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Z.AHVALA

Za pomoc¢ pri omogocanju nastanka te knjige sem hvalezen
vrsti ljudi. Vec mojih strokovnih sodelavcev je prebralo in do-
jemljivo komentiralo celotni rokopis v obliki osnutka, kar je
v veliki meri prispevalo k nadaljnjim razli¢icam. Ti ljudje so
Gus Levine, Doug Kentrick, Art Beaman in Mark Zanna. Po-
leg tega so prvi osnutek prebrali nekateri moji druzinski ¢lani
in prijatelji - Richard in Gloria Cialdini, Bobette Gorden in
Tedd Hall -, ki mi niso nudili zgolj mocno potrebne custvene
podpore, temvec tudi uvidov polne in znatne pripombe.

Druga, Sirsa skupina je priskrbela pomoc pri izbranih poglav-
jih ali skupinah poglavij: Todd Anderson, Sandy Braver, Cathe-
rine Chambers, Judy Cialdini, Nancy Eisenberg, Larry Ettkin,
Joanne Gersten, Jeff Goldstein, Betsy Hans, Valerie Hans, Joe
Hepworth, Holly Hunt, Ann Inskeep, Barry Leshowitz, Dar-
wyn Linder, Debbie Littler, John Mowen, Igor Pavlov, Janis Po-
sner, Trish Puryear, Marilyn Hall, John Reich, Peter Reingen,
Diane Ruble, Phyllis Sensening, Roman Sherman in Henry
Wellman.

Doloceni ljudje so se izkazali za nepogresljive v zacetnih fa-
zah. John Staley je bil prvi poklicni zaloznik, ki je v projektu
prepoznal potencial. Jim Sherman, Al Goethals, John Kea-
ting in Dan Wegner so ponudili prve pozitivne kritike, ki so



spodbodle tako avtorja kot tudi urednike. William Morrow
in tedanji predsednik podjetja Larry Hughes sta mi poslala
kratek, a navduSen dopis, ki me je v pomembnem pogledu
spodbudil k nalogi, ki je bila pred menoj. Nazadnje in nikakor
najmanj pomembno pa je, da je Maria Guarnaschelli skupaj
z mano vse od zacetka pisanja knjige, ki sem jo Zelel izdati,
verjela vanjo. Njene uredniske sposobnosti botrujejo dejstvu,
da je konc¢ni izdelek ta knjiga v mocno izboljsani razlicici. Za
njeno uvidov polno usmerjanje in hude napore v dobrobit te
knjige sem ji nadvse hvalezen.

Vrh tega bi bil malomaren, ce ne bi priznaval vescine in ucin-
kovitosti Sally Carney ob pripravi rokopisa, pa tudi zdravora-
zumskih nasvetov svojega odvetnika, Roberta Brandesa.

Slednji¢ naj povem, da vseskozi med izvedbo projekta nihce
ni bil bolj na moji strani kakor Bobette Gorden, ki je skupaj z
menoj Zivela vsako besedo te knjige.
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UvoD

Zdaj lahko prosto priznam. Vse Zivljenje sem bil naivec. Ko-
likor dale¢ mi seze spomin, sem bil lahek plen razpecevalcev,
zbiralcev prostovoljnih prispevkov, skratka taksnih in drugac-
nih Spekulantov. Resda jih je imelo le nekaj od njih necastne
nakane. Ostali, denimo predstavniki dolocenih ¢lovekoljub-
nih organizacij, so imeli najboljSe namene. Pa vendarle. Tako
pogosto, da me je to Ze osebno vznemirjalo, sem se znasel v
vlogi naro¢nika na nezazelene revije ali lastnika vstopnic za
letni ples sanitarnih delavcev. Verjetno prav dolgorocni status
naivca botruje mojemu zanimanju za raziskave razli¢nih oblik
nacinov privolitve. Kaksni natanko so dejavniki, zaradi katerih
ena oseba izpolni prosnjo druge? In katere tehnike najucin-
koviteje izkoristijo te dejavnike, da lahko pride do privolitve?
Spraseval sem se, zakaj je tako, da bo zahteva, ki jo izrazimo
na dolocen nacin, zavrnjena, medtem ko bo nekdo, ki nas bo
za enako uslugo poprosil drugace, uslisan.

Tako sem v svoji vlogi eksperimentalnega socialnega psiho-
loga zacel opravljati raziskave na podrocju psihologije privoli-
tve. Sprva so raziskave potekale v obliki poskusov, v glavnem v
mojem laboratoriju in s $tudenti s kolidza. Zelel sem ugotoviti,
katera psiholoska nacela vplivajo na njihovo nagnjenost, da
privolijo v doloceno zahtevo. V tem trenutku psihologi o teh
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nacelih vedo Ze kar nekaj, denimo, kaj so in kako delujejo. Sam
sem tovrstna nacela oznacil za vrste orozja vplivanja in v na-
slednjih poglavjih bom porocal o nekaterih najpomembnejsih.

Cez ¢as sem ugotovil, da eksperimentalno delo, ¢etudi je nuj-
no, ne zadostuje. Ni mi omogocalo presojati o pomenu nacel v
svetu onkraj stavbe za psihologijo v studentskem naselju, kjer
sem jih prouceval. Postalo je jasno, da moram, ce Zelim v ce-
loti razumeti psihologijo strinjanja, razsiriti svoje raziskoval-
no podrocje. V zvezi s tem sem se moral pouciti pri poklicnih
strokovnjakih za doseganje privolitve, torej pri ljudeh, ki so ta
nacela vse Zivljenje uporabljali na meni samem. Vedo, kaj se
obnese in kaj ne. To uravnava zakon preZivetja najbolje prila-
gojenih. Njihova namera je, da nas pripravijo do privolitve, in
od tega je odvisno njihovo prezivetje. Tisti, ki ne vedo, kako
ljudi pripraviti do privolitve, kaj kmalu odpadejo, tisti pa, ki to
znajo, se uspesno prebijajo skozi Zivljenje in vzcvetijo.

Seveda poklicni strokovnjaki za doseganje privolitve niso
edini, ki poznajo in uporabljajo ta nacela, da bi si pomagali na
poti k doseganju ciljev. Nacela uporabljamo vsi in jim do neke
mere podlegamo kot Zrtve v svojih vsakdanjih interakcijah s
sosedi, prijatelji, ljubimci in potomci. Vendar pa tisti, ki se s
prepricevanjem ukvarjajo poklicno, za razliko od nas ostalih
precej bolje kot zgolj medlo in ljubiteljsko razumejo, kaj de-
luje. Ko sem premisljeval o tem, sem doumel, da so prav oni
najbogatejsi vir informacij o privolitvah, ki ga imam na razpo-
lago. Zatem sem skoraj tri leta dopolnjeval svoj eksperimental-
ni $tudij s precej bolj kratkocasnim programom sistematicnega
poglabljanja v svet poklicnih prepricevalcev - pospesevalcev
prodaje, zbiralcev dobrodelnih prispevkov, kadrovskih refe-
rentov, oglasevalcev in drugih.

Moj namen je bil od znotraj opazovati tehnike in strategi-
je, ki jih Stevilni prepricevalci uporabljajo najbolj obicajno in
najpogosteje. Ta opazovalni program je vcasih privzel obliko



intervjujev s prepricevalci samimi, vcasih pa z naravnimi so-
vrazniki nekaterih prepricevalcev (denimo usluzbenci policij-
skega oddelka za goljufije in agencijami za varstvo potrosni-
kov). Spet drugi¢ je moje raziskovalno delo vkljucevalo inten-
zivno proucevanje pisnih gradiv, s pomocjo katerih se tehnike
prepricevanja prenasajo iz generacije v generacijo, na primer
prodajnih priroc¢nikov in podobnega.

Najpogosteje pa sem raziskoval po metodi opazovanja z ude-
lezbo. Gre za raziskovalni pristop, pri katerem preiskovalec po-
stane nekaksSen vohun. Ob zakrinkani identiteti in nameri se
preiskovalec infiltrira na prizorisce, ki ga zanima, ter postane
polnopravni udelezenec v skupini, ki jo Zeli proucevati. Tako
sem se torej, ko sem se Zelel pouciti o taktikah prepricevanja v
prodaji enciklopedij (ali sesalnikov ali portretnih fotografij ali
plesne vadbe) pri prodajnih organizacijah, odzval na ¢asopisni
oglas za pripravnistvo na prodajnem oddelku in dovolil, da me
tam naucijo svojih prepricevalnih metod. Da sem lahko prou-
ceval njihove tehnike z uporabo podobnih, a ne povsem ena-
kih pristopov, sem bil zmozen prodreti v oglasevalske agencije,
predstavnisStva za odnose z javnostjo in agencije za zbiranje
sredstev. Velik del dokazov, ki so predstavljeni v tej knjigi, iz-
haja iz mojih izkuSenj, ko sem nastopal v vlogi poklicnega pre-
pricevalca oziroma nadobudneZa na tem poklicnem podrocju
v razli¢nih organizacijah, katerih namen je, da nas pripravijo
do privolitve.

Eden od vidikov tistega, ¢esar sem se naucil v triletnem ob-
dobju opazovanja z udelezbo, je bil zame Se posebno poucen.
Cetudi je na voljo na tiso¢e razli¢nih taktik, s katerimi nas pre-
pricevalci pripravijo do privolitve, jih lahko vecino razvrstimo
v Sest temeljnih kategorij. Vsako od njih opredeljuje temeljno
psiholosko nacelo, ki usmerja ¢lovesko obnasanje in s tem tak-
tiko napolnjuje z mocjo. Ta knjiga je organizirana v skladu z
omenjenimi Sestimi naceli, saj v vsakem poglavju obravnava
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eno izmed njih. O teh nacelih, torej o doslednosti, reciprocno-
sti, druzbenih dokazih, avtoriteti, vSecnosti in pomanjkanju,
razpravljam v smislu njihove funkcije v druzbi in v smislu na-
¢ina, kako lahko njihovo velikansko silo vpreze poklicni stro-
kovnjak v prepricevanje, ko jih spretno vkljuci v prosnje za na-
kup, donacije, privolitve, volilne glasove, pristanke itd. Vredno
je omeniti, da med teh Sest nacel nisem vkljucil preprostega
pravila materialnega koristoljubja, ob katerem ljudje Zelijo do-
biti kar najvec, za svojo izbiro pa placati kar najmanj. Nisem
ga izpustil zaradi tega, ker bi bila Zelja po kar najvecji koristi
za kar najmanjsi strosek nemara nepomembna pri upravljanju
nasih odlocitev. Niti ga nisem izpustil zato, ker bi imel kakrsne
koli dokaze o tem, da se poklicni prepricevalci ne bi zmenili
za moc tega pravila. Ravno nasprotno: pri svojih preiskovanjih
sem pogosto naletel na ljudi, ki so (v¢asih iskreno, vcasih pa
tudi ne) uporabljali pristop tipa »lahko vam ponudim dobro
kupcijo«. V tej knjigi sem se odlocil, da pravila materialnega
koristoljubja ne bom obravnaval loceno, ker nanj gledam kot
na motivacijsko dani, samoumevni dejavnik, ki si resda zaslu-
zi, da ga priznavamo, ne pa tudi, da bi ga na dolgo opisovali.

Nazadnje vsako izmed nacel proucim v luci zmoznosti za
proizvajanje izrazite vrste samodejnega strinjanja brez razmi-
Sljanja, ki jo nacelo doseze pri ljudeh. Govorim o pripravljeno-
sti na privolitev brez predhodnega razmisleka. Dokazi kazejo,
da bo privolitev brez premisleka v prihodnosti vse mocneje
prevladovala zaradi vecno pospesujocega se tempa in informa-
cijskega pritiska modernega zivljenja. Za druzbo bo torej vse
pomembnejse razumeti, kako in za kaj gre pri samodejnem
podleganju vplivom.

Precej casa je ze minilo od prve izdaje knjige Vplivanje: psi-
hologija prepricevanja. Medtem so se zgodile dolocene stvari,
za katere menim, da si v obnovljeni izdaji te knjige zasluzijo
prostor. Prvi¢, zdaj o procesu vplivanja vemo ve¢, kakor smo



vedeli prej. Proucevanje prepricevanja, privolitve in spremem-
be misljenja je napredovalo, strani, ki sledijo, pa so prilagojene
odrazu tega napredka. Poleg splosnega posodabljanja gradiva
sem vkljucil tudi novost, ki so jo spodbudili odzivi bralcev prve
izdaje.

Ta novost poudarja izkuSnje posameznikov, ki so prebrali
prvo izdajo knjige Vplivanje: psihologija prepricevanja, v kon-
kretnem primeru prepoznali nacin delovanja katerega od na-
el na lastni kozi (ali v svoj prid) in mi v pismu opisali dogo-
dek. Njihovi opisi, ki so zbrani v rubriki Bralc¢evo porocilo na
koncu vsakega poglavja, ponazarjajo, kako zlahka in pogosto
lahko v vsakdanjem zivljenju podleZemo privlacnosti procesa
vplivanja.

Rad bi se zahvalil posameznikom, ki so bodisi neposredno
bodisi prek voditeljev tecajev prispevali k Bralcevim poroci-
lom, ki sem jih uporabil v tej izdaji: Patu Bobbsu, Marku Ha-
stingsu, Jamesu Michaelsu, Paulu R. Nailu, Alanu J. Resniku,
Darylu Retzlaffu, Danu Swiftu in Karli Vasks. Ob tem bi rad
nove bralce povabil, naj mi posredujejo podobna porocila za
morebitno objavo v naslednjem ponatisu. Lahko mi jih poslje-
jo na naslov Department of Psychology, Arizona State Univer-
sity, Tempe, AZ 85287-1104, USA.

- ROBERT B. CIALDINI
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Prvo poglavije

VRSTE OROZJA VPLIVANJA

Vse bi morali poenostaviti, kolikor je le mogoce, ne pa se bolj.
— ALBERT EINSTEIN

Nekega dne me je po telefonu poklicala prijateljica, ki je
pred nedavnim odprla prodajalno indijanskega nakita v
ameriski zvezni drzavi Arizona. Bila je omoticna od zani-
mive novice. Pravkar se je namrec¢ zgodilo nekaj navdusu-
jocega, in menila je, da ji bom kot psiholog morda zmozen
pojasniti zadevo. Zgodba je vkljucevala doloceno sStevilo ko-
sov turkiznega nakita, ki jih prijateljica ni mogla prodati. Bil
je visek turisticne sezone, v prodajalni se je presenetljivo
trlo strank, turkizni izdelki so bili visokokakovostni glede
na ceno, ki jim jo je dodelila, vendar pa se nikakor niso
prodajali. Moja prijateljica je nekajkrat poskusila uporabiti
standardne prodajne trike, da bi jih spravila v promet. Po-
skusila je opozoriti nanje, ko jih je premaknila bolj na sredo
razstavnega prostora, a brez srece. Celo prodajnemu osebju
je narocila, naj se hudo potrudijo izdelke »vsiliti« kupcem,
a znova brez uspeha.

Koncno je - vecer preden je odpotovala iz mesta po naku-
pih novih izdelkov - svoji glavni prodajalki nakracala obupano
sporocilo: »Vse na tem razstavnem prostoru prodaj s ceno x
1/2«, ker je upala, da se bo vsaj znebila problemati¢nih kosov,
cetudi z izgubo. Ko se je cez nekaj dni vrnila, je ni presenetilo,



ko je ugotovila, da so bili prodani prav vsi. Bila pa je osupla,
ko je ugotovila, da je njena usluzbenka iz njenega povrsno na-
pisanega sporocila razbrala 2 namesto 1/2, zato je vso zalogo
prodala po dvojni ceni.

Takrat me je poklicala. Zdelo se mi je, da vem, kaj se je zgo-
dilo, vendar sem ji rekel, da mora, ce naj ji stvari ustrezno po-
jasnim, prisluhniti neki moji zgodbi. Pravzaprav ni moja, tem-
vec govori o puranjih materah in sodi v sorazmerno novo vedo
etologije, torej proucevanja zivali v njihovem naravnem okolju.
Pure so dobre matere, ljubece, pozorne in zascitniske. Veliko
svojega casa posvecajo negi, gretju, ¢iScenju in stiskanju svo-
jih mladicev pod seboj. Vendar pa je v zvezi z njihovo metodo
nekaj res nenavadno. Skoraj vso to materinskost sproza ena
sama stvar, namre¢ zvok »pi-pi«, ki ga oddajajo puranji mla-
dici. Druge prepoznavne znacilnosti mladicev, denimo njihov
vonj, otip ali videz dozdevno igrajo neznatne vloge pri procesu
materinskosti. Ce se puréek oglasi s »pi-pi«, bo njegova mati
poskrbela zanj, ce pa tega ne stori, se pura zanj ne bo zmenila
ali pa ga bo celo ubila.

Skrajno zanaSanje puranjih mater na ta edini zvok je
dramaticno ponazoril Zivalski behaviorist M. W. Fox v svojem
opisu poskusa, v katerega sta bila vkljucena puranja mati in
nagacen dihur.! Za puro z mladiéi je dihur naravni sovraznik,
na katerega priblizevanje se je treba odzvati s kokodakanjem,
kljuvanjem, praskanjem s kremplji in popolnim besnilom.
V resnici so izvajalci poskusa ugotovili, da je celo nagacena
podoba dihurja, ce jo z vrvico vlecemo proti puranji materi,
delezna takojsnjega srditega napada. Ko pa so isti nagaceni
repliki dihurja vgradili majhen predvajalnik, na katerem so
predvajali zvok »pi-pi«, s kakrsnim se oglasajo puranji mladici,
pura ni le sprejela blizajocega se dihurja, temvec ga je pokrila s
svojim telesom. Ko so predvajalnik ugasnili, si je model dihurja
vnovic prisluzil silovit napad.
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Pomislite, kako nespametna je videti pura v taksnih okolisci-
nah. Naravnega sovraznika sprejme samo zato, ker se oglasa s
»pi-pi«, lastnega mladica pa zapostavlja ali celo umori le zato,
ker se ne oglasa tako. Videti je kakor poosebljen avtomat, ka-
terega materinske nagone samodejno uravnava ta edini zvok.
Etologi nam pripovedujejo, da tovrsten pojav Se zdalec¢ ni ve-
zan le na pure. Redne, slepo mehanske vzorce delovanja so
zaceli prepoznavati pri razlicnih vrstah zivih bitij.

Pojav, imenovan fiksni akcijski vzorci, lahko vkljucuje zaple-
tena vedenjska zaporedja, denimo celotne obrede dvorjenja ali
parjenja. Temeljna znacilnost teh vzorcev je, da se oblike ob-
nasanja, ki jih sestavljajo, vsakic¢ pojavljajo tako rekoc¢ enako
in v enakem vrstnem redu. Skoraj tako je, kot da bi bili vzorci
pri Zivalih posneti na predvajalnik. Ko poloZaj terja dvorjenje,
se predvaja posnetek za dvorjenje; ko polozaj terja materinsko
naklonjenost, se predvaja posnetek z materinskim vedenjem.
Klik, in Ze se aktivira ustrezen posnetek; brrr, in Ze prihaja ven
standardno zaporedje nacinov obnasanja.

Najzanimivejsa stvar pri vsem tem pa je nacin aktivacije
omenjenih posnetkov. Ko na primer Zivalski samec ukrepa, da
bi ubranil svoje ozemlje, vdor drugega samca iste vrste sprozi
posnetek za obrambo ozemlja, v katerem zaznamo togo bud-
nost, groznjo in - e je treba — tudi borbeno obnasanje. Vendar
je v sistemu nenavadna vrzel. Sprozilec namrec¢ ni tekmec kot
celota, temvec je to katera od njegovih specificnih potez, tako
imenovani sprozilni dejavnik. Pogosto je sprozilni dejavnik zgolj
drobcen vidik skupne celote blizajocega se vsiljivca. Vcasih je
sprozilni dejavnik poseben barvni odtenek. Poskusi etologov
so na primer pokazali, da samec tascice, ki se obnasa, kakor da
je na njegovo ozemlje vstopil tekmec iste vrste, silovito napade
kupcek peres Skrlatne tascice, ki ga namestimo tja. Hkrati pa
se tako rekoc¢ ne zmeni za brezhibno nagaceno repliko samca



tascice brez Skrlatnih prsnih peres. Do podobnih ugotovitev
so prisli tudi pri drugi vrsti ptice, modri tascici, pri kateri je
videti, da je sprozilec za obrambo ozemlja specificni odtenek
modrine prsnih peres.?

Preden se prevec¢ domisljavo pouc¢imo o lahkotnosti, s katero
je mogoce preslepiti manj razvite zivali s sprozilnimi dejavniki,
da se odzivajo na nacine, ki so poloZaju povsem neprimerni,
se moramo zavedati dvojega. Prvic, samodejni, fiksni akcijski
vzorci teh zivali se veliko vecino casa zelo dobro obnesejo. Ker
znacilni zvok mladih purckov na primer proizvajajo samo zdra-
vi, normalno razviti puranji mladici, je smiselno, da se pure
materinsko odzovejo edinole na zvok »pi-pi«. Ko se povprecna
mati pura odziva samo na ta edini drazljaj, se bo v skoraj vseh
primerih obnasala pravilno. Da iz njenega odziva na posnetek
nastane traparija, mora biti navzoc¢ prevarant, kakrsen je na
primer znanstvenik. Druga stvar, ki jo je pomembno razumeti,
paje, daimamo tudi sami v sebi vnaprej programirane posnet-
ke, in cetudi se ti najveckrat izkazejo za prednost, je mogoce
sprozilne dejavnike, ki jih aktivirajo, prav tako uporabiti, da
preslepijo nas same v preigravanje vzorcev ob nepravem casu.’

Vzporednica s ¢loveskimi samodejnimi dejanji je ustrezno
prikazana v poskusu, ki ga je opravila harvardska socialna
psihologinja Ellen Langer. Dobro znano nacelo cloveskega ve-
denja pravi, da bomo, ko nekoga prosimo za uslugo, uspes-
nejsi, ¢e mu zanjo ponudimo razlog. Ljudje imajo preprosto
radi razloge za to, kar pocnejo. Ellen Langer je nepresenetljivo
dejstvo ponazorila, ko je prosila v vrsti ¢akajoce ljudi za drob-
no uslugo, in sicer za uporabo fotokopirnega stroja v knjizni-
ci. Oprostite, samo pet strani imam. Bi smela uporabiti fotokopirni
stroj, ker se mi zelo mudi? Uc¢inkovitost navedene prosnje z doda-
nim razlogom je bila skoraj popolna, stiriindevetdeset odstot-
kov vprasanih jo je namrec v vrsti spustilo naprej. Primerjajte
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to stopnjo uspesnosti z rezultati, ko je izustila samo prosnjo:
Oprostite, samo pet strani imam. Bi smela uporabiti fotokopirni
stroj? V taksnih okolisc¢inah je privolilo samo Sestdeset odstot-
kov vprasanih. Na prvi pogled je videti, da je bila odlocilna
razlika med obema pro$njama v dodatnih informacijah, ki jih
je ponudila z besedami »ker se mi zelo mudi«. Vendar pa je tre-
tja vrsta prosnje, ki jo je preskusila Ellen Langer, pokazala, da
to ne drzi. Zdi se, da pri razliki niso bile vpletene vse besede,
temvec samo prva - ker. Namesto da bi vkljucila pravi razlog
za strinjanje, je v tretjem tipu prosnje uporabila besedico ker,
nato pa ni dodala ni¢ novega, temvec je le izjavila, kar je bilo
ze ocitno: Oprostite, samo pet strani imam. Bi smela uporabiti foto-
kopirni stroj, ker moram narediti nekaj kopij? Rezultat je bil, da so
znova privolili skoraj vsi (triindevetdeset odstotkov), cetudi ni
dodala nikakr$nega pravega razloga, nikakrsne nove informa-
cije, da bi utemeljila, zakaj naj bi ji ugodili. Natanko tako kot
je zvok »pi-pi« pri puranjih mladicih sprozil samodejni odziv
materinskosti pri puranji materi, pa tudi ce je izhajal iz naga-
cenega dihurja, je besedica ker sprozila samodejno privolitev
pri subjektih Ellen Langer, celo v primeru, ko jim ni podala
nikakrSnega naknadnega razloga, zakaj bi se strinjali z njo.
Klik, in Ze se aktivira ustrezen posnetek; brrr, in iz nas prihaja
standardno zaporedje na¢inov obnaganja!*

Cetudi nekatere dodatne ugotovitve Ellen Langer kazejo, da
v Stevilnih polozajih ¢lovesko obnasanje ne deluje na mehan-
ski nacin, kakor da bi se aktiviral posnetek, pa je osupljivo
predvsem, kako pogosto se to vseeno zgodi. Pomislite na pri-
mer na nenavadno obnasanje strank v prodajalni nakita, ki so
pokupile vse turkizne kose Sele zatem, ko so jih pomotoma
ponudili po dvojni ceni. Meni samemu se njihovo vedenje ne
zdi smiselno, dokler nanj ne gledamo v smislu mehanizma
klik, brrr.



Stranke, ve¢inoma premozni letoviscarji, ki se na turkiz ne
spoznajo prav dobro, so se ravnale po standardnem nacelu -
stereotipu -, ki je vodilo njihov nakup: »drago = dobro«. Tako
so letoviscarji, ki so Zeleli »dober« nakit, videli kose turkiza
kot odloc¢no vec vredne in bolj zazelene, ko ni bilo na njih ni-
kakrsne spremembe razen visje cene. Cena sama je prevzela
vlogo sprozilnega dejavnika za kakovost in Ze zgolj dramati¢no
povecanje cene je privedlo do dramati¢nega povecanja prodaje
med kupci, lacnimi kakovosti. Klik, brrr!

Odgovornost za nespametne nakupovalne odlocitve bi zlah-
ka pripisali turistom, vendar pogled od blize ponuja njim bol;
prizanesljivo moznost. To so bili ljudje, vzgojeni ob pravilu
»Dobis tisto, za kar placas«, ki so videli, kako se je to pravi-
lo v njihovem Zivljenju vedno znova potrjevalo. Kaj kmalu so
si pravilo tolmacili, kot da pomeni »drago = dobro«. Stereotip
»drago = dobro« se je zanje v preteklosti dokaj dobro obnesel,
saj se v normalnih okolis¢inah cena blaga zviSuje sorazmerno
z njegovo vrednostjo, zato visSja cena v tipi¢nih primerih od-
raza visjo kakovost. Ko so se kupci torej znasli v polozaju, v
katerem so si zZeleli kakovosten turkizen nakit, ob tem pa se
na turkiz niso kaj prida spoznali, so se pri dolocanju kakovosti
nakita zanasali na stroskovni dejavnik, ki so ga bili vajeni od
prej, kar je povsem razumljivo.

Cetudi se tega verjetno niso zavedali, so s tem, ko so se pri
turkizu odzivali edinole na cenovni dejavnik, po krajsi poti sta-
vili na karto verjetnosti. Namesto da bi proucili vse moznosti
v svoj prid, ko bi z naporom poskusali usvojiti vsakega od de-
javnikov, ki izdajajo vrednost turkiznega nakita, so rac¢unali
le na enega - na tistega, za katerega so vedeli, da je obicajno
povezan s kakovostjo katerega koli blaga. Stavili so na to, da
jim bo Ze sama cena povedala vse, kar morajo vedeti. Tokrat so
stavili napak, ker je nekdo zamenjal 1/2 za 2. Vendar lahko na
dolgi rok, ¢e upostevamo vse pretekle in prihodnje polozaje v
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njihovem Zivljenju, stava glede na en sam dejavnik, s katerim
bi bili seznanjeni, zanje pomeni najrazumnejsi razpolozljivi
pristop.

DANSK

SLIKA 1-1
Kaviar in umetelnost
Sporocilo, ki naj bi ga prenesel ta oglas, je seveda, da drago pomeni dobro.
(OGLAS JE PRISPEVALO PODJETJE DANSK INTERNATIONAL DESIGNS)

(besedilo na sliki: Drago ... oblikovano)

Pravzaprav samodejno, stereotipno obnaSanje prevladuje
pri velikem delu cloveskih dejanj, ker je v mnogih primerih
to najucinkovitejsa oblika vedenja, v nekaterih primerih pa je
preprosto nujna. Vi in jaz se nahajamo v izjemno zapletenem
okolju drazljajev, ki se najverjetneje spreminja hitreje kot ka-
dar koli prej in je najbolj kompleksno na tem planetu vse do



danes. Da bi mu bili kos, potrebujemo bliznjice. Od nas niti v
enem samem dnevu ni mogoce pricakovati, da bi prepoznali
in analizirali vidike vsake osebe, dogodka in polozaja, v ka-
terem se znajdemo. Za to ne premoremo dovolj c¢asa, energije
ali sposobnosti. Namesto tega moramo zelo pogosto uporabiti
stereotipe, priblizna pravila, da stvari razvrstimo glede na ne-
kaj klju¢nih znacilnosti, nato pa se odzivamo brez misli, kadar
je navzoc¢ eden od teh sprozilnih dejavnikov.

Vcasih obnasanje, do katerega pride, ni primerno polozaju,
ker se niti najboljsi stereotipi in sprozilni dejavniki ne obnese-
jo zmeraj. Vendar pa sprejemamo njihovo nepopolnost, ker v
resnici nimamo druge izbire. Brez njih bi zamrznili na mestu
- katalogizirali bi, vrednotili in tehtali, medtem ko bi cas za
dejanja naglo mineval. In vse kaze, da se bomo na te sprozilce
v prihodnosti zanasali Se bolj. Medtem ko postajajo drazljaji, s
katerimi je zasiceno nase Zivljenje, vse zapletenejsi in vse bolj
raznoliki, se bomo morali Se bolj zanasati na svoje bliZnjice, ce
jih bomo sploh Zeleli obvladovati.

Sloviti britanski filozof Alfred North Whitehead je to neiz-
bezno lastnost modernega Zivljenja prepoznal, ko je dognal,
da »civilizacija napreduje s Sirjenjem Stevila operacij, ki smo
jih zmozni opraviti, ne da bi premisljevali o njih«. Vzemimo za
primer »prednostc, ki se je civilizaciji ponudila z rabo kuponov
za popuste, ki potrosnikom omogocajo domnevo, da bodo ob
predlozitvi kupona delezni znizane nabavne cene. Stopnja, do
katere smo se ob tej domnevi naucili delovati mehansko, se
kaze v izku$nji nekega podjetja z avtomobilskimi gumami. Po
posti poslani kuponi, ki zaradi tiskarske napake prejemnikom
niso ponujali nikakrsnega popusta, so sprozili ravno toliksen
odziv kupcev kakor kuponi brez tiskarske napake, ki so ponu-
jali znaten prihranek. Ociten, toda poucen poudarek pri tem
je, da od kuponov s popusti pricakujemo izpolnitev dvojne na-
loge oziroma dvojne koristi. Ne samo, da pricakujemo denarni
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prihranek, temvec pricakujemo tudi, da nam bodo kuponi pri-
hranili ¢as in mentalno energijo, ki sta potrebna za premislje-
vanje o tem, kako bi privarcevali. V danasnjem svetu potrebu-
jemo prvo korist za obvladovanje konkretnih izdatkov, drugo
korist pa za obvladovanje necesa, kar je lahko Se pomembnej-
Se, in sicer naprezanja mozganov.

Nenavadno je, da kljub Siroko razsirjeni rabi Ze zdaj in obe-
tajoci se pomembnosti v prihodnje vecina izmed nas ve zelo
malo o nasih samodejnih vedenjskih vzorcih. Nemara je tako
prav zaradi njihovega mehanisticnega, nepremisljenega na-
¢ina pojavljanja. Naj bo razlog kakrsen koli, pa je kljucnega
pomena, da jasno prepoznamo eno od njihovih lastnosti, in
sicer to, da nas delajo grozljivo ranljive za kogar koli, ki pozna
njihovo delovanje.

Da bi dodobra razumeli naravo svoje ranljivosti, bomo vno-
vi¢ na kratko osinili delo etologov. Izkazalo se je, da Zivalski
behavioristi s svojimi posnetimi zvoki »pi-pi« in kupcki obar-
vanih prsnih peresc niso edini, ki so ugotovili, kako je mogoce
aktivirati vedenjske posnetke razli¢nih vrst. Poznamo skupino
organizmov, pogosto imenovanih oponasalci, ki posnemajo
sprozilne dejavnike drugih Zivali v poskusu, da bi jih presle-
pili in bi pomotoma prislo do predvajanja pravih vedenjskih
posnetkov ob napac¢nem casu. Oponasalec tedaj izkoristi to
povsem neustrezno dejanje v lasten prid.

Za primer vzemimo smrtonosni trik, ki ga uporabljajo ubi-
jalske samice nekega rodu kresnice (Photuris) pri samcih dru-
gega rodu kresnice (Photinus). Razumljivo je, da se samci rodu
Photinus pazljivo izogibajo stiku s krvolo¢nimi samicami iz
rodu Photuris. Toda skozi stoletja izkuSenj so Zenske lovke pri
svojem plenu odkrile slabost — posebno Sifro utripanja zadka
ob dvorjenju, s katero pripadniki rodu Zrtev naznanjajo pri-
padnicam istega rodu, da so se pripravljeni pariti. Samici iz



rodu Photuris je nekako uspelo desifrirati kodo za dvorjenje
rodu Photinus. Z oponaSanjem pobliskavanja paritvenih signa-
lov svojega plena se lahko morilka pogosti s trupli samcev, ki
zaradi sprozenih paritvenih posnetkov mehansko letijo smrti
naproti, namesto da bi se zatekli ljubezni v objem.

Zdi se, da Zuzelke najusodneje izkoristijo samodejno delo-
vanje svojega plena. Ni nenavadno, ¢e ugotovimo, da so Zrtve
»Z zvijaco« zvabile v smrt. Prihaja pa tudi do manj brezkom-
promisnih oblik izkorisc¢anja. Obstaja na primer drobna ribi-
ca, sabljastozoba babica, ki izkoristi prednost nenavadnega
programa sodelovanja, ki sta ga razvili pripadnici dveh drugih
vrst rib. Sodelujoci ribi oblikujeta skrajno nenavaden tandem,
ki je sestavljen iz velike kirnje na eni in veliko manjSe ribe na
drugi strani. Manjsa riba sluzi kot cistilec vecje, ki mu dovolju-
je, da se ji pribliza in ji celo vstopi v usta, da pobere glivice in
druge zajedavce, ki so se oprijeli njenih zob ali lusk. Ureditev
se cudovito obnese. Velika riba ima zagotovljeno ciscenje Sko-
dljivih nadlog, riba, ki opravlja delo cistilca, pa tako zlahka
dobi hrano. Vecja riba obicajno pozre katere koli druge male
ribe, ki so dovolj nespametne, da se ji priblizajo. Ko pa se ji
pribliza cistilec, vecja riba nenadoma popolnoma obmiruje in
z odprtimi usti skoraj negibna odplava v odziv na valujoci ples,
ki ga opravlja cistilec. Zdi se, da je prav ta cistilcev ples spro-
zilni dejavnik, ki aktivira dramati¢no pasivnost velike ribe. To
pa sabljastozobi babici ponudi priloznost, da izkoristi ¢istilni
obred sodelujocih rib. Babica se pribliza veliki plenilki, posne-
majoc valovanje cistilcevega plesa, hkrati pa velika riba samo-
dejno zavzame mirno, negibno drzo. Tedaj sabljastozoba babi-
ca v skladu s svojim imenom naglo odgrizne kos mesa s telesa
vecje ribe, nato pa Sine stran, Se preden si lahko presenecena
zrtev opomore.’

Mocne, a Zalostne vzporednice lahko najdemo v clove-
ski dzungli. Tudi mi imamo izkoriScevalce, ki zaradi nasega
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samodejnega odzivanja posnemajo sprozilne dejavnike. Za
razliko od najveckrat nagonskih odzivnih zaporedij neclove-
skih bitij se nasi samodejni posnetki najveckrat razvijejo iz psi-
holoskih nacel ali stereotipov, ki smo se jih naucili sprejemati.
Cetudi se njihova silovitost razlikuje od primera do primera,
so nekatera od teh nacel se kako zmozna upravljati clovesko
delovanje. PodvrZeni smo jim Ze od tako zgodnje tocke v svo-
jem Zivljenju in odtlej nas ta nacela zZe tako vse prezemajoce
uravnavajo, da se komaj Se zavedamo njihove moci. V oceh
drugih je vsako tako nacelo vendarle zaznavno in pripravno
oroZzje - orozje samodejnega vplivanja.

Obstaja skupina ljudi, ki se Se kako zaveda, kje je mogoce
najti vrste oroZja samodejnega vplivanja, in ki jih redno in
strokovno uporablja za dosego svojih ciljev. Ti ljudje se giblje-
jo od enega druzabnega srecanja do drugega in zahtevajo, da
se drugi podrejajo njihovim Zeljam, pri cemer so uspesni tako
pogosto, da se cloveku kar zvrti v glavi. Skrivnost njihove ucin-
kovitosti je v nacinih, kako strukturirajo svoje zahteve in kako
se oborozijo s to ali ono vrsto orozja vplivanja, ki je na voljo v
druzbenem okolju. Da bi to dosegli, nemara ni potrebno ve¢
kot ena sama pravilno izbrana beseda, ki priklice mocno psi-
holosko nacelo in zaZene posnetek samodejnega vedenja zno-
traj nas. In verjamete lahko, da se bodo cloveski izkoriscevalci
kar naglo naucili, kako lahko kujejo dobicek od vase nagnjeno-
sti, da se mehansko odzivate glede na ta nacela.

Se spomnite moje prijateljice, lastnice prodajalne nakita? Ce-
tudi je imela prvic korist po nakljucju, ni trajalo dolgo, da je
zacela redno in namerno izkoriScati stereotip »drago = dobro«.
Zdaj poskusa med turisticno sezono najprej pospesiti proda-
jo dolocenega blaga, ki je Slo pred tem tezko v promet, tako
da znatno zviSa njegovo ceno. Trdi, da je to stroSkovno bajno
ucinkovito. Ko to deluje pri ni¢ hudega slutecih letoviscarjih,
kar se pogosto zgodi, ima za posledico Se precej vecji dobicek.



In tudi kadar sprva ni uspesno, lahko lastnica Se zmeraj ozna-
¢i izdelek s »Cena znizana z zneska ...« in ga proda po izvor-
ni ceni, Se zmeraj pa ob prenapihnjeni Stevilki izkoristi odziv
»drago = dobro«.

Moja prijateljica nikakor ni edina, ki uporablja pravilo »drago
= dobro, da bi zvabila v past ljudi, ki iS¢ejo dobro kupcijo. Kul-
turnik in pisec Leo Rosten navaja primer bratov Drubeck, Sida
in Harryja, ki sta imela med njegovim odrascanjem v tridese-
tih letih dvajsetega stoletja v lasti mosko krojastvo v Rostenovi
soseski. Kadar koli je prodajalec Sid gostil novo stranko, ki
je pred tristranskim ogledalom v prodajalni poskusala moske
obleke, je kupcu priznal, da ima tezave s sluhom, in ko sta se
pogovarijala, je veckrat prosil, naj se mozakar z njim pogovarja
glasneje. Ko je kupec nasel obleko po svoji meri in vprasal za
ceno, je Sid zaklical svojemu bratu, glavnemu krojacu na dru-
gi strani prostora: »Harry, koliko hoce$ za to obleko?« Harry
je privzdignil pogled od dela in moc¢no pretiraval z dejansko
ceno obleke, ko mu je v odgovor zaklical: »Za to prelepo oble-
ko iz ciste volne dvainstirideset dolarjev.« Sid se je pretvarjal,
da ga ni slisal, in je prislonil dlan k usesu ter vprasal vnovic.
Harry je znova odgovoril: »Dvainstirideset dolarjev.« Tedaj se
je Sid obrnil h kupcu in rekel: »Pravi, da stane dvaindvajset
dolarjev.« Premnogi mozak je pohitel z nakupom obleke in se
pobral iz prodajalne s svojo kupcijo tipa »drago = dobro«, Se
preden bi Sid prepoznal svojo »napako«.

Vecina vrst orozja samodejnega vplivanja, ki bodo opisane v
tej knjigi, si vec sestavnih delov deli z drugimi vrstami. O dveh
izmed njih smo Ze razpravljali - o dveh skoraj mehanskih pro-
cesih, po katerih je mogoce aktivirati moc, ki se skriva v tem
orozju, in posledicno o moznostih izkoris¢anja te moci s stra-
ni kogar koli, ki ve, kako sproziti procese. Tretji sestavni del
zadeva nacin, kako orozje samodejnega vplivanja daje svojo
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moc¢ v uporabo ljudem, ki se ga posluzujejo. Ne gre za to, da
bi orozje kakor vrsta tezkih gorjac¢ ponujalo vidni arzenal, ki bi
ga lahko ena oseba uporabila za to, da bi drugo osebo mlatila,
dokler se ne podredi.

Proces je veliko bolj prefinjen in subtilen. Ob ustreznem iz-
vajanju je izkoriscevalcem komaj treba napeti eno samo misi-
co, da se stvar izide po njihovo. Vse, kar morajo storiti, je, da
sprozijo velicastne zaloge vplivanja, ki so Ze na voljo v danem
polozaju, in jih usmerijo v nameravano tarco. V tem smislu pri-
stop ni kaj prida drugacen od japonske oblike borilne vescine,
imenovane jiu jitsu. Zenska, ki bi si pomagala z jiu jitsujem,
bi svojo moc¢ proti nasprotniku uporabila v le najneznatnejsi
meri. Namesto tega bi izkoristila moc, ki je Ze navzoca v tako
naravnih nacelih, kot so gravitacija, sila vzvoda, zalet in iner-
cija. Ce ve, kako sproziti delovanje teh nacel in kje, bo zlahka
premagala fizicno mocnejsega tekmeca. Tako je tudi z izko-
riScevalci orozja samodejnega vplivanja, ki seveda obstajajo
okoli nas. IzkoriScevalci lahko moc tega orozja proti svojim
tarcam uporabijo Ze z borno uporabo osebne sile. Ta dejavnik
v procesu omogoca izkoriscevalcem doseganje velikanske do-
datne koristi, namre¢ zmoznosti manipuliranja, ki ostane pri-
krito. Celo same Zrtve navadno vidijo svojo privolitev tako, kot
da so jo povzrocile naravne sile, ne pa kot uresnicitev nacrta
osebe, ki ima od njihove privolitve koristi.

Ob tem moram navesti primer. V ¢loveskem zaznavanju vla-
da nacelo kontrasta, ki vpliva na nacin, kako vidimo razliko
med dvema stvarema, ki sta nam predstavljeni druga za dru-
go. Povedano preprosto, ce se drugi predmet znatno razlikuje
od prvega, ga bomo navadno videli kot Se bolj drugacnega,
kakor je v resnici. Ce torej najprej dvignemo lahek predmet,
nato pa tezkega, bomo ocenili, da je drugi predmet tezji, ka-
kor ce bi ga dvignili, ne da bi prej poskusili z lazjim. Nacelo
kontrasta je dobro znano na podrocju psihofizike in velja za



vsakovrstne zaznave, ne samo za tezo. Ce se na vederni za-
bavi pogovarjamo z lepo Zensko, nato pa se nama pridruzi
neprivlacna, se nam bo druga Zenska zdela Se manj privlacna
kot je v resnici.

Pravzaprav raziskave, ki so jih o nacelu kontrasta opravili na
drzavnih univerzah v Arizoni in Montani, kaZejo, da utegnemo
biti manj zadovoljni s fizicno privlacnostjo lastnih ljubimcev,
ker nas popularni mediji bombardirajo s primeri nerealisticno
privlacnih fotomodelov. V neki raziskavi so studentje na koli-
dzu sliko povprecnega pripadnika nasprotnega spola ocenili
kot manj privlacno, ce so si pred tem ogledali oglase v nekaj
popularnih revijah. V drugi raziskavi so moski prebivalci Stu-
dentskega doma ocenjevali fotografije zenskih kandidatk za
zmenek na slepo. Tisti, ki so to poceli ob gledanju epizode tele-
vizijske nanizanke Carlijevi angelcki, so kandidatko za zmenek
na slepo videli kot manj privlacno zensko, kakor tisti, ki so
jo ocenjevali med gledanjem druge oddaje. Ocitno so bile ob
neobicajni lepoti Zensk, ki so kot zvezde nastopile v nanizanki
Carlijevi angelcki, kandidatke za zmenek na slepo videti manj
privlacne.®

Dobro ponazoritev zaznavnega kontrasta vcasih uporabljajo
v psihofizikalnih laboratorijih, da Studente iz prve roke sezna-
nijo z nacelom. Studentje se izmenjavajo pri sedenju pred tre-
mi Cebri vode; v enem je mrzla voda, v drugem je voda sobne
temperature, v tretjem pa je vroca voda. Potem ko Student eno
dlan polozi v mrzlo in drugo v vroco vodo, mu narocijo, naj obe
hkrati poloZi v mlacno vodo. Pogled osuple zbeganosti, ki ga
je takoj mogoce zaznati, pove vse. Cetudi sta obe roki v istem
cebru, roka, ki je bila prej v mrzli vodi, zdaj cuti, kakor da je v
vroci, medtem ko tista, ki je bila prej v vroci, zdaj cuti, kakor
da je v mrzli vodi. Poudarek je na tem, da je mogoce isto stvar
- v tem primeru vodo sobne temperature — zaznavati razlicno,
odvisno od narave predhodnega dogodka.
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Bodite prepricani, da ljubko malo orozje vplivanja, ki ga po-
nuja nacelo kontrasta, ne ostane neizkorisceno. Velika pred-
nost tega nacela ni le v tem, da deluje, temvec ga je hkrati tudi
tako reko¢ nemogoce opaziti. Tisti, ki ga uporabljajo, lahko iz-
koristijo njegov vpliv, ne da bi bilo kakor koli videti, da so sami
strukturirali poloZaj v svojo korist. Prodaja oblacil na drobno
je dober primer. Denimo, da moski vstopi v modno prodajalno
za moske in pravi, da bi rad kupil tridelno obleko in pulover.
Ce bi bili prodajalec, katero bi mu najprej pokazali, ¢e bi zeleli
s kar najvecjo verjetnostjo doseci, da bo pri vas zapravil najve-
¢jo mozno vsoto denarja? Prodajalne oblacil narocijo svojemu
prodajnemu osebju, naj najprej prodajo drazji izdelek. Nema-
ra bi zdrav razum veleval obratno, ce je namre¢ moski pravkar
zapravil veliko denarja za obleko, potem bi se zdelo, da bo ne-
rad zapravil Se kaj za nakup puloverja. Vendar prodajalci vedo
vec kot vi. Obnasajo se v skladu s tistim, kar narekuje nacelo
kontrasta. Najprej prodaj obleko, kajti ko pride cas, da si ku-
pec ogleda puloverje, celo drage, se mu cene v primerjavi ne
bodo zdele tako visoke. Mozakar bi se utegnil zgroziti ob ideji,
da bi dal 95 dolarjev za pulover, toda ce bo tik pred tem kupil
obleko za 495 dolarjev, se mu cena puloverja za 95 dolarjev ne
bo vec¢ zdela tako zasoljena. Isto nacelo velja za moskega, ki
zeli kupiti modne dodatke (srajco, cevlje, pas) k novi obleki. V
nasprotju z zdravorazumskim vidikom dokazi govorijo v prid
napovedi, ki uposteva nacelo kontrasta. Kot ugotavljajo moti-
vacijski analitiki Whitney, Hubin in Murphy: »Zanimivo je, da
bo moski, ki vstopi v prodajalno oblacil izrazito odlocen, da bo
kupil obleko, skoraj zmeraj placal vec za kakrsne koli morebi-
tne dodatke k obleki, ce jih le kupi po tistem, ko kupi obleko,
in ne prej.«

Veliko bolj dobic¢konosno je, ¢e prodajalec najprej predsta-
vi drazje blago, ne le zato, ker bi, ¢e tega ne bi storil, izgubil
vpliv nacela kontrasta, temvec tudi, ker bi s tem povzrocil, da



bi nacelo aktivno nastopilo proti njemu. Ce najprej predstavi
poceni izdelek in potem nadaljuje z dragim, se bo dragi izdelek
zdel Se celo drazji, kot je, kar pa za vecino prodajnih organi-
zacij ni zazZelena posledica. Tako je torej — natanko tako kot je
mogoce doseci, da se zdi isti ceber vode bolj vroc ali bolj mr-
zel, odvisno od temperature prej predstavljenega cebra vode
- mogoce tudi doseci, da se zdi cena istega blaga visja ali nizja,
odvisno od cene prej predstavljenega blaga.

Bistroumna uporaba zaznavnega kontrasta nikakor ni veza-
na le na prodajalce oblacil. Na tehniko uporabe nacela kontra-
sta sem naletel, medtem ko sem pod krinko preiskoval taktiko
prepricevanja nepremicninskih podjetij. »Da bi se izucil obrti,
sem spremljal nepremicninskega posrednika nekega podjetja
med koncem tedna, ko je razkazoval hiSe obetavnim kupcem.
Prodajalec - lahko ga imenujemo Phil - je bil zadolZen, da mi
namigne, kako se izuciti posla v pripravniskem obdobju. Hitro
sem opazil, da Phil, kadar koli je zacel razkazovati morebitna
domovanja novim kupcem, zacne z nekaj hisami, kakrsnih si
ne Zelijo. Ko sem ga vprasal po tem, se je smejal. To so bile, ka-
kor jih je sam poimenoval, »nastavljene« nepremicnine. Pod-
jetje je na svojih seznamih napihnjenih cen ohranjalo kaksno
podrtijo ali dve. Za te hiSe ni bilo misljeno, da bi jih kupcem
prodali, temvec¢ da bi jim jih pokazali, po cemer bi bile prave
nepremicnine v popisu nepremicninskega podjetja v primer-
javi z njimi videti lepSe. Nastavljenih hi$ se niso posluzevali
vsi ¢lani prodajnega osebja, a Phil se jih je. Rekel je, da rad
opazuje, kako se morebitnim kupcem »razsvetli pogled«, ko
jim pokaze hiSo, ki jim jo je v resnici zelel prodati, potem ko
so si ze ogledali podrtije. »Hisa, ki sem jim jo pripisal, je videti
resnicno krasna, potem ko si najprej ogledajo nekaj luken;j.«

Prodajalci avtomobilov uporabljajo nacelo kontrasta, tako da
pocakajo na konec pogajanja o ceni novega avtomobila, preden
predlagajo en dodatek za drugim, ki jih je mogoce doplacati.
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Po kupciji za petnajst tiso¢ dolarjev se kakih sto dolarjev, ki
so na primer potrebni za dodatek v obliki radia, zdi skoraj nic.
Enako velja denimo za dodani stroSek za zatemnjene Sipe,
dvojna stranska ogledala, bele gume ali posebno obrobo, ki
jih utegne prodajalec predlagati naknadno. Trik je v tem, da
dodatke navaja neodvisno enega od drugega, da se bo vsaka
neznatna cena zdela nizka, ko jo primerjamo z Ze doloc¢eno in
veliko visjo. Kot lahko potrdi veteran na podrocju kupovanja
avtomobilov, se mnoge poceni dokoncne Stevilke napihnejo
kot balon, ko jim dodamo vse dozdevno nizke dodatne mo-
znosti. Medtem ko stranka s podpisano pogodbo obstoji na
mestu in se sprasuje, kaj se je zgodilo, ter ugotavlja, da je kriva
edinole sama, se prodajalec avtomobilov smehlja z naucenim
nasmeskom mojstra borilne vescine jiu jitsu.

»Zelim, da se vsakdo od vas na poti domov ustavi, privzdigne pogled, opazuje nebo in
razmisli o tem, kako nepomembna je v resnici izguba nasega podjetja v drugi Cetrtini leta.«

SLIKA 1-2
Zvezdna ideja

Obstaja celo vesolje moznosti uporabe nacela kontrasta.



(THE NEW YORKER)
BRALCEVO POROCILO
Od starsev studentke na kolidzu

Draga mama 1in oce,

Odkar sem odSla od doma Studirat, sem vama le red-
ko pisala in Zal mi je, ker nisem Ze prej pomislila,
da bi vama morala. Zdaj vaju bom seznanila z novost-
mi, a preden bereta naprej, se, prosim, usedita.
Nicesar vel ne preberita, dokler ne sedita, prav?

Torej, zdaj mi gre kar dobro. Razbita lobanja in
pretres, ki sem Jju utrpela, ko sem skoc¢ila skozi
okno svoje sobe v Studentskem domu, potem ko je za-
gorela v pozaru kmalu po mojem prihodu sem, sta Ze
dokaj dobro pozdravljena. V bolniSnici sem prezive-
la samo dva tedna, zdaj pa skoraj normalno vidim in
glavoboli s slabostjo me muc¢ijo le Se enkrat dnevno.
Na srec¢o je bil poZaru v sobi in mojemu skoku pri-
¢a pomocnik na bencinski ¢&rpalki blizu doma, ki je
poklical gasilce in re3evalce. Po tistem me je tudi
obiskal v bolnisnici, in ker =zaradi zgorele sobe
nisem imela strehe nad glavo, je bil dovolj ljube-
zniv, da me je povabil v svoje stanovanje, ki si ga
zdaj deliva. V resnici gre za kletno sobico, vendar
je dokaj ljubka. Zelo priden fant je in globoko sva
se zaljubila, tako da nadrtujeva poroko. Nimava Se
natan¢nega datuma, vendar bo ta na vrsti, Se preden
se bo nedvoumno videlo, da sem noseca.

Da, mami in oc¢i, nosecCa sem. Vem, kako zelo se
veselita, da bosta stara starsa, in vem, da bosta
dete sprejela z dobrodoslico ter mu namenila enako
mero ljubezni, predanosti in neZne skrbi, kakor sta

jo meni, ko sem bila 3e otrok. Razlog za odlaganje
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poroke pa je, da ima moj fant lazjo infekcijo, za-
radi katere ne moreva opraviti predporoénih krv-
nih testov, Jjaz pa sem se je po neumnem nalezla od
njega.

Zdaj ko sem vaju seznanila z novostmi, vama bi
rada povedala, da v Studentskem domu ni bilo poZara,
da nisem utrpela pretresa mozZganov ali si razbila
lobanje, da nisem bila v bolnisnici, da nisem nose-
Ca, da nisem okuZena in da sploh nimam fanta. Vendar
pa bom dobila zadostno oceno iz ameriske zgodovine
in padla bom na izpitu iz kemije, zato bi rada, da
na ti dve oceni gledata s primerno distanco.

Vajina ljubeca hci
Sharon
Ze mogoce, da bo Sharon padla na izpitu iz kemije,

pri psihologiji pa si zasluZi desetko.



Drugo poglavje

RECIPROCNOST

Dobro staro dajanje in jemanje ... in jemanje

Odplacaj vsak dolg, kot ¢e bi racun napisal Bog.
- RaLrH WALDO EMERSON

Pred nekaj leti si je univerzitetni profesor privoscil manjsi eks-
periment. Vzorcu popolnoma neznanih ljudi je poslal boZi¢ne
Cestitke. Cetudi se je nadejal kakega odgovora, je bil odziv, ki
ga je bil delezen, osupljiv — naravnost zasule so ga boZicne ce-
stitke od ljudi, ki ga Se nikdar niso videli ali slisali zanj. Velika
vecina tistih, ki so mu odpisali, sploh ni sprasevala po tem,
kdo je neznani profesor. Prejeli so njegovo cestitko - klik in brrr
~ in e so mu samodejno odgovorili s svojo. Cetudi obseg te
raziskave ni bil velik, pa rezultat jasno kaZe na delovanje ene
od najmocnejsih vrst orozja vplivanja okoli nas - pravila reci-
pro¢nosti.” Pravilo se glasi, da bi morali z blagovno menjavo
poskusiti povrniti tisto, kar nam je dala druga oseba. Ce nam
neka Zenska stori uslugo, bi ji jo morali vrniti; ¢e nam moski
prinese darilo za rojstni dan, bi si morali zapomniti, kdaj ima
rojstni dan on, in mu nekaj pokloniti; ¢e nas par povabi na
zabavo, bi morali zagotovo poskrbeti, da tudi mi povabimo oba
na eno od svojih zabav. Na podlagi pravila reciprocnosti torej
cutimo obveznost, da v prihodnosti poplacamo usluge, darila,
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