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(még ha ezek jelentõs elemek is rendes körülmények között): nagyobb
valószínûséggel fogunk mellé, különösen akkor, ha automatikus,
átgondolatlan a reakciónk. Még nagyobb a hiba kockázata, ha mások
abból próbálnak hasznot húzni, hogy (a kiváltó tulajdonságok mani-
pulálásával) a döntésünket sürgetve csalják ki a kívánt viselkedést.

� Az együttmûködés elnyerésének folyamatát, azt, amikor az egyik em-
bert ráveszik, hogy eleget tegyen a másik kívánságának, sokszor csak
úgy érthetjük meg, ha figyelembe vesszük az ember automatikus,
egyszerûsített reakciókra való hajlamát. Kultúránkban a legtöbb egyén
rendelkezik egy sor olyan tulajdonsággal, amely másokat együttmû-
ködésre késztet, vagyis mindenki sok olyan információt hordoz, ami-
nek alapján eldönthetjük, mikor helyes és kifizetõdõ az illetõ kívánsá-
gát teljesítenünk. Minden ilyen kiváltó tulajdonságot a befolyásolás
hatófegyvereként használhatunk, hogy ezáltal rávegyünk másokat a
kívánságaink teljesítésére.

KÉRDÉSEK

A tartalmi tudás ellenõrzése

1. Mondjunk példákat az állatok rögzített cselekvési mintáira! Miben hasonlí-
tanak ezek a minták az emberi funkciók bizonyos formáira? És mennyiben
különböznek tõlük?

2. Mi teszi az ember esetében az automatikus választ olyan vonzóvá? És mi te-
szi veszélyessé?

A kritikus gondolkodás ellenõrzése

1. Képzeljük el, hogy ügyvédként kell egy nõt képviselnünk a bíróság elõtt, aki
egy üzletben eltörte a lábát és 100 000 dolláros kártérítésért perli az üzletet!
Felhasználva azt, amit a percepciós kontrasztról tudunk, hogyan próbálnánk
meggyõzni a bíróságot arról, hogy a 100 000 dollár nem túlzó, hanem méltá-
nyos, sõt szerény követelés?

2. Az 1.2. ábrán látható adománygyûjtõ szórólap eléggé szokványos, kivéve a
választható összegek különös sorrendjét. Magyarázzuk meg a kontraszt
elve segítségével, hogy a legkisebb összeg két nagyobb összeg közötti szere-
peltetése miért hatékony módszer a lehetõ legtöbb és legnagyobb összegû
adomány összegyûjtésére!
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3. Fejtsük ki, mennyiben világítják meg az alábbi idézetek a „katt – berrr”
típusú reakció veszélyeit!

„Egyszerûsítsünk le mindent, amennyire csak lehet – de ne jobban!” –
Albert Einstein
„A legnagyobb lecke, amit az életben meg kell tanulnunk, hogy a félnótások-
nak is lehet néha igazuk.” – Winston Churchill

4. Hogyan tükrözi a fejezetet nyitó kép a fejezet tartalmát?

1.2. ábra � JÓTÉKONYSÁGI FELHÍVÁS
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Ez a csúf gyom legyõzhetõ, de csak a lelkiismeretes polgárok, köztük az
Ön segítségével. Nagylelkû adományával Ön is segítheti azokat a kuta-
tásokat, amelyek révén elérhetjük célunkat, az ujjasmuharmentes vilá-
got. Kérjük, csatlakozzon hozzánk, és küldje el adományát a Társaság
az Ujjasmuhar Ellen címére! Válaszboríték mellékelve!

Igen, szeretném támogatni a Társaságnak az ujjasmuharmentes világ
érdekében tett erõfeszítéseit.

Mellékelten küldöm hozzájárulásom összegét:
25 $ 10 $ 5 $ 15 $ $………

Név: ……………………………………………………………………………………
Lakcím: ………………………………………………………………………………
Város: ……………………… Ország: ……………… Irányítószám:……………

Társaság az Ujjasmuhar Ellen
Postafiók 5-CG
Pázsitfalva, USA, 12345

Társaság

az ujjasmuhar

ellen
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