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    Bevezető

    Idézzük fel az egyik nemrégiben hozott döntésünket! Bármelyiket. Arról, hogy melyik reggeli gabonapelyhet vásároljuk meg, melyik filmet nézzük meg a moziban, vagy hol ebédeljünk. Vagy akár egy, az előzőeknél fontosabb döntésünket arról, hogy kivel randevúzzunk, melyik politikai párt jelöltjét támogassuk, vagy milyen szakmai pályafutást válasszunk.

    Miért így döntöttünk? Miért az adott opció mellett maradtunk végül?

    Könnyű kérdésnek tűnik. Különféle, eltérő okok juthatnak az eszünkbe, de általánosságban elmondhatjuk, hogy valamennyinek ugyanaz az alapja: mi magunk. A mi személyes ízlésünk és preferenciáink. Amit mi kedvelünk, vagy nem kedvelünk. A potenciális társ, akit mi viccesnek vagy vonzónak találunk. És az a politikus, akinek a politikai nézetei összeegyeztethetők a sajátunkkal. Az elképzelés, hogy a választásunkat a személyes elgondolásaink és véleményünk vezérli, annyira kézenfekvőnek tűnik, hogy szinte említést sem érdemel.

    Csakhogy ez nem így van!

    Nem vesszük észre, de mások elképesztő mértékben befolyásolják az életünk szinte minden aspektusát.1 Azért szavazunk, mert mások is így tesznek, többet eszünk, ha a társaink is, és hajlamosak vagyunk akkor venni új autót, ha a szomszédunk vásárolt egyet a közelmúltban. A társas befolyás kihat a megvásárolt termékekre, a választott egészségbiztosításra, az iskolai osztályzatokra és a hivatásra. Meghatározza, hogy előtakarékoskodunk-e a nyugdíjaséveinkre, befektetünk-e a tőzsdén, adományozunk-e pénzt, csatlakozunk-e valamilyen szövetséghez, takarékoskodunk-e az energiával vagy adaptáljuk-e az új innovációkat. A társas befolyás még arra is kihat, hogy belekeveredünk-e egy bűncselekménybe, vagy elégedettek vagyunk-e a munkánkkal. A döntéseink 99%-át mások formálják. Nehéz olyan döntést vagy viselkedést találni, amelyre nem hatnak mások.

    Igazság szerint, ha végignézünk az életünk összes területén, csupán egyetlen olyan zugot találunk, ahol látszólag nem érzékeljük a társas befolyást.

    Önmagunkat.

    Úgy kezdtem el tanulmányozni a társas befolyás tudományát – azokat a módokat, amelyekkel mások a viselkedésünkre hatnak –, hogy BMW-ket keresve körbebicikliztem a kaliforniai Palo Altót.

    Palo Alto a világ egyik legdrágább városa. Errefelé a részvényopcióknak és az elsődleges nyilvános tőzsdei kibocsátásoknak hála, sokan igencsak meggazdagodtak, és ez felsrófolta az árakat az ingatlanoktól kezdve egészen a magániskolai tandíjakig. A Ferrari és a Maserati is működtet itt szalont, a felső kategóriás éttermekben pedig egy ebéd ára könnyen elérheti a 200 dollárt fejenként.

    A BMW-keresés leginkább a húsvéti tojásvadászatra emlékeztetett. Nem lehetett előre megtippelni, hol bukkanok rájuk, ezért az intuíciómra és a szerencsémre hagyatkoztam. Lassan kerékpároztam végig az egyes utcákon, a jellegzetes formatervezésre és logóra vadászva. Minden sarkon megálltam, és megpróbáltam kitalálni, melyik irányban érhet a legnagyobb siker. A balra fekvő fogorvosi rendelő közelében? A fogorvosok szép autóval járnak, miért ne ugorjunk hát be gyorsan a parkolóba? Esetleg az előkelő élelmiszerboltnál, jobbra? Megér egy próbát!

    Akárhányszor BMW-re bukkantam, benyúltam a válltáskámba, előhúztam egy darab papírt, és óvatosan bedugtam a szélvédő ablaktörlője alá. Nem kozmetikai kuponokat osztogattunk, és nem is gépjármű-karbantartási hirdetéseket. Semmit nem akartunk eladni.

    Arról volt szó, hogy Emily Proninnel, a Princeton oktatójával kíváncsiak voltunk arra, hogy a különféle tényezők miként befolyásolják az autóvásárlást. A vásárlók szerint mely tényezők hatottak a döntésükre, és ugyanezek a tényezők milyen mértékben határozták meg valaki más BMW-vásárlását?

    Az olyan standard tényezőkön túl, mint az ár, az üzemanyag-fogyasztás és a megbízhatóság, a társas jellegű befolyásoló tényezőket is vizsgáltuk. A barátaik véleménye hatott-e a döntésükre? És az, hogy az autót a trendi, illetve magas státusú emberekkel azonosítják?2

    A válaszadók kétszer töltötték ki ugyanazt a kérdőívet: egyszer a saját vásárlásukról, egyszer pedig egy olyan ismerősükre vonatkozóan, aki szintén BMW-vel járt. Vajon az ismerős BMW-vásárlását milyen mértékben befolyásolta például az ár és az üzemanyag-fogyasztás? És az, hogy a trendi, illetve magas státusú emberek hasonló gépkocsit használnak?3

    Miután a nap túlnyomó részében ide-oda kerékpároztam a városban, több mint száz BMW szélvédőjén sikerült otthagynom a kérdőívet. Mindegyikhez egy megcímzett borítékot mellékeltem, amelyben visszaküldhették a válaszaikat.

    Aztán vártam.

    Az első nap alig vártam a postás érkezését. Ám amikor kinyitottam a postaládát, hatalmas csalódás ért. Csupán egy halom ilyen-olyan kupon és egy bútorkatalógus érkezett. Senki nem küldte vissza a kérdőívet.

    Másnap óvatos optimizmussal közelítettem a postaládához. Körbejártam néhányszor, majd belekukucskáltam. Még mindig semmi. Aggódni kezdtem. Lehetséges, hogy nem érdekelte őket a kérdőív? Vagy talán elfújta a borítékokat a szél?

    Harmadnap rettegve közelítettem a postaládához. Ha most sem érkezett válasz, el kell kezdenem új BMW-ket keresni (vagy más megközelítést kitalálni). Végül azonban, a postaláda leghátsó sarkában ott lapult, amire vártam: a kis méretű, fehér borítékok egyike, amelyeket néhány nappal ezelőtt kitettem az autók szélvédőire.

    Másnap néhánnyal több levél érkezett, következő nap pedig sokkal több. Beindult a dolog! Fogtuk a kiköltött kérdőíveket, és összevetettük a válaszadók önmagukról szóló értékelését a másokról tett értékelésükkel: azt, hogy mi hatott a saját BMW-vásárlásukra, és véleményük szerint mi hatott másokéra.

    Sok szempont mutatott viszonylagos hasonlóságot. Nem meglepő, hogy a válaszadók úgy vélték, sokat számítanak az olyan tényezők, mint az ár és az üzemanyag-fogyasztás, mégpedig egyformán sokat a saját esetükben és másokéban. Az ár nagymértékben befolyásolta a saját vásárlást, és úgy vélték, hasonlóan hat mások vásárlási hajlandóságára is.

    Amikor azonban a társas befolyás hatásának megbecslésére került sor, minden megváltozott. Nem arról volt szó, hogy a válaszadók szerint a társas befolyás nem számított. Számított! Pontosan felismerték, hogy a barátok véleménye, valamint az, hogy jellemzően trendi, illetve magas státusú emberek használják-e ezt az autótípust, kihatott az autóvásárlási döntésükre. Ami azt illeti, készségesen elismerték, hogy a társas befolyás nagy hatással van az emberek autóvásárlási döntésére.

    Kivéve, amikor ők ezek az emberek.

    Mások BMW-vásárlásának értékelésekor a társas befolyás hatása nyilvánvaló volt. Könnyen felismerték, ha egy ismerősük ízlése a barátok véleménye vagy a megfelelési kényszer nyomására változott.

    Ám amikor a saját BMW-vásárlásukat kellett ugyanezzel a mikroszkóppal szemügyre venni, huss! A társas befolyás köddé vált. Semmilyen bizonyítékot nem találtak rá. Saját cselekedeteikben nem ismerték fel, hogy a társas befolyás bármilyen szempontból hatna rájuk.

    És ez nem csupán az autók esetében volt így! Más szituációk ugyanezt az aszimmetriát mutatták. Akár ruhavásárlásról, akár politikai kérdésekről, akár az udvarias autóvezetésről volt szó, a megkérdezettek észrevették, hogy a társas befolyás hatást gyakorol az emberi viselkedésre.

    De nem az övékre. Azt felismerték, hogy a társas befolyás hat mások viselkedésére, de azt nem, hogy rájuk is.

    A jelenség egyik lehetséges magyarázata a társas kívánatosság. Talán azért nem gondoljuk, hogy mások befolyásolnak bennünket, mert befolyásoltnak lenni rossz dolog. A társadalom azt várja el, hogy önmagunk legyünk, emelkedjünk a külső hatások fölé, ne legyünk birkák, és ne kövessük a csordát! Ha a befolyásoltság rossz, akkor valószínűleg azért nem hisszük el, hogy bennünket is meg lehet ingatni, mert nem akarjuk negatív fényben látni önmagunkat.

    A helyzet azonban nem ennyire egyszerű. Még amikor a befolyás pozitív előjelű, akkor sem hisszük el, hogy hat ránk.

    Például illik tekintettel lenni a helyi szokásokra, amikor egy kevéssé ismert helyszínt keresünk fel, ha pedig hivatalos eseményre választunk ruhát, általában van egyfajta öltözködési etikett, aminek megsértését nem veszik jó néven. Mégis, még az ehhez hasonló szituációkban – amikor a befolyásoltság pozitív előjelű – sem gondolták a megkérdezettek, hogy külső hatás érte őket.

    Van ugyanis egy ennél is rejtettebb ok, amely miatt nem gondoljuk azt, hogy a társas befolyás hatással lenne ránk. Mégpedig az, hogy nem vesszük észre.

    A nagy Ő

    Képzeljük el, hogy épp most kezdtük el a középiskolát, és a szüleink úgy döntenek, hogy kereshetnénk valami diákmunkát. Épp eleget élősködtünk a nyakukon, itt az ideje megkeresnünk a zsebpénzünket, érvelnek. Csupán valami részmunkaidős állást javasolnak, amely hetente néhány órára kimozdít otthonról, építi a személyiségünket és felkészít a világ működésére.

    A szakmai önéletrajzunk egyelőre nem túl fényes, csupán néhány bébiszitterkedést és fűnyírást tudunk felsorolni, de azért a helyi élelmiszerboltban sikeresen megcsípünk egy részmunkaidős élelmiszer-csomagolói állást. Nem a világ legizgalmasabb munkája, de kétségkívül jobb a hentespult-takarításnál.

    Épp elkezdünk belerázódni a feladatba, amikor a pihenőszobában belebotlunk az egyik új munkatársunkba. Az elmúlt hetekben többször láttuk őt az egyik soron csomagolni, és feltűnt, milyen csinos. Bemutatkozik, elkezdünk beszélgetni. A főnökünkről, a középiskoláról meg az apró trükkökről, amelyek segítségével csomagolás közben nem nyomódik szét a paradicsom.

    A következő héten többször is összefutunk. És a rá következő héten is. Még többet beszélgetünk. Hamarosan azt vesszük észre, hogy azokat a műszakokat választjuk, amikor ő is dolgozik. Munka közben fütyörészünk, végül pedig összeszedjük a bátorságunkat, és elhívjuk randevúzni.

    Aztán kétszázhét vacsora, kilencvenkét hosszú séta, három közös nyaralás és egy rövid szakítás után azt vesszük észre, hogy feleségül vettük azt az egyetlen embert, aki nélkül el sem tudjuk képzelni a hátralévő életünket.

    A lelki társ képzete évezredek óta létező fogalom. Platón A lakoma4 című művében azt írja, hogy az embereknek eredetileg négy lábuk, négy karjuk és két arcuk volt. Egyformán jól tudtak előre és hátrafelé haladni, és olyan nagy volt a hatalmuk és az erejük, hogy azzal már az elvileg felettük uralkodó isteneket is fenyegették. Tenni kellett valamit.

    Az istenek megvitatták a helyzetet. Néhányan meg akarták semmisíteni az emberi fajt – örökre eltörölni a föld felszínéről. Az egyikük azonban, Zeusz, egy ennél kreatívabb javaslattal rukkolt elő. Az emberek mindenféle áldozattal és ajándékkal kényeztetik el az égieket. Miért fosztanák meg magukat ezektől a jó dolgoktól az istenek? Hasítsák inkább félbe az embert! Az majd móresre tanítja őket. Mérsékelné az erejüket, és megbüntetné őket a gőgjükért.

    Így is tettek. Minden embert kettéhasítottak középen, mint egy fatörzset.

    Nem meglepő, hogy a kettéhasítottak nagyon szenvedtek. Még a sebeik begyógyulása után is egyre keresgéltek, a másik felük után vágyakozva, örökké azt a darabot keresve, ami ismét egésszé tehetné őket.

    Platón óta nagyon megváltozott a világ, de az igaz szerelem képzete azóta is él. Meglehet, a telefonos üzenetek kiszorították a szerelmes leveleket, és a szexualitás előtérbe került a hosszas udvarlással szemben, de a legtöbben még mindig hisznek abban, hogy valahol létezik a nagy Ő, csak meg kell találni. Mint a kör két fele vagy a hüvelyben megbújó két babszem, van valahol valaki, aki teljessé tesz bennünket. A kirakós hiányzó darabja, a tökéletes illeszték. Az R&B dalok és a romantikus vígjátékok újra és újra megerősítik ezt a képzetet. Semmi ok az aggodalomra, ha elkerült bennünket a szerencse a szerelemben – csupán még nem találtuk meg a lelki társunkat.

    Fussuk végig a napilapok esküvői rovatát, vagy kérdezzük meg a házas ismerőseinktől, hogy miként találkoztak. Ilyesmi válaszokat fogunk kapni: „A találkozásunk első pillanatától fogva tudtam…”, „Olyan kémia volt közöttünk, amit senki mással nem éreztem…”, „Fellobbant a szikra, és azonnal tudtam, hogy ő kell nekem…”

    A legtöbb ember minden egyéb lehetőséget kizártnak és felháborítónak tartana. Magunkra akarjuk haragítani boldog házasságban élő barátunkat? Vessük fel neki, hogy talán másvalakivel is ugyanilyen boldog lenne!

    A társunk talán nem tökéletes, de legalább a miénk. Mi pedig 110%-osan biztosak vagyunk abban, hogy senki más nem lenne jó a számunkra.

    Mindnyájan hercegek vagyunk, üvegcipellővel a kezünkben, és Hamupipőkét keressük, akire pont illik a lábbeli.

    De vizsgáljuk csak meg, hogy a legtöbb amerikai miként találkozik a jövendőbelijével, és azonnal észreveszünk valami érdekeset! Az Amerikai Egyesült Államokban több mint 320 millió ember él. Vegyük ki a házasokat, marad 160 millió. Tegyük fel, hogy az egyik nemhez jobban vonzódunk, így körülbelül 80 millió ember marad, aki megfelelő lehet a számunkra.

    Közülük néhányan életkorilag nem passzolnak hozzánk, másik politikai pártot támogatnak, vagy – ne adj’ isten! – polkát hallgatnak; de még ha kiszelektáljuk a vállalhatatlan szempontokat, akkor is több millió potenciális nagy Ő marad.

    Végezzük el ugyanezt a világ teljes népességére vonatkozóan, és több százmillió ember marad, akik közül bárki a lelki társunk lehetne.

    Vizsgáljuk meg azonban azt is, hogy hol találkozunk a leendőbeli társunkkal! A kör meglehetősen szűk. Ami azt illeti, az amerikaiak több mint egyharmada vagy a munkahelyén, vagy az iskolában találkozott a házastársával.5

    Ez önmagában nem meglepő adat. Rengeteg időt töltünk a munkahelyünkön és az iskolában, és nehéz beleszeretni valakibe, ha nincs esélyünk találkozni vele.

    Lépjünk hátra egy pillanatra, és vegyük fontolóra, mit jelent mindez. Természetesen elképzelhető, hogy mindnyájunk számára csak egy igazi létezik. A több százmillió ember közül egyetlen lelki társ. De mekkora az esélye annak, hogy ez a személy épp velünk egy időben kezdjen el élelmiszert csomagolni? Lehetünk-e mindannyian ennyire szerencsések?

    Richard Moreland professzor személyiségpszichológia-kurzusa a Pittsburghi Egyetemen ugyanolyan volt, mint bármely más felsőoktatási előadás. A nagy, legyező alakú előadóteremben lépcsőzetesen helyezkedtek el a padsorok. Közel kétszáz hallgató fért el itt, többségük első- és másodéves. Csupán néhány felsőbbéves keveredett közéjük. A hallgatók mintegy fele férfi volt, a másik fele nő, és a szokott arányban voltak köztük atléták és kockák, naplopók és stréberek.

    A pszichológiakurzusok gyakran pluszkreditet kínálnak a tudományos kutatásokban való részvételért, és ez alól Moreland professzor sem volt kivétel. A szemeszter végén megkérdezte a hallgatókat, lenne-e kedvük részt venni egy rövid kérdőíves felmérésben. A többség beleegyezett.

    A kérdőív egyszerű volt. A férfi és női hallgatóknak négy különböző nőt (A, B, C, D) ábrázoló fényképet mutattak, és mindegyikükről feltettek néhány kérdést. Mennyire találják vonzónak? Élveznék-e a társaságában töltött időt? Szeretnének-e összebarátkozni vele?

    A négy nő egyikében sem volt semmi különösebben feltűnő. Mindnyájan átlagos egyetemi hallgatónak néztek ki. Hasonló korúak voltak, kényelmes, hétköznapi viseletben, és ránézésre akár ott is ülhettek volna a hallgatók között az egész szemeszter során.

    Ami azt illeti, ott is ültek. A diákok nem is sejtették, hogy a Moreland professzor kurzusán való részvétellel egy alaposan kidolgozott kísérlet résztvevőivé váltak.

    A képeken látott nők a szemeszter során hallgatóként részt vettek a kurzuson. Néhány perccel az előadás előtt érkeztek, lassan a terem első részébe ballagtak, és egy olyan helyre ültek le, ahol a társaik többsége jól láthatta őket. Az előadások alatt csendben figyeltek, jegyzeteltek. Az óra végén összepakolták a holmijukat, és a többiekkel együtt elhagyták az előadótermet. Azt leszámítva, hogy nem vették fel a kurzust, nem sok minden különböztette meg őket a többiektől.

    Egy fontos részlet azonban mégis volt. Mindegyik nő eltérő mennyiségű előadáson vett részt. Moreland professzor a szemeszter során 40 előadást tartott a szóban forgó kurzus keretében. Az A jelű nő egyetlen előadáson sem vett részt, a B ötön, a C tízen, a D pedig 15-ön.

    Nem kell magyaráznunk, hogy különböző emberek különböző külső jegyeket találnak vonzónak. Van, aki a szőkéket kedveli, mások a barnákat. Néhány nő a magas, sötét hajú és jóképű férfiakat, a többiek más típusokat (ami kifejezetten jó hír az alacsony, sápadt, kevésbé jóképű sorstársaink számára).

    Így hát nem meglepő, hogy az egyes hallgatók másmilyennek látták az egyes nőket. Volt, aki az A nőt látta gyönyörűnek, másoknak jobban tetszett a C. Némelyeknek a B szeme tűnt fel, megint mások a D-t találták összességében vonzóbbnak.

    Azonban a válaszadók egyéni ízlése ellenére is megmutatkozott egy jellegzetes minta.

    A kurzust gyakrabban látogató nőket többen találták vonzónak. A tizenöt alkalommal részt vevőt vonzóbbnak látták, mint a tíz alkalommal részt vevőt, őt pedig az öt alkalommal jelen lévőnél találták vonzóbbnak.

    Akit gyakrabban láttak, azt jobban kedvelték.

    Felmerülhet a kérdés, hogy nem csupán arról volt-e szó, hogy az előadáson 15-ször részt vevő nő csinosabb volt a többinél. Nem lehet, hogy alapból nagyobb vonzerővel rendelkezett? Nem erről volt szó! A kurzusra nem járó hallgatók egyformán attraktívnak találták mind a négy nőt. Az eltérő mennyiségű láthatóság („kitettség”) nélkül mind a négy nő hasonlóan szerepelt.

    Elképzelhető, hogy a hallgatók jobban ismerték a gyakrabban felbukkanókat? Megint csak nem ez a válasz. A nők részt vettek az előadásokon, de soha nem kerültek kapcsolatba – sem verbálisan, sem nonverbálisan – a többi hallgatóval.

    Az egyetemisták azért kedveltek bizonyos nőket jobban, mert többször látták őket. Vonzóbbnak találták őket, és nagyobb hajlandóságot mutattak a velük való megismerkedésre. Mégpedig csupán azért, mert néhány alkalommal többször látták őket az előadáson.

    Első pillantásra furcsának tűnhet az, hogy a „puszta kitettség” (láthatóság, észlelhetőség) növeli a tetszést, de több száz kísérlet igazolta a jelenséget. Akár az egyetemi évkönyvben látott arcokat vizsgáljuk, akár a reklámüzeneteket vagy kitalált szavakat, gyümölcsléket, netán épületeket, minél többször látunk valamit, annál jobban kedveljük. Az ismerősség kedvelést eredményez.6

    Miközben önmagában is érdekes, hogy minél többet látunk valamit, annál jobban kedveljük, van ennek egy másik aspektusa is, amitől még érdekesebbé válik: egyáltalán nem tudatosul bennünk az észlelés ténye.

    Amikor Moreland hallgatóitól megkérdezték, hogy találkoztak-e már a képen látott nőkkel, szinte mindegyikük nemmel felelt. Ha pedig afelől érdeklődtek a kutatók, hogy vajon a nőkkel való gyakoribb találkozás befolyásolná-e a véleményüket, a hallgatók úgy néztek az interjúztatóra, mintha az megőrült volna. „Dehogy befolyásolná! – felelték. – Miért lenne attól vonzóbb valaki, hogy néhányszor összefutottunk?” Mégis az lett.

    Akár felismerjük, akár nem, mindnyájan Moreland kurzusának a hallgatói vagyunk. Alábecsüljük, hogy a társas befolyás milyen mértékben hat a viselkedésünkre, mert nem vesszük észre a működését.

    Amikor bizonyítékot keresünk a társas befolyás viselkedésünket formáló hatására, gyakran egyet sem találunk. Nem tudatosul bennünk a ránk ható erős befolyás, ezért nem tételezzük fel a létezését sem. Azonban az, hogy nem vagyunk tudatában, nem jelenti azt, hogy nem történt befolyásolás.

    Rejtett rábeszélők

    Játsszunk egy kicsit! Végezzünk el egy memóriatesztet. Hányra emlékszünk az alábbi hét szó közül? Tetszőleges mennyiségű idő áll a rendelkezésünkre a lista tanulmányozásához.

    vakmerő

    bútor

    beképzelt

    sarok

    tartózkodó

    tűzőgép

    makacs

    A memóriateszt előtt azonban tegyünk meg valamit! Néhány sorral lejjebb Donaldról olvashatunk rövid leírást. Olvassuk el a bekezdést, és válaszoljuk meg a róla szóló néhány villámkérdést!

    Donald rengeteg időt töltött izgalmas dolgok felfedezésével. Megmászta a McKinley hegyet, végigkajakozta a Colorado-folyót, autózott roncsderbin, és kipróbálta a sport-motorcsónakozást – ez utóbbit anélkül, hogy túl sokat tudott volna a motorcsónakokról. Többször is farkasszemet nézett a sérülésekkel, még a halállal is. Új izgalomra vágyott. Az jutott eszébe, hogy kipróbálja az ejtőernyőzést, vagy átvitorlázza az Atlanti-óceánt. A viselkedéséből bárki láthatta, hogy Donald tökéletesen tisztában van azzal, hogy sok mindent képes jól csinálni. Az üzleti ismeretségeit leszámítva kevés emberrel tartott kapcsolatot. Úgy érezte, igazából nincs szüksége senkire. Ha egyszer a fejébe vett valamit, azt véghez vitte, akármennyi ideig is tartott, vagy akármilyen nehéznek bizonyult is. Ritkán gondolta meg magát, még akkor sem, ha jobban járt volna a változtatással.

    Tudom, hogy Donald ismeretlen személy, de ha a leírást egyetlen szóval kellene jellemeznünk, melyik lenne ez a szó?

    Ugyanezt a kérdést másoknak is feltettük, és a legtöbben némileg negatív színben látták Donaldot. Vakmerőnek és kissé beképzeltnek tartották. Végső soron az Atlanti-óceán átszelése egy vitorlással meglehetősen kockázatos, és az, hogy „tökéletesen tisztában volt azzal, hogy sok mindent képes jól csinálni” az önteltség benyomását keltette. Makacsnak tartották (arra alapozva, hogy nem hajlandó megváltoztatni az elhatározását), és némileg tartózkodónak (mert nem támaszkodott senkire). Nem meglepő hát, ha a mi szemünkben is inkább negatív színben tűnik fel.

    De mi a helyzet akkor, ha egy másik szólistát kell megjegyeznünk előtte? Ha nem a fentit, hanem egy teljesen különböző felsorolást kapunk? A Donaldról adott leírás ugyanaz lenne, ám a memórialista teljesen más. Vajon másmilyennek látnánk őt?

    „Természetesen nem! – felelnénk. – A véletlenszerű szólistának semmi köze Donaldhoz. Semmilyen összefüggés nincs a kettő között.” Amíg a Donaldról szóló leírás nem változik meg, addig a róla alkotott véleményünk sem.

    Mekkorát tévednénk!

    Amikor ugyanis egy másik csoport tagjait a „kalandvágyó”, „magabiztos”, „független” és „állhatatos” szavak memorizálására kértük, mielőtt olvastak volna Donaldról, meglehetősen más, immár sokkal pozitívabb színben látták őt. Az óceán átszelését nem kockázatosnak, hanem kalandvágyónak tartották. A társaságkedvelés hiányát nem a tartózkodás, hanem a függetlenség jelének vélték.

    Ugyanaz a Donald, de teljesen más fényben. Vajon miért?

    A válaszadók nem ismerték fel, de tény, hogy a Donaldról szóló leírás olvasása közben más szavakra gondoltak, ami teljesen átszínezte a róla alkotott képet. A szólisták más-más képzeteket aktiváltak a válaszadók elméjében, amelyek aztán hatást gyakoroltak a róla alkotott észleléseikre is. Mindez számukra észrevétlenül történt, a nem tudatos befolyásolás hatalmától vezérelve.

    Láthatatlan befolyásolás

    A könyv azokról az egyszerű, finom és gyakran meglepő módokról szól, amelyekkel mások hatnak a viselkedésünkre.

    A tudományról többnyire a fizika vagy a kémia jut eszünkbe, a kémcsövek, a mikroszkópok és a kettős spirálba összefonódó molekulák. Fehér köpenyes tudósokkal teli laboratóriumok, kínainak tűnő, egyenletekkel teli táblák, amelyekről leginkább egy kalligráfiát tanuló marslakó jut az eszünkbe. Olyan elképzelések, amelyek megértéséhez legalábbis észkombájnnak kell lennünk.

    A tudomány azonban nemcsak a steril laboratóriumokban létezik, hanem körbevesz bennünket a hétköznapokban is.

    Kockázatosabb döntéseket hozunk, csak mert valaki vállon veregetett bennünket. Miának nevezzük el a gyermekünket, mert az utóbbi időben felkapottá vált a Madison és a Sophia név. Még az idegenek és azok is, akikkel talán soha többé nem találkozunk, ijesztően nagy hatást gyakorolnak az ítéleteinkre és a döntéseinkre. A jóléti politikával kapcsolatos attitűdünk teljesen megváltozik, ha azt halljuk, hogy a demokraták támogatják, nem pedig a republikánusok (még akkor is, ha mindkét fél ugyanazt a politikai javaslatot teszi).

    A társas interakcióink az egymással ütköző atomokhoz hasonlóan formálják, hogy kik vagyunk és mit teszünk. Ez a tudomány, a társadalomtudomány mindenhol jelen van, attól kezdve, hogy miért az adott nevet kaptuk, egészen addig, hogy miért ezt a könyvet vettük a kezünkbe.

    A társas befolyás azonban nem csupán mások viselkedésének a követésére ösztönöz bennünket. A többi ember a mágneshez hasonlóan vonzhat, de akár taszíthat is bennünket.

    Időnként alkalmazkodunk a körülöttünk lévőkhöz, vagy utánozzuk őket, máskor azonban azért távolodunk el, vagy kerülünk el dolgokat, mert mások is így tesznek. Az idősebb testvérünk okos, ezért mi viccesek leszünk. Nem nyomkodjuk eszelősen az autónk dudáját a forgalomban, mert nem akarunk olyanok lenni, mint azok, akik ezt teszik.

    Mikor utánozunk másokat, és mikor határolódunk el a tetteiktől? Mikor motivál a környezetünk keményebb munkára, és mikor késztet a céljaink feladására? És mit jelent mindez a boldogság, az egészség és a siker vonatkozásában otthon és a munkahelyünkön?

    Ilyen és hasonló kérdéseket boncolgatunk a következő oldalakon, miközben elmélyedünk a milliárdnyi lehetőségben, amellyel mások hatással lehetnek a viselkedésünkre. Az elmúlt 15 évet a társas befolyásolás tanulmányozásával töltöttem. A Pennsylvaniai Egyetem Wharton Üzleti Iskolájának oktatójaként több száz kísérletet végeztem, és többmilliónyi vásárlást vizsgáltam meg. A kollégáimmal mindent szemügyre vettünk, attól kezdve, hogy az új autót vásárló szomszédunk bennünket is hajlamosít-e az autóvásárlásra, egészen addig, hogy az NBA csapatai nagyobb valószínűséggel nyernek-e, ha előtte vesztésre állnak. Ez a könyv közös nevezőre hozza ezeket a jelenségeket és több tucat más észrevételt, hogy megvilágítsa a viselkedést befolyásoló rejtett tényezőket.

    Az 1. fejezet az emberi természet utánzásra való hajlamát térképezi fel. Miért követünk másokat még akkor is, ha tudjuk, hogy nincs igazuk? Miért kell ugyanannak a dolognak különböző neveket adni? És miért nehezíti meg a társas befolyás a Harry Potter és más bestsellerek sikerének előrejelzését még a tapasztalt iparági szakemberek számára is?

    A 2. fejezet a különbözőség iránti késztetést boncolgatja. Néha birkaként követjük a társainkat, de ugyanilyen gyakran előfordul, hogy elkalandozunk a nyájtól, ha az túlságosan zsúfolttá válik. Megvizsgáljuk, hogy a legtöbb sztársportolónak miért van idősebb testvére, és miért egyforma minden kisbaba (természetesen a miénk kivételével), valamint azt, hogy miért akarnak néhányan kitűnni, mások pedig miért boldogabbak, ha beleolvadhatnak a tömegbe.

    A 3. fejezet arra keres magyarázatot, hogy miként adódnak össze ezek az egymásnak ellentmondó tendenciák. Akár utánzunk másokat, akár valamilyen más tevékenység mellett döntünk, azt részben az ő személyük határozza meg. Megvizsgáljuk, hogy a drága termékeken miért kevesebb a logó, hogy a vállalatok miért fizetnek a hírességeknek azért, hogy ne viseljék a ruháikat, és miért hajlandóak néhányan 300 ezer dollárt kifizetni egy olyan óráért, amely nem mutatja az időt. Kiderül az is, hogy a bőrszín miként befolyásolja az iskolai teljesítményt, és miért a kis zöld békák az állatvilág legnagyobb szimulánsai.

    A 4. fejezetben szemügyre vesszük az ismerősség és az újszerűség közötti feszültséget, és az optimális különbözőség értékét. Megtudjuk, miért fogynak jobban az átlagos kinézetű gépkocsik, mi a közös a csirkében és az Amerikai Egyesült Államok 30. elnökében, valamint miként hatnak a hurrikánok a babanevek népszerűségére. Fény derül arra is, hogy a modern művészet miért tűnik első pillantásra kellemetlennek, és miért esik jobban Kandinszkij festményeit nézegetnünk néhány Picasso-mű után.

    Az 5. fejezetben azt taglaljuk, hogy a társas befolyás miként formálja a motivációt. Miért futunk gyorsabban, de parkolunk rosszabbul mások közelében? Hogyan válhat a szomszédok megfigyelése a környezetvédelem leghatásosabb módjává? Mit tanulhatunk a csótányoktól a versengésről, és miért nyernek nagyobb valószínűséggel a félidőben vesztésre álló kosárlabdacsapatok?

    Mindössze egyetlen megjegyzésem és egyetlen kérésem lenne, mielőtt belevetjük magunkat a sűrűjébe.

    A könyvben bemutatott tudományos megközelítések mindenféle gyakorlati problémára alkalmazhatók (és alkalmazzuk is ezeket). Arra, hogy formába hozzunk másokat, és jobb munkahelyi teljesítményre sarkalljuk őket. Arra, hogy megmentsük a környezetünket, és népszerűsítsük a termékeinket, az ötleteinket.

    Bízom abban, hogy a fejezetek a bemutatott gondolatok alkalmazására inspirálnak mindenkit. A társas befolyás megértésével jobbá tehetjük az életünket, és másokét is. Segítségképp minden fejezet végén megvitathatjuk a közös problémákat, amelyekkel mi, emberek (és vállalatok) szembesülünk, és azt is, hogy a társas befolyás miként segíthet a megoldásukban. Megnézzük, mikor jobb a tömeget követni, és mikor jobb a saját utunkat járni, miként növelhetjük a saját befolyásunkat, és ezeknek az ötleteknek a segítségével miként tehetünk szert sikeresebb és teljesebb értékű társas kapcsolatokra.

    Most pedig következzen a kérés! A következőkben azt tárgyaljuk majd, miként hat ránk a társas befolyás, mégpedig sokkal nagyobb mértékben, mint amit el tudunk képzelni. Csábító elolvasni ezeket a kutatási eredményeket, és azt feltételezni, hogy ránk nem érvényesek: „Naná, hogy a többiek csordaszelleműek, de én nem!”

    Tévedünk, ha azt gondoljuk, hogy a társas befolyás bennünket nem érint. Járjunk nyitott szemmel! A befolyásolás működésének jobb megértésével kordában tarthatjuk annak erejét. Mindnyájan fehér hollónak hisszük magunkat. De hogy ez így van-e, vagy sem, az már egy teljesen más történet…




Köszönetnyilvánítás

A második könyv köszönetnyilvánítását megírni bizonyos tekintetben nehezebb, mint az elsőét. Ha nem tudjuk biztosan, hogy írunk-e még az életben könyvet, akkor az elsőben mindenkinek köszönetet mondunk, aki a korábbiakban segített bennünket. Ha végül mégis elkészül a második könyv, kissé nehezebb helyzetbe kerülünk. Megköszönjük-e még egyszer mindenkinek, aki segített idáig eljutnunk? Vagy elég először megköszönni? Akárhogy is diktálja az illem, köszönöm még egyszer mindazoknak, akiket megemlítettem a Ragályos – Hogyan terjed a siker? című könyvemben. Nélkületek nem születhetett volna meg a Láthatatlan befolyás.

És sok új embernek is köszönettel tartozom. Tanya Chartrandnak, Sapna Cheryannek és Sarah Townsendnek a hasznos kutatási tippekért, Rebecca Brunónak, amiért megosztotta velem a babanevekkel kapcsolatos meglátásait, valamint Richard Morelandnek, Nicole Stephensnek és egy sor másik embernek, akik végül nagylelkű interjúfelajánlásaik ellenére nem kerültek be a végleges verzióba. Hálás vagyok Ben Loehnennek, Richard Rhorernek, Maureen Cole-nak és a Simon & Schuster csapatának, amiért ugyanolyan szórakoztatóvá tették ennek a könyvnek a megírását, mint az előzőét. Alice La Plante-nak, amiért dinamikusabbá varázsolta a szöveget, és a sasszemű Mara Ana Vitorinónak, aki a várandóssága idején végezte kiváló szerkesztői munkáját. Köszönöm az AYSO Kelet-Palo Alto valamennyi játékosának és munkatársának, hogy náluk edzősködhettem, a Duke Egyetem marketing tanszékének, hogy a könyv megírásával töltött idő túlnyomó részére irodát biztosítottak a számomra, és a wilsoni hobbi-kosárlabdacsapatnak, amiért olyan nagyszerű szabadidős elfoglaltságot jelentettek számomra az írás idején. Borzalmasan kosarazok, de abban bízom, hogy ez a könyv elfogadható mentséget ad.

Mélységes hálával tartozom valamennyi munkatársamnak, és mindenkinek, akinek a kutatását megemlítettem a könyvben. Nélkületek közel sem lenne ilyen jó dolog társadalomtudósnak lenni. Az utam a szociálpszichológia felé Eliot Applestein gimnáziumi pszichológiaóráin kezdődött. A záródolgozatomat a csoportgondolkodás témaköréből írtam, és végül emiatt kezdtem elgondolkodni azon, hogy a társas befolyás miként hat a viselkedésünkre. Köszönöm neki és a többi tanáromnak, professzoromnak, aki tanított – Lee Rossnak, Mark Leppernek, Hazel Markusnak és Phil Zimbardónak, továbbá mindazoknak, akik áldoztak az idejükből, hogy megosszák velem ennek a tudományterületnek a csodáját. Szerencsés vagyok, hogy a részese lehetek.

Egyszer valaki megkérdezte egy csoporttól, hogy ki a kedvenc szociálpszichológusuk. Megválaszolhatatlan kérdés. Az én listámon a fent megemlített tudósóriások mellett Cialdini, Lwein, Sherif és mások is kétségkívül szerepelnének. Azonban a tudományos hozzájárulás puszta méretéből fakadóan Bob Zajonc kihagyhatatlan a felsorolásból. Ámulatba ejtő, hogy ennek a könyvnek milyen sok tanulmánya hivatkozik az ő munkásságára, és hogy a tudományterület milyen sok ágához hozzájárult. Az élettörténete csak még nagyobb legendává teszi őt.

Köszönöm ismét, Jim Levine! Minél többet dolgozunk együtt, annál jobban értékelem, amit csinálsz! Bölcs tanácsaid mellett kiváló emlékeztetőül szolgálsz, hogy a teljes élet többről szól a puszta munkánál. Köszönöm Diane-nak és Jeffrey-nek, Nancynek és Steve-nek, Kivának, Victornak, Dannynek, Frednek, és mindenki másnak, aki időt szánt az útmutatásra és a bátorításra. A kért visszajelzésen túl mindig kapok tőletek egy extra adag bátorítást is, ami új erővel tölt el.

És ami a legfontosabb, köszönöm Jordannek és Zoë-nak. A segítségeteket és a támogatásotokat, a törődéseteket és a megértéseteket, a figyelmeteket és az együttgondolkodásokat, a kedvességeteket és a belém vetett rendületlen bizalmatokat. Még akkor is, amikor mindnyájan egyetértünk abban, hogy a teniszlabda hajkurászása sokkal jobb móka. A befolyásotok egyszerre látható és láthatatlan, én pedig mindkettőért szívből hálás vagyok.


Jegyzetek
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6További kutatásokért a láthatóságról lásd Bornstein, Robert: „Exposure and Affect: Overview and Meta-Analysis of Research”, Psychological Bulletin 106, 1989, 263–89.


Név- és tárgymutató

1984 (Orwell)

A szürke ötven árnyalata trilógia (James)

Abacus óra

Abercrombie & Fitch

adaptáció

afroamerikaiak

Aguilera, Christina

Ahrendts, Angela

AIDS/HIV-átörökítés

alkudozás

Allen, Ray

Apolló–11 űrsikló darabjaiból készített órák

Apple

Aranyfürt-hatás

Arpa, Yvan

Asch, Solomon

atlétika lásd sport

autokinetikus hatás

Avis

Az ősforrás (The Fountainhead, Rand)

Baby One More Time (album)

baseball

bébiszitter

Beckham, David

Beetle (Volkswagen)

béka

Berra, Yogi

bizalom

BMW

Bon Appétit (magazin)

borravaló

bőrszín

Bradlow

Brian, Jennifer

Brian, Morgan

Buchanan, James

Burberry

Camry (Toyota)

Capitol High (gimnázium álneve)

cerkófmajmok utánzási szokásai

Challenger űrrepülőgép katasztrófája

Christian Louboutin

Clinton, Bill

Cohen, Geoffrey

Coolidge, Calvin

Coolidge, Grace

Coolidge-hatás

Coton Doux

Cottage Club

csoportgondolkodás

csótányok és a társas facilitáció

Day & Night óra

demokraták lásd liberálisok/demokraták

desszert elutasítása

Dior

Disney World

Disney, Walt

divatciklus

Dolce & Gabbana

egészségügyi kockázat

ételpreferencia

Element (Honda)

Elfújta a szél (Gone With the Wind, Mitchell)

elpártolás lásd még megkülönböztetés

energiamegtakarítás

Erich Lacher

Estée Lauder

étkezési szokások lásd ételpreferencia

étkezőklubok

etnikum és iskolai teljesítmény

„fehérkedés”

felső osztály

feltűnő fogyasztás

fénypont kísérlet

fizikai hasonlóság

fizikai vonzerő

Fordham, Signithia

futball

futási sebesség

Galbraith, Robert (Rowling álneve)

Gap

Garnett, Kevin

gépkocsik/autók 

~ által közvetített jelzések

~ bevezetése

~ hasonlósága

~ megkülönböztetése

~ optimális különbözősége

társadalmi osztály és ~preferencia

golf (sport)

Golf (Volkswagen)

Gonzales, Richard („Pancho”)

Google Glass szemüveg

Gucci

Häagen-Dazs

hangyák és társas facilitáció

Harding, Warren G.

Harry Potter-könyvek (Rowling)

Harvard Egyetem

hasonlóság

Aranyfürt-hatás és ~

~ előnyei

~ és a megkülönböztetés gyakorlati alkalmazásai

társadalmi osztály és ~

trendelőrejelzés és ~

lásd még ismerősség; utánzás; optimális különbözőség

Hathaway, Anne

házasság 

házastársak fizikai hasonlósága 

párválasztást befolyásoló hatások

hirdetés

~-ekben használt jelzések

társadalmi osztály és ~

hírességek/hírhedtségek

Holdpor−DNS óra

Honda

horgászorsó-feltekerés kísérlet

hörcsögök és az újdonság varázsa

hurrikánok

identitás 

~jelzés

megkülönböztetés és ~

identitásreleváns attribútumok

individualizmus

ismerősség lásd még hasonlóság

játékelmélet

Jefferson, Thomas

jégkrémkísérlet

jegyzetelés

jelzések

~ jelentésének megváltozása

~gyakorlati alkalmazásai

hamisítás és ~

márkázás mint ~

jóléti politikával kapcsolatos attitűdök

Jordan, Michael

Kakukkszó (The Cuckoo’s Calling, Galbraith)

Kaliforniai Egyetem, Berkeley

kaméleon

Kara (csótány)

karszalagot viselő kockák

kasszasiker

minőség és ~

parkolási preferencia kísérlet

zenei weboldal kísérlet

Katrina hurrikán

kerékpár, egysebességes/fixi

keresztnevek lásd név/nevek

kézitáska értékelési kísérlet

kilépés/kiszállás versenyhelyzetből

kínai írásjel kísérlet

kisbabák

~ elnevezése lásd név/nevek

~on észlelt különbségek

~ utánzása

kísérleti lakhatási támogatási program

kockák karszalagviselése

konformitás

~ ereje

~ negatív ábrázolása

~ okai

konzervatívok/republikánusok

kosárlabda

költségek

középosztály

közönséghatás

Krzyzewski, Mike

kubai rakétaválság

kukoricaszín kísérlet

kultúra és megkülönböztetés

kutyák és társas facilitáció

lakhatás és alacsony jövedelem

lakhatási törvény

lehetséges megegyezési tartomány/zóna

lelki társ

Lexus (Toyota)

liberálisok/demokraták

Lincoln, Abraham

logók lásd még márkázás

Louis Vuitton

majmok 

~ és társas facilitáció

~ és az utánzás

makákók utánzási szokásai

márkázás lásd még színlelés

megkülönböztetés, különbözés

~ gyakorlati alkalmazásai

~ és identitás

~ illúziója

~ iránti vágy

kultúra

~ és népszerűségi visszahatás

~ és társadalmi osztály

~ és társas befolyás

testvérek hatása a ~re

~ történelmi hatásai

lásd még optimális különbözőség

„memóriateszt”

mértéktelen ivászat

Moreland, Richard

motiváció lásd még társas összehasonlítás; társas facilitáció

munkásosztály

napszemüveg-értékelő kísérlet

név, nevek

hurrikánok ~választásra gyakorolt hatása

Nike

Nixon, Richard

Nobel-díjasok

North Face

nouveau riche

nők a STEM területeken

nyelv 

~ által közvetített jelzések

~használat

~re gyakorolt regionális hatások

rapid randi és ~

Obama, Barack

Oops!… I Did It Again (album)

Opower

optimális különbözőség

órák

öltözködési preferenciák

Pantone

parkolás 

párhuzamos ~

~i preferenciák

Pasarell, Charlie

patkányok és szociális facilitáció/összehasonlítás

Platón

premotoros kéreg

Presley, Elvis

Princeton Egyetem

punkok

punkfrizura

Rand, Lindsay

rapid randi

Reagan, Ronald

relatív teljesítmény lásd társas összehasonlítás

republikánusok lásd konzervatívok /republikánusok

Romain Jerome

Roosevelt, Franklin D.

Rowling, J. K.

San Marcos, Kalifornia

Schultz, Wes

Scion (Toyota)

Sherif, Muzafer

sörpreferencia

Spears, Britney Jean

sport

~ és születési sorrend

atlétika

veszítés ~ban

Stanford Egyetem

Starbucks

STEM (tudomány, technológia, mérnöki tudományok és matematika) területek

Stephens, Nicole

szín/színek

év színe

sznobhatás

Szojuz űrsikló darabkáiból készített órák

szomszédok hatása

születési sorrend

tanulmányi teljesítmény 

etnikum és ~

születési sorrend és ~

társadalmi osztály 

hirdetések és ~

gépkocsi-preferencia és ~

~ és újgazdagok

~ és vásárlási szokások

társas facilitáció 

~ gyakorlati alkalmazásai

~ okai

társas nyomás

társas összehasonlítás

~ és energiatakarékosság

~ és gyakorlati alkalmazásai

~ veszítés

tenisz

testvérek

egyforma vagy ellenkező nemű

~ közötti fizikai hasonlóság

~ születési sorrendje

„The Jersey Shore” (televíziós műsor)

Tiffany & Co.

Timberlake, Justin

Titanic acéljából készült órák

Toyota

trendek 

~ előrejelzése

~ a gépkocsi-preferenciákban

~ és kínai írásjel kísérlet

~ a névválasztásban lásd név/nevek

tükörneuron

tűzoltók

Twitter

újszerűség

unalom

utánzás

~ra adott negatív reakciók

~ gyakorlati alkalmazásai

~ és kasszasikerek

testvérek ~a

lásd még konformitás; hasonlóság

válogató párosodás

véleménykülönbség bátorítása

vesztés/veszítés

~ előnyei

folyamatos ~

kilépés/kiszállás és ~

Volkswagen

vonalhosszúság kísérlet

Washington, George

Wharton Üzleti Iskola

Williams College

Wimbledon

Zajonc, Bob

zenei weboldal kísérlet

zöldikék és társas facilitáció
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