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Venované Chrisovi, ktory ziari v ociach svojho otca



Podakovanie

Vdaku za pomoc, ktord umoznila vznik tejto knihy, si zaslazi vela ludi. Niekolko
mojich kolegov z akademickych kruhov si precitalo pracovnud verziu tejto kni-
hy a nasledne mi poskytli cenné komentare, ktoré pomohli zlepsit jej koneé¢nt
podobu. Boli to Gus Levine, Doug Kenrick, Art Beaman a Mark Zanna. Prvi
verziu knihy si tiez precitali ¢lenovia mojej rodiny a priatelia — Richard a Gloria
Cialdiniovci, Bobette Gordenova a Ted Hall — ktory mi nielenze poskytol dusev-
nud podporu, ale aj niekolko prenikavych postrehov.

Druhd velkd skupina, ktorej by som chcel podakovat, mi pomohla svojimi né-
vrhmi konkrétnych kapitol. St to: Todd Anderson, Sandy Braverova, Catherine
Chambersovd, Judy Cialdiniovd, Nancy Eisenberovd, Larry Ettkin, Joanne
Gerstenov4, Jeff Goldstein, Betsy Hansov4, Valerie Hansov4, Joe Hepworth, Holly
Huntova, Ann Inskeepovd, Barry Leshowitz, Dawyn Linder, Debbie Littlerova,
John Mowen, Igor Pavlov, Janis Posnerova, Trish Puryearova, Marilyn Rallova,
John Reichovd, Peter Reinger, Diane Rubleova, Phyllis Senseningovd, Roman
Sherman a Henry Wellman.

Niektori [udia boli velmi doleziti uz v pociatocnej fize celého projek-
tu. Vydavatel John Staley bol prvy, kto rozpoznal potencidl mojej préce. Jim
Sherman, Al Goethals, John Keating a Dan Wagner mi poskytli prvé pozitivne
ohlasy, ktoré povzbudili mna ako autora, ako aj redaktorov, ktori na knihe pra-
covali. Larry Hughes, prezident vydavatelstva William Morrow and Company,
mi pred mojou ulohou poslal krétky, ale povzbudzujici odkaz. Jednou z po-
slednych, ale o ni¢ menej ddlezitych osob, ktorym chcem podakovat, je Maria
Guarnaschelliova, ktord od zaciatku knihe verila. Prave jej edi¢nym zasahom
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vdacim za to, Ze je kniha ovela leps$ia. Som jej velmi vdacény za jej zasvitené rady
a tvrdd pracu, ktort do knihy vlozila.
Urcite nesmiem zabudnuit na zruc¢nost a efektivitu, s akou Sally Carneyova
pripravila rukopis knihy, ani na mddre rady moéjho pravnika Roberta Brandesa.
Pocas projektu nikto nestal na mojej strane tak, ako Bobette Gordenova, kto-
rd so mnou prezivala kazdé jedno slovo tejto knihy.
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Uvod

Teraz to uz mézem smelo priznat. Cely Zivot som bol riadny somdr. Pokial mi len
pamit siaha, vzdy som bol lahkym ter¢om pre podomovych obchodnikov, vybe-
racov prispevkov na charitu a kadejakych podfukérov. Je pravda, ze len niektor{
z nich mali nekalé amysly. Ostatnych, napriklad zdstupcov charitativnych orga-
nizécii, viedli len tie najslachetnej$ie motivy. Napriek tomu ma znepokojovalo, ze
som az prili$ ¢asto skoncil s predplatnym na Casopisy, ktoré som vlastne nechcel,
alebo s listkami na ples smetiarov. Prave tito dlhodob4a nélepka naivky sa stala asi
aj dovodom, preco som sa zadal zaujimat o $tidium toho, preco chcd ludia inym
vyhoviet. Aké faktory spdsobuju, Ze niekomu povieme ,ano“? A aké najefektiv-
nejsie techniky sa vyuzivajd, aby nés k takémuto vyhoveniu druhym doviedli?
Zaujimalo ma, preco je poziadavka sformulovand istym spdsobom zamietnuta,
zatial ¢o poziadavka s rovnakym cielom, ale vyjadrena inak, je Gspe$na.

A tak som sa vo svojej pozicii experimentélneho socidlneho psycholdga zacal
zaoberat vyskumom psycholégie vyhovenia. M6j vyskum mal spoc¢iatku podobu
pokusov, ktoré som robil najmé v mojom laboratériu alebo na univerzitnych stu-
dentoch. Chcel som zistit, ktoré psychologické principy ovplyviuju tendenciu
vyhoviet Ziadosti. V siCasnosti uz maju psycholégovia o tychto principoch slus-
ny prehlad. Vedia, aké sg, aj ako fungujt. Ja som ich charakterizoval ako zbrane
vplyvu. O tych najdolezitejsich budem hovorit v nasledujtcich kapitolach.

Po nejakom c¢ase som si vSak zacal uvedomovat, ze experimentalny vyskum,
aj ked je nevyhnutny, nesta¢i. Neumoznoval mi totiz overit si vyznam tychto
principov za marmi mdjho laboratéria a vysokoskolského aredlu, kde som svoj
vyskum robil. Zac¢alo mi byt jasné, ze ak chcem plne pochopit psycholdgiu vy-
hovenia, budem musiet ramec svojho vyskumu rozsirit a zamerat sa na $pe-
cialistov v odbore, na Iudi, ktori na mne tieto principy aplikovali po cely Zivot.
Tito [udia vedia, ¢o funguje a ¢o nie. Zaruduje to zékon prezitia silnejsieho.
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Ich pracou a zivobytim je dosiahnut, aby sme im vyhoveli. T1 z nich, ktori ne-
vedia, ako doviest Tudi k stthlasu, rychlo skondia. A ti, ktori to vedia, preziji
a prosperuju.

Spominani profesiondli, samozrejme, nie st jedini, ktori poznaja principy
ovplyvnovania a vyuzivaju ich na presadzovanie svojich zdujmov. My vsetci
ich do istej miery vyuzivame, alebo sme ich obetami v kazdodennej interakcii
s nadimi susedmi, priatelmi, partnermi, detmi ¢i vnii¢atami. Avsak oproti pro-
fesiondlom, praktizujicim psycholégiu vyhovenia, mdme len hmlisté, amatér-
ske zdanie o tom, ¢o naozaj funguje. Pocas svojich tvah som prisiel k zaveru,
ze profesiondli predstavuju najbohatsi zdroj informécii o vyhoveni, ktory mam
k dispozicii. Pocas dalsich troch rokov som teda kombinoval svoj experimentél-
ny vyskum s rozhodne zabavnejsim programom systematického skiimania sve-
ta profesiondlov vyhovenia, a sice Istivych predajcov, vyberacov prispevkov na
charitu, ndborovych pracovnikov, tvorcov reklam a dalsich.

Mojim cielom bolo priamo, zvnitra pozorovat techniky a stratégie vyhove-
nia, ktoré najcastejsie a najefektivnejsie vyuziva sirokd skéla profesiondlov v pra-
xi. Moje sledovanie malo niekedy formu priamych rozhovorov s profesionalmi,
ktor{ tieto techniky vyuzivaju, inokedy zasa s ich prirodzenymi nepriatelmi (na-
priklad s policajtmi, vy$etrujicimi podvody, ¢i so spotrebitelskymi agentirami).
Inokedy som velmi intenzivne hodnotil pisomné materialy, prostrednictvom
ktorych sa presviedcacie techniky prendsaju z generdcie na generdciu — manu-
aly pre predajcov a podobe.

Najcastejsie vak bolo sledovanie s mojou priamou tc¢astou, ¢o je vyskumny
pristup, ked sa badatel stdva istym druhom $piéna. Vyskumnik sa inkognito
infiltruje do Zelaného prostredia a stane sa plnohodnotnym ¢lenom skupiny,
ktoru chce skimat. Ked som sa, napriklad, chcel nie¢o naucit o taktike vyhove-
nia, vyuzivanej spolo¢nostami, ktoré predavaju encyklopédie (alebo vysavace,
fotoportréty ¢i hodiny tanca), odpovedal som na inzerat, v ktorom ponukali
zaskolenie pre predajcov. Potom som sa nechal v ich metodike zaskolit. S vy-
uzitim podobnych, ale nie rovnakych, postupov som sa dokazal infiltrovat aj
do reklamnych agentur, PR firiem a charitativnych organizécii, kde som potom
skumal ich techniky. Vela dokazov, ktoré prezentujem v tejto knihe, vychddza
z mojich skdsenosti, ktoré som ziskal, ked som posobil v tlohe profesiondla
alebo nddejného profesiondla v mnozstve réznych organizdcii, ktorych cielom
je dosiahnut, aby sme im povedali ,4no“.

To najdolezitejsie, Co som sa pocas troch rokov priameho pozorovania nau-
¢il, bolo, zZe hoci existuje tisic roznych taktik, ktoré profesiondli vyuzivajui, aby
sme im na vSetko prikyvli, vic¢$inu z nich mo6zeme zaradit do jednej zo Siestich
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zdkladnych kategorii. Kazda z tychto kategorii sa riadi jasnym psychologickym
principom, ktory ovldda ludské konanie, a tym déva danej taktike jej moc. Kniha,
ktoru préve ¢itate, je usporiadana prave podla tychto principov, pricom kazda
kapitola je venovana jednému z nich. Principy vzdjomnosti, zdvizku a désled-
nosti, socidlneho dokazu spravnosti, autority, ndklonnosti a nedostatku rozobe-
réam z hladiska ich funkcie, ktord plnia v spolo¢nosti. Beriem vsak do tvahy aj
moznosti vyuzitia ich obrovskej moci profesiondlmi v odbore vyhovenia. Prave
oni ich totiz dokdzu obratne zludit s poziadavkou na zakdpenie tovaru, Ziados-
tou o prispevok, ustupok, volebny hlas, schvalenie povolenia a podobne. Medzi
tychto $est principov som nezahrnul jednoduché pravidlo vlastného material-
neho prospechu, ktoré hovori, Ze Iudia chcd, aby im ich rozhodnutia priniesli
¢o najviac za ¢o najmenej. Toto jednoduché pravidlo som nevynechal preto, ze
by som sa domnieval, zZe Zelanie ziskat maximélne vyhody pri minimalizovanych
nakladoch nie je pri nasom rozhodovani dolezité. Neexistuje ani zZiaden ddkaz
o tom, Ze by profesionali v presvied¢anti silu tohto pravidla ignorovali. Prave na-
opak. Poc¢as mojho vyskumu som casto videl profesiondlov pouzivat (niekedy
uprimne, inokedy nie) ldkavy pristup, ktory by sme mohli charakterizovat vetou
»toto sa naozaj oplati“. Rozhodol som sa vsak, ze pravidlo vlastného prospechu
v tejto knihe nebudem osobitne rozoberat, a to preto, lebo ide o motiva¢ny fak-
tor, ktory je jasny uz sdm osebe. Je potrebné brat ho do tivahy, ale nevyzaduje si
rozsiahly popis.

A nakoniec, kazdy princip skimam z hladiska jeho schopnosti aktivovat oso-
bity druh automatického, bezmyslienkovitého sihlasu, ¢ize ochotu vyhoviet bez
predchédzajicej Gvahy. Dokazy naznacuju, Ze neustale sa zrychlujice tempo
hromadenia informacii, ku ktorému dochddza v modernom zivote, sposobuje,
Ze prave tato forma bezmyslienkovitého sihlasu bude v buddcnosti ¢oraz domi-
nantnej$ia. Pre spolo¢nost bude preto coraz dolezitejsie porozumiet tomu, ako
a preco automatické ovplyvinovanie funguje.

Odkedy vysla prva edicia tejto knihy, presiel isty ¢as. Medzitym sa udialo zopar
veci, ktoré si podla mojho nazoru, zasliZia miesto v novej edicii. Po prvé, v st-
¢asnosti toho vieme o procese ovplyviiovania ovela viac. Stidium presvied¢ania,
vyhovenia a vzdjomnej vymeny sa posunulo dopredu, takze nasledujice stranky
som upravil tak, aby tento pokrok reflektovali. Okrem celkovej aktualizdcie som
do knihy zahrnul aj novu ¢ast, ktorej vznik podnietili reakcie citatelov.

V tejto novej casti poukazujem na skdsenosti jednotlivcov, ktori uz knihu
¢itali, uvedomili si, ako na nich (alebo v ich prospech) jeden z principov v kon-
krétnej situdcii fungoval, a ndsledne mi o tom napisali. Opisy ich skdsenos-
ti, ktoré najdete v casti Ohlasy citatelov na konci kazdej kapitoly, ilustruju
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ako lahko a ¢asto sa v nasom kazdodennom Zivote stavame obetami procesu
ovplyvinovania.

Na zéver by som sa rad podakoval ludom, ktori (bud priamo, alebo cez svo-
jich skolitelov) v tejto edicii prispeli do ¢asti Ohlasy Citatelov, a sice Pat Bobbso-
vej, Markovi Hastingsovi, Jamesovi Michaelsovi, Paulovi R. Nailovi, Alanovi J.
Resnikovi, Darylovi Retzlaffovi, Danovi Swiftovi a Karle Vasksovej. Rad by som
tieZ vyzval novych ¢itatelov, aby mi posielali svoje komentdre. Rad ich zahrniem
do nasledujiceho vydania. Mozete mi ich posielat na Katedru psycholégie Ari-
zonskej $tatnej univerzity, Tempe, AZ 85287-1104.

— Robert B. Cialdini
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ZBRANE VPLYVU

Vsetko by malo byt tak jednoduché, ako je to
mozné, ale nie jednoduchsie.
- Albert Einstein

Jedného dna mi zatelefonovala kamardtka, ktora si v Arizone neddvno otvori-
la klenotnictvo s indickymi klenotmi. Bola Gplne nadsena istou zvlastnou uda-
lostou. Stalo sa jej nie¢o nezvycajné, a kedze som psycholdg, prislo jej na um,
ze jej to budem schopny vysvetlit. Jej historka sa tykala sady, ktord nevedela
predat. Vrcholila préave turistickd sezéna a obchod byval nezvycajne plny za-
kaznikov. Sperky z tyrkysu mali v pomere k cene velmi dobrt kvalitu, no aj tak
ich nevedela predat. Aby tento kseft podporila, vyskdsala moja kamaratka uz
niekolko beznych trikov predajcov. Pokdsila sa na ne upriamit pozornost tym,
ze ich premiestnila do vitriny v strede predajne. Stastie vak nemala. Personalu
dokonca nakdazala, aby sa pokdsil $perky viac ,pretlacit®. Ani to jej vSak ispech
neprinieslo.

Nakoniec, vecer predtym ako sa vybrala nakupovat tovar mimo mesta, na-
¢madrala vedicej predajne takyto odkaz: ,VSetko v tejto vitrine predavajte za
x1/2% Dufala, ze sa problematickych $perkov zbavi za polovi¢nd cenu. Ked sa
teda o niekolko dni neskér vratila, vobec nebola prekvapend, Ze sa vietky kusy
predali. Sokovalo ju vsak, ked zistila, ze predavacka jej nedbalo naskrabany od-
kaz ,x1/2“ pochopila ako ,krat 2% Cela rada Sperkov sa nakoniec predala za
dvojnasobok svojej pdvodnej ceny!

No a prave preto mi zavolala. Pomyslel som si, Ze asi viem, Co sa stalo, ale
povedal som jej, Ze ak chce, aby som jej vSetko vysvetlil, bude si musiet vypo-
¢ut moj pribeh. Vlastne nie je to moj pribeh. V skutoc¢nosti to je rozpravanie
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o materinskom spravani moriek a patri do relativne novej vednej discipliny, eto-
logie, ¢o je $tadium zvierat v ich prirodzenom prostredi. Morky st velmi dobré
matky. St milujice, v§imavé a starostlivé. Vela casu travia opaterou, zohrieva-
nim, ¢istenim a kimenim mladych, ktoré maju ukryté pod svojim vlastnym te-
lom. Avsak v ich metdde je nieco zvlastne. V podstate vSetky tieto prejavy mate-
rinského spravania sptsta jedind vec: zvuk ,pi-pi“, ktory vydavaja malé morky.
Zd4 sa, ze dalsie identifika¢né ¢rty moriek, ako ich vona, dotykové charakteris-
tika a vzhlad, zohravaji v procese materinského spravania len minimélnu tlohu.
Ak mald morka zapisti ,,pi-pi“, matka sa o nu postard. Ak nie, tak ju bude igno-
rovat, a niekedy ju dokonca aj usmrti.

Takéto krajné spoliehanie sa dospelych moriek na jeden konkrétny zvuk dra-
maticky predviedol M. W. Fox, ktory sa zaobera spravanim zvierat. Vo svojom
pokuse opisal matku morku a vypchatého tchora.! Pre matku malych moriek je
tchor prirodzenym nepriatelom. Ked sa priblizi k morke, td ho privita zdarivym
gdganim, dobanim a driapanim. Experiment ukdzal, Ze morka okamzite a ztrivo
napadla aj vypchatého tchora, ktorého k nej pritiahli na povrazku. Ak mal ale
ten isty model v sebe zabudovany maly magnetofén, ktory prehraval typické
»pi-pi“ volanie malych moriek, matka morka nielen, ze akceptovala priblizuju-
ceho sa tchora, ale ho este aj prikryla vlastnym telom. Ked sa magnetof6n vypol,
matka na atrapu opit divoko zautocila.

Aké hltpe sa za tychto podmienok zdaja byt matky morky. Akceptujd pri-
rodzeného nepriatela len preto, ze vydéva ,pi-pi“ volanie. Ak v8ak ten isty zvuk
nevydaju ich vlastné mlddatd, budu ich zanedbdvat, pripadne ich zabiji. Na
prvy pohlad preto pdsobia ako stroje, ktorych materské instinkty st pod auto-
matickou kontrolou tohto jediného zvuku. Etolégovia zistili, ze takéto spravanie
nie je jedinecnou doménou moriek. Rovnaké slepé, mechanické vzorce konania
spozorovali aj pri velkom mnozstve réznych inych zvieracich druhov.

Tieto vzorce, zname aj ako fixované vzorce spravania ¢i vzorce instinktivne-
ho spréavania, v sebe zahfnajia komplexnu ndslednost spésobov, napriklad cely
akt dvorenia ¢i pariace ritudly. Zakladnd charakteristika tychto vzorcov hovori,
Ze spravanie, ktoré ich utvéra, sa vidy vyskytuje v rovnakej podobe a poradi.
Vyvoléava to dojem, Ze tieto vzorce boli uloZzené v samotnych zvieratich vo for-
me urcitych nahravok. Ak si situdcia vyzaduje dvorenie, spusti sa nahravka
s dvorenim. V pripade, Ze je potrebnd starostlivost o mladé, spusti sa nahravka
s materinskym spravanim. Klik — spusti sa vhodna nahravka. Klak — nasleduje
standardny spdsob spravania.

Najzaujimavejsi na tom vSetkom je spdsob, akym sa tieto nahravky spustaja.
Ak napriklad za¢ne samec konat v zdujme ochrany svojho teritéria, signdlom na
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spustenie nahravky, zahfnajucej bdeld ostrazitost, vyhrazné — a ak je to potreb-
né aj bojové spravanie, bude nevitand ndvsteva dalsieho samca rovnakého dru-
hu. V tomto systéme sa vSak objavuje ista zvlastnost. Spuistacom tohto spravania
nie je siperiaci samec ako taky. Je nim niektord jeho ¢rta, isty $pecificky spustact
mechanizmus, ktory je Casto len nepatrnym aspektom celku, ktory priblizujici
sa super predstavuje. Niekedy moze byt takymto spustacim mechanizmom urci-
ty farebny odtien. Pokusy etolégov ukazali, Ze drozd sa bude za istych okolnosti
spravat tak, ako keby do jeho teritdria vstapil skuto¢ny rival a energicky zattoci
aj na nastrazeny chumac cerveného drozdieho peria. Zaroven vsak odignoruje
dokonale vypchatu repliku drozdieho samceka bez ¢erveného peria na hrudi.
Podobné vysledky sa objavili aj pri dalSom vtd¢om druhu, a sice u sldvika mod-
raka. Zda sa, ze v jeho pripade je sptistacom teritoridlnej obrany specificky od-
tienn modrého peria na hrudi.?

Predtym, neZ sa zatneme samoltibo zabdvat na tom, ako lahko sa daju zvierata
oklamat spustacimi mechanizmami, a aké jednoduché je vyvolat v nich reak-
cie, ktoré s v danej situécii uplne neadekvétne, mali by sme si uvedomit dve
veci. Po prvé, automatické, fixované vzorce spravania tychto zvierat funguja
vo vacsine pripadov velmi dobre. Napriklad, charakteristické ,pi-pi“ volanie
vydavaju len zdravé, normélne vyvinuté malé morky. Dava teda zmysel, ze ich
matky reagujd na tento konkrétny zvuk materinskym spravanim. Cize, ak bude
priemernd matka morka reagovat na tento jeden podnet, takmer zakazdym za-
reaguje spravne. Na to, aby jej sposoby vyzerali hlipo, alebo ako dopredu na-
hrané, je potrebné, aby sa na scéne ukdazal nejaky podvodnik, najlepsie vedec.
Po druhé, je dolezité pochopit, ze aj my mame svoje dopredu naprogramované
nahravky. Hoci zvycajne funguju v na$ prospech, spustacie mechanizmy, ktoré
ich aktivuju, je mozné vyuzit na to, aby nas niekto obalamutil a spustil ich v ne-
vhodnom okamihu.?

Tato paralelnd formu automatického spravania u ludi vo svojom experimente
velmi vystizne demonstrovala socidlna psychologicka Ellen Langerova z Harvar-
dovej univerzity. Dobre zndmy princip ludského spravania hovori, Ze ak niekoho
poziadame o laskavost, budeme tGspesnejsi, ak uvedieme dévod. Ludia su jedno-
ducho radi, ak vedia, preco robia to, ¢o robia. Aby Langerovd demonstrovala tento
nie velmi prekvapujuci fakt, poziadala skupinu ludi, ¢akajtcich v rade na pouzitie
kopirky v kniznici, o mensiu laskavost. Prosim vds, mdm pét stran. MézZem pouZit
kopirku pred vami? PretoZe sa pondhlam. Efektivnost tejto poziadavky, doplnenej
dévodom, bola takmer absolutna. Devitdesiatstyri percent oslovenych jednotliv-
cov jej dovolilo predbehnut ich v rade. Porovnajte si teraz tito mieru uspes$nosti
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s pripadom, ked predostrela len samotnd poziadavku: Prosim vds, mdm pdt strdn.
Moézem pouzit kopirku pred vami? Za tychto okolnosti jej vyhovelo len $estdesiat
percent ludi. Na prvy pohlad by sa zdalo, ze zdsadny rozdiel spociva v dodatoé¢nej
informdcii, ktord je obsiahnutd v slovach ,pretoze sa pondhlam! Av$ak treti typ
poziadavky, ktory Langerova vyskusala, ukdzal, ze to tak nie je. Zd4 sa, Ze nebola
kltc¢ova cela séria slov, ale len prvé ,pretoze”. Namiesto toho, aby Langerova v tre-
tom type prosby uviedla skuto¢nt pricinu, ktord by zdévodnila, preco vyhoviet
jej poziadavke, pouzila najprv slovo ,pretoze” a nasledne, bez toho, aby povedala
nieco nové, len zopakovala ocividny fakt. Prosim vds, mdm pdt strdn. MézZem po-
uzit kopirku pred vami, pretoZe musim urobit niekolko kdpii? Vysledkom bolo, Ze
hoci Langerové neposkytla Ziaden skuto¢ny dovod ani novt informdaciu na odé-
vodnenie svojej poziadavky, opit jej takmer vsetci vyhoveli (devitdesiattri per-
cent). Rovnako, ako ,pi-pi“ zvuk malych moriek spustilo automatické materinské
spravanie matky morky (dokonca aj ked vychadzalo z vypchatého tchora), aj slovo
»pretoze” aktivovalo automaticku reakciu vyhovenia u ludi, ktorych Langerova
pozorovala. Stalo sa tak napriek tomu, Ze im ndsledne neposkytla ziaden padny
dovod, pre ktory by jej mali vyjst v Gstrety. Klik a klak!*

Niektoré dalsie zistenia, ku ktorym sa Langerové dopracovala, ukazujy, Ze exis-
tuje vela situdcii, kedy Iudské spravanie nefunguje automatickym, predprogra-
movanym sposobom. Je vSak az ohromujtce, ako ¢asto funguje presne takto.
Zamyslime sa napriklad nad zvla$tnym spravanim zékaznikov klenotnictva,
ktori sa vrhli na sadu tyrkysovych $perkov az potom, ked ich omylom zadali
preddvat za dvojndsobnt cenu. Pokial sa na ich sprdvanie nepozrieme z pohladu
pravidla klik a klak, nebude ndm déavat zmysel.

Zakaznici, zvdcsa zdmozni dovolenkari bez hlbsich vedomosti o tyrkysoch, po-
uzili Standardny princip — zauzivany stereotyp — ktory ich pri nakupovani viedol.
A sice ,drahé = dobré”. Preto ti dovolenkari, ktori chceli ,dobré“ $perky, automa-
ticky povazovali tyrkysové ozdoby za cennejsie a ziaducejsie, hoci to jediné, co
sa na nich zmenilo, bola ich cena. Prave t4 sa stala sptstacim mechanizmom pre
posudenie kvality. Dramaticky nérast ceny teda néasledne viedol k dramatickému
ndrastu dopytu zo strany zdkaznikov, ktori tuzia po kvalite. Klik, klak!

Bolo by jednoduché vinit turistov z ich blaznivého rozhodovania pri nakupoch.
Aby sme ziskali o celej zaleZitosti ucelenejsi obraz, pozrime sa na fu teraz trochu
blizsie. V nagom pripade ide o ludi, ktori boli vychovani podla pravidla ,dostane$
to, za Co si zaplatis®. Videli, ako toto pravidlo v ich zivotoch opakovane funguje.
Netrvalo dlho a zaéali si ho interpretovat v zmysle , drahé = dobré“. KedZe v mno-
hych pripadoch sa naozaj cena vyrobku zvysuje s rasticou kvalitou, a teda vyssia
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cena odréza vyssiu hodnotu, fungoval tento stereotyp k ich prospechu velmi dob-
re. Preto, ked sa ocitli v pozicii zdkaznikov, ktori maji moznost ziskat kvalitné
tyrkysové $perky bez toho, aby o tyrkysoch vela vedeli, pochopitelne sa spolahli
pri urcovani ich hodnoty na stary, osvedc¢eny znak — ich cenu.

Aj ked si to pravdepodobne neuvedomovali, svojou vylu¢nou reakciou na cenu
tyrkysov si vlastne zahrali zjednodusend verziu stavky na pravdepodobnost vy-
sledku. Namiesto toho, aby sa krvopotne snazili naucit, ¢o vsetko urcuje hodnotu
tyrkysu, pokusili sa zabezpedit, aby véetko hralo v ich prospech tym, zZe sa spolahli
na jediny znak, ktory podla ich skisenosti zvycajne uréoval kvalitu akéhokolvek
tovaru. Stavili na to, ze samotnd cena im prezradi vietko, ¢o potrebuju vediet. Ked-
Ze si véak v tomto pripade niekto pomylil znaky 1/2 a 2, aj oni sa prerdtali. Z dlho-
dobého hladiska, z pohladu v§etkych minulych a buddcich Zivotnych situacii vsak
moze byt vyuzitie takejto skratky tym najraciondlnej$im moznym pristupom.

OBRAZOK 1 -1

Kaviar a remeselna kvalita

Odkaz, ktory ndm md sprostredkovat tdito reklama, samozrejme,
znamend, Ze drahé znamend dobré.

(ZDROJ: DANSK INTERNATIONAL DESIGNS)
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Automatické, stereotypné spdsoby v skutoc¢nosti prevladaja vo vdésine lud-
ského konania. V. mnohych pripadoch ide totiz o t najefektivnejsiu formu spra-
vania. Inokedy je to jednoducho nevyhnutné.

Vsetci zijeme v nesmierne komplikovanom prostredi, ktoré je plné podne-
tov. Pravdepodobne najrychlejsie sa vyvijajice a najkomplexnejsie prostredie,
aké kedy existovalo na tejto planéte. Aby sme dokézali prezit a mohli sa lahsie
rozhodovat, potrebujeme nieco ako ,skratky“. Ned4 sa totiz od nds ocakavat,
ze dokdzeme rozpoznat, a este budeme aj schopni analyzovat, vSetky aspekty
kazdého ¢loveka, udalosti a situacie, s ktorymi sa stretneme, hoci len pocas je-
diného dna. Nemdme na to ¢as, energiu ani kapacitu. Namiesto toho musime
na klasifikdciu veci ¢asto pouzivat nase stereotypy, alebo priblizné miery podla
niekolkych zékladnych ¢ft. Ked sa potom niektory zo spustacich mechanizmov
objavi, m6zeme jednoducho bezmyslienkovite reagovat.

Spravanie, ktoré sa niekedy spusti, nie je vSak vzdy adekvatne danej situdcii.
Ani najlepsie stereotypy a spustacie mechanizmy totiz nefunguju stéle. Ich nedo-
konalost ale akceptujeme. Nemame totiz na vyber. Bez nich by sme ustrnuli. Svoje
sprdvanie by sme $katulkovali, hodnotili, nastavovali a drahocenny ¢as, uréeny na
konanie by nam pretiekol pomedzi prsty. Navyse, ako sa zdd, v budicnosti sa na
takéto mechanizmy budeme musiet spoliehat este viac. Podnety, ktoré napliiajt
nase zivoty, su ¢oraz komplikovanejsie a premenlivejsie. Ak ich budeme chciet
vsetky zvladat, nezostane ndm nic iné, iba vyuzivat tieto skratky coraz viac.

Uzndvany britsky filozof Alfred North Whitehead velmi trefne vystihol tento
aspekt moderného Zivota, ked poznamenal: ,Civilizdcia napreduje tak, ze ludia
zvy$uju pocet operacii, ktoré dokdzu vykonat, bez toho, aby o nich uvazovali-
Zoberme si napriklad ,posun® civilizicie, ktory priniesol zlavovy kupén. Z4-
kaznikom umoznuje predpokladat, ze po jeho predlozeni ziskaju zlavu z ku-
povaného tovaru. Miera, do akej sme sa naucili mechanicky fungovat uz len
na zédklade tohto predpokladu, najlepsie ilustruje skiisenost istej spolo¢nosti,
ktora vyraba pneumatiky. Pre chybu v tlaci rozposlali zdkaznikom kupény, kto-
ré im neponukali ziadnu zlavu. Prekvapivo vsak vyvolali rovnaky zdujem ako
kupény, ktoré boli vytlacené bez chyby, a pontkali podstatné vyhody. Je zrejmé,
a pritom pouéné, ked si uvedomime, ze od takychto kupénov ocakdvame hned
dvojita sluzbu. Nielen, ze chceme, aby nam usetrili peniaze, ale aj ¢as a men-
tdlnu energiu, ktort by sme inak museli vynalozit na premyslanie. V si¢asnom
svete potrebujeme prvi vyhodu na to, aby sme zvladli tlak na nasu penazenku.
Potrebujeme vsak aj druht vyhodu, a sice na to, aby sme si poradili s nie¢cim
uplne inym, ¢o je potencidlne este dolezZitejsie — tlakom na nd$ mozog, ked sa
rozhodujeme.
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Je zvlastne, Ze vicSina z nés vie len velmi malo o automatickych vzorcoch
nasho spravania. Deje sa tak napriek tomu, ze ich aktudlne pouzivame v rozsire-
nej miere a ich dolezitost neustdle rastie. Mozno je to tak prave pre mechanicky,
bezmyslienkovity spdsob, akym fungujd. Nech je uz v$ak dovod akykolvek, je
priam zivotne dolezité, aby sme aspon jednu z ich vlastnosti jasne rozpoznali.
Automatické vzorce nés totiz robia nesmierne zranitelnymi vo vztahu ku komu-
kolvek, kto vie, ako funguja.

Aby sme plne pochopili charakter nasej zranitelnosti je namieste uviest dalsi
priklad, ktory vzisiel z prace etolégov. Ukézalo sa, Ze vedci, ktori sa zaoberaju
spravanim zvierat, nahravajd ,pi-pi“ volanie na magnetofénovid pasku a mévaja
farebnym perim, nie st jedini, ktori zistili, ako aktivovat sekvencie spravania
roznych druhov zvierat. Existuje druh organizmov, ktory sa nazyva mimetici.
Tieto organizmy napodobnuju sptstacie mechanizmy inych druhov s cielom
zmanipulovat ich k tomu, aby spustili spravny typ spravania v nespravnom case.
Nevhodnt reakciu nésledne vyuzija vo svoj vlastny prospech.

Zoberme si napriklad smrtiaci trik, ktory vyuzivaji samicky istého rodu svet-
lusiek (Photuris) voci saméekom z iného rodu svetlusiek (Photinus). Samceky
druhu Photinus sa z pochopitelnych dévodov velmi tzkostlivo vyhybajd krvi-
la¢nym samic¢kdm druhu Photuris. Vdaka svojim staro¢nym skiisenostiam vsak
nasli tieto loviace samicky slabé miesto svojich obeti. St nimi $pecifické svetelné
signdly, ktorymi si ich obete d4vaja pri dvoreni najavo, Ze st pripravené k pare-
niu. Samickdm druhu Photuris sa nejakym spésobom podarili rozlustit svetel-
né signdly samcekov z rodu Photinus. Ich napodobnovanim ziskavaju vrazdia-
ce samicky moznost nakfmit sa telami samcekov, u ktorych sa spustil vzorec
spravania sa pri dvoreni. Prave tento vzorec samcekov printiti mechanicky letiet
v ustrety smrti.

Automatické spravanie svojich obeti asi najnemilosrdnejsie vyuziva hmyz,
u ktorého je aj najviac zmanipulovanych a usmrtenych obeti. Existuju vsak aj
menej radikalne formy zneuzivania vzorcov spravania. Napriklad isty druh dra-
vého slizovca (Aspidontus taeniatus), zndmeho aj ako ,falo$nd cistiaca ryba“
vyuziva nezvycajny program spoluprace medzi dvomi inymi druhmi ryb. Spo-
lupracujice ryby vytvaraja tim podobny Lolkovi a Bolkovi, v ktorom sa obidve
o seba navzdjom staraji. Mensia ryba sa bez rizika moéze priblizit k tej vacsej,
»Cisti“ ju a dokonca jej moze vplavat aj do papule, kde zbiera huby a iné parazity,
prichytené na zuboch alebo Ziabre. Obe strany tym len ziskavaju. Velkd ryba sa
zbavuje $kodlivych parazitov a Cistiaca rybka pride bez ndmahy k veceri. Velkd
ryba zvycajne zozerie akikolvek ind malt rybu, ktord je dost hlipa na to, aby
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svoj vlnivy tanec, velkd ryba sa v reakcii na tieto pohyby automaticky presta-
ne hybat a za¢ne apaticky s otvorenou papulou splyvat. Zda sa, ze tento tanec
je spustacim mechanizmom, ktorym cistiaca rybka aktivuje vyraznu pasivitu
velkej ryby. Slizovcovi tento tanec otvéra cestu ku koristi, a ddva mu prilezitost
zneuzit Cistiaci ritudl medzi spolupracujicimi rybami. Slizovec sa najprv pribli-
7i k velkému predétorovi, a ndsledne zac¢ne imitovat vlnivy tanec ¢istiacej rybky.
Automaticky tym u velkej ryby vyvold nehybny, strnuly postoj. Slizovec, verny
svojmu menu ,falos$nej“ Cistiacej ryby, si nasledne odhryzne kusisko z mésa ale-
bo plutvy vicsej ryby a ufujazdi skor, ako sa prekvapend ryba spaméta.

V dzungli medziludskych vztahov existuje velmi silnd a zdrovern smutnd ob-
doba takéhoto spravania. TieZ méme medzi sebou vykoristovatelov, ktori radi
napodobnujui znaky, spustajuce urcité typy automatického, cloveku vlastného
spréavania. Zatial ¢o ndslednost reakcii je v pripade zivocichov zvac¢sa instinktiv-
na, u ludi sa buduje véésinou na psychologickych principoch ¢i stereotypoch,
ktoré sme sa naucili akceptovat. Hoci ich sila je rézna, niektoré z nich majt
priam neobycajnd schopnost ovladat fudské spravanie. Kedze sme vsak ich vsa-
depritomnému vplyvu vystaveni od skorého detstva, nase konanie je nimi ovla-
dané natolko, Ze vy alebo ja si len malokedy uvedomujeme ich moc. V ociach
niektorych Tudi je ale kazdy takyto princip pripravenou, odistenou zbrariou —
zbranou automatického vplyvu.

Su Iudia, ktori az pridobre vedia, kde tieto zbrane hladat, a aj ich pravidelne
a expertne vyuzivaju, aby ziskali to, ¢o chct. Pri kazdom spolocenskom kontakte
pozaduju, aby im ostatni vyhoveli. A miera ich Gspechu je obrovska! Tajomstvo
efektivnosti v ich pripade spociva v sposobe, akym svoje poziadavky konstruujg,
teda to, ako dokdzu zaobchadzat s tou ¢i onou zbranou vplyvu, dostupnou v ich
socidlnom prostredi. Na dosiahnutie dspechu pritom casto sta¢i jedno pozorne
zvolené slovo, ktoré aktivuje silny psychologicky princip, a spusti v nds nahravku
s automatickym sprdvanim. Mozete si byt isti, Ze tito vykoristovatelia sa velmi
rychlo naucia, ako profitovat z nasej tendencie reagovat prave na zaklade mecha-
nickych principov.

Pamitdte si na moju kamaratku, vlastnicku klenotnictva? Aj ked prvykrat
mala tspech vdaka néhode, netrvalo dlho, a zacala vyuzivat stereotyp ,drahé
= dobré” pravidelne a cielene. Pocas turistickej sezdny sa teraz pokusa urychlit
predaj problematického tovaru tym, ze vyrazne navysi jeho cenu. Tvrdi, Ze ta-
kyto pristup je cenovo tzasne efektivny. Ak na ni¢ netusiacich dovolenkdroch
zadcinkuje, ¢o sa naozaj aj Casto stdva, vysledkom je velmi vysokd ziskova mar-
za. A ak aj nie je spociatku uspesny, stale jej zostdva moznost oznacit tovar ako



ZBRANE VPLYVU 9

»Zlavneny z “, a predat ho za povodnu cenu. Neprestajne pritom vyuzi-
va mechanizmus ,,drahé = dobré, ktory aktivuje umelo naftiknuté cena.

Moja kamarétka nie je ani zdaleka prva, ktord vyuzila vyssie opisané pravidlo
»drahé = dobré“ na polapenie zdkaznikov hladajtucich dobru kapu. Kulturolég
a autor Leo Rosten spomina priklad bratov Sida a Harryho Drubeckovcov, ktori
v tridsiatych rokoch vlastnili panske kraj¢irstvo vo $tvrti, kde Rosten vyrastal.
Vzdy, ked vosiel do krajéirstva novy zdkaznik, a zacal si skasat obleky pred troj-
strannym zrkadlom, Sid sa postazoval, zZe je hluchy, a opakovane ziadal zdkazni-
ka, aby hovoril hlasnejsie. Ked zdkaznik nasiel oblek, ktory sa mu pacil, a opytal
sa na jeho cenu, Sid zakri¢al na svojho brata, hlavného krajé¢ira, ktory pracoval
vzadu v obchode: ,Harry, kolko stoji tento oblek?* Harry zdvihol zrak od préce,
a cenu riadne navysil: ,Ten pekny oblek z pravej viny? Styridsatdva dolarov!”
Sid predstieral, Ze nepocuje. Prilozil si dlane k uchu, a zopakoval otdzku. Harry
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znova zakrical: , Styridsatdva doldrov!“ Sid sa potom obratil k zakaznikovi a po-
vedal mu: ,Vraj dvadsatdva doldrov* Mnoho zikaznikov sa okamzite rozhodlo
oblek kupit a utekalo z obchodu este predtym, ako chudécisko Sid objavi svoju

»chybu® Boli presvedceni, ze ,drahé = dobré”.

Existuje niekolko prvkov, ktoré md vic¢sina zbrani automatického vplyvu spo-
lo¢né. V tejto knihe si ich opisme podrobnejsie. O dvoch z nich sme uz hovorili.
Je to takmer mechanicky proces, ktorym je mozné moc tychto zbrani aktivovat,
a ndslednd moznost zneuzitia tejto moci kymkolvek, kto vie, ako cely proces
spustit. Treti prvok sa tyka sposobu, akym zbrane automatického vplyvu prepo-
zic¢iavajd svoju moc tym, ktori ich vyuzivaja. Tieto zbrane nefunguji ako nejaky
arzendl tazkych palic, z ktorého si moézZete vybrat ti najvhodnejsiu, a mlatit niou
niekoho az dovtedy, kym vam nevyhovie.

V skuto¢nosti ide o ovela sofistikovanejsi a prepracovanejsi proces. Ak sa ta-
kéto zbrane pouZiju spravne, nemusia Iudia, ktori ich vyuZivaja ani len pohnit
prstom, a dosiahnu presne to, ¢o chci. Musia len spustit obrovské zdsoby vply-
vov, ktoré uz v danej situdcii existuju, a nasmerovat ich na dosiahnutie zelaného
ciela. Pri takomto chépani sa cely pristup podobd japonskému bojovému ume-
niu dziu-dzitsu. Clovek, ktory dziu-dzitsu praktizuje, pouzije proti protivniko-
vi svoju vlastnd silu len v minimalnej miere. Namiesto toho vyuzije silu, ktora
prirodzene vychddza z principov gravitacie, paky, hybnosti a zotrva¢nosti. Ak
vie, kde a ako uplatnit ich posobenie, dokdze naozaj lahko porazit aj fyzicky sil-
nejsieho supera. Rovnako to funguje aj u ludi, ktori zneuzivaji okolo nés priro-
dzene existujtice zbrane automatického vplyvu. Voci svojej obeti dokdzu zapojit
jej silu bez toho, aby sami zo seba museli vydat prili§ vela vlastnej energie. Tento
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