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Alle sanseinntrykk vi møter når vi er våkne, settes inn på vår åndelige bankkonto, takket være den kroppsfunksjonen som gjør oss våkne. Å være våken er derfor det samme som å bli påvirket – og gradvis forandres.

Åke W. Edfeldt, Påverkan





Folk har sterke forsvarsmekanismer mot det de oppfatter som manipulasjon. Kunsten er selvsagt å manipulere dem på måter som de verken kjenner igjen eller forstår.

Thomas Hine, The Total Package





Fra The Simpsons Movie:

Russ Cargill: Jeg har plukket frem fem ulike scenarier.

President Schwarzenegger: Hvilke er det?

Russ Cargill: Du behøver ikke å lese dem! Hvem som helst kan velge noe når de vet hva det er; det kreves godt lederskap for å velge noe man ikke har en anelse om.

President Schwarzenegger: Greit, jeg velger nummer tre!

Russ Cargill: Prøv igjen.

President Schwarzenegger: En!

Russ Cargill: Høyere.

President Schwarzenegger: Fem?

Russ Cargill: For høyt.

President Schwarzenegger: Tre?

Russ Cargill: Du har allerede sagt tre.

President Schwarzenegger: Seks?

Russ Cargill: Nummer seks finnes ikke.

President Schwarzenegger: To?

Russ Cargill: Gang det med to.

President Schwarzenegger: Fire!

Russ Cargill: Som De ønsker, sir.
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INNLEDNING


EN TILSTÅELSE

Jeg satt i sommersolen og drakk kaffe på en av byens kaffebarer sammen med Per, en venn jeg treffer altfor sjelden. Caffè latten var drukket, vannet likeså, og samtalen hadde begynt å kretse rundt teknikk, som den ofte gjør før eller senere for en del av min generasjon.

«Faen heller, jeg er så utrolig lei av mobiltelefonen min,» sa jeg. «Den er vel egentlig helt grei, men den begynner å bli veldig gammel, og jeg kan ikke sende MMS med den engang.»

Øynene til Per begynte å glitre: «Men det ligger jo en mobilforretning vegg i vegg her,» sa han. «Vi går inn og tar en titt.» Faktum var at vi ikke engang var nødt til å skifte lokale, butikken delte ganske bekvemt lokalet med kaffebaren. Vi slentret bort og tittet på telefonene som var stilt ut. En ganske kul Nokia med stor skjerm og skyvedeksel fanget blikket mitt, omtrent samtidig med at jeg møtte blikket til en selger.

«Jeg trenger en ny telefon,» sa jeg. «Og et nytt abonnement også, for den saks skyld, for det jeg har, er ikke så bra.»

«Da ser du på den rette telefonen,» sa selgeren. «Denne er dritbra. Har fått haugevis av priser.» Jaha, tenkte jeg. Behovet mitt dreide seg egentlig om å ringe og innimellom svare, men priser er jo alltid bra. Mens vi var inne på priser, syntes jeg faktisk at prisen på denne mobilen var helt akseptabel. 18 måneders bindingstid på både telefon og abonnement var det riktignok, men blås i det. Selgeren tok en kunstpause.

«Men egentlig,» sa han med en litt lavere stemme. «Hvis det er den typen telefon du vil ha, ville jeg ha foretrukket denne.» Dermed halte han sin egen mobiltelefon opp av lommen. Nesten samme modell, men litt bedre. Og bare litt dyrere. Kjempebra, tenkte jeg og slo til. Telefon- og navneopplysninger ble byttet mot hverandre, og ikke fullt ti minutter etter at jeg hadde kommet inn i butikken, forlot jeg den med en svart bærepose i hånden. En del av meg var lykkelig. Men en annen del av meg gnaget litt på den lykkelige delen, og likte ikke smaken. «Hva var det du gjorde akkurat nå?» spurte den. «Du som vanligvis driver med endeløse undersøkelser på nettet før du kjøper teknisk utstyr, har nå impulskjøpt en telefon for tre og et halvt tusen spenn – en telefon du ikke vet noen ting om – og dessuten har du effektivt bundet en del av livet ditt i atten måneder! Hvordan kunne det skje?» klaget den syrlig. «Klapp igjen,» sa den første delen. «Jeg har det jo fortreffelig. Solen skinner i ansiktet, jeg har koffein fra den doble latten i hele kroppen, og må du nå alltid ta alt så alvorlig?»

Den andre delen ga seg ikke: «Jeg er enig i at sommerkvelder og kjemikalier kan øke frekvensen av ubetenksomme handlinger. Men. Noe. Skjedde. Der. Inne. I. Butikken.» Utad lot jeg som ingenting. Men jeg dro hjem med en ulystfølelse i kroppen.

Dette skjedde for noen år siden. Telefonen viste seg å være en elendig modell. Jeg bruker den fremdeles, som en påminnelse om det som skjedde den dagen. For hver dag som er gått, har jeg hatet både den og det den står for mer og mer. Men nå føler jeg at det er på tide å skifte. Tross alt er det flere funksjoner den ikke har.


NÅR JEG NÅ HAR FÅTT DEG TIL Å KJØPE DENNE BOKEN

En slags introduksjon

Dette er en bok om påvirkning. Du kan nemlig ikke unngå å bli påvirket og selv å påvirke andre på din vandring gjennom livet. Ettersom du ikke lever i et vakuum, er du omgitt av mange ting. Av hus, trær, møbler, honningkrukker, en god middag og ikke minst av andre mennesker. Alt dette påvirker deg. Det påvirker både tankene og refleksjonene dine, og det påvirker dine handlinger. Dernest påvirker du det som finnes i dine omgivelser med de handlingene du utfører. Slik går det rundt og rundt i en vakker sirkel. Nesten hele tiden er du dessuten lykkelig uvitende om hva det er som har påvirket deg til å begå en viss handling eller tenke en bestemt tanke. Helt automatisk tror du at du har kommet på den helt av deg selv. Det kan naturligvis vise seg å stemme, men det er mer sannsynlig at du ble påvirket av noen eller noe til å begynne å tenke i akkurat de baner.

Vi har kjempegode grunner for å handle som vi gjør, grunner vi gjerne forkynner høyt og tydelig for den som vil lytte. Men som oftest er grunnene kommet til i ettertid. Det som egentlig fikk oss til å utføre en handling, var noe ganske annet enn det vi trodde. Ettersom det nå er slik at vi som oftest ikke vet hva som påvirker oss, finnes det de som har gjort det til sitt yrke å påvirke deg. Hver gang du slår på radio eller tv, hver gang du åpner en bok, en avis eller et månedsmagasin, og selvfølgelig hver gang du går inn i en forretning, vil noen prøve å få deg til å kjøpe en Kvikk Lunsj, stole på en politiker eller innse at magen din trenger sixpack-muskler før sommeren. Eksempelvis.

Det finnes alltid noen som vil lære deg noe, overbevise deg om å kjøpe en eller annen dings, overtale deg til å stemme på et parti eller være enig i en viss versjon av hva som er riktig, sant eller vakkert. Fra du slår opp øynene om morgenen til du sovner om kvelden, utsettes du for en uendelig strøm av forsøk på overtalelse og påvirkning. Og vi som holder på med dette, vil gjerne kunne gjøre det uten at du merker noe. Det blir liksom enklest da, når vi slipper å forklare oss når vi fester marionett-trådene i hjernen din.

Dette er ikke noe nytt. Allerede de gamle grekere visste at det fantes teknikker for å påvirke andre (selv om de hovedsakelig konsentrerte seg om påvirkning via argumenter, det som kalles retorikk). De mente dessuten at disse teknikkene var så viktige at alle burde kjenne til dem, og at de burde høre inn under allmennutdannelsen.

Mengden av personer og foretak som vil påvirke deg, har aldri vært større enn i dag. I takt med at konkurransen dem imellom blir hardere, blir metodene mer raffinerte. Hvis de gamle grekere hadde rett, at vi lettere kunne beskytte oss mot visse metoder ved å kjenne til dem, har behovet for den type kunnskap aldri vært større. Men dessverre ser det ut til å være langt igjen til at temaer som «overtalelse» og «adferdsstyring» dukker opp på læreplanen i grunnskolen.

Det kan virke som om de fleste mennesker har en slags vag oppfatning om at det på en eller annen måte går an å påvirke våre meninger, vår innsikt og våre oppfatninger uten at vi legger merke til det. («Ellers ville vel ikke reklame ha eksistert!?») Men hvordan det gjøres helt konkret, hvordan det faktisk skjer, plasseres et eller annet sted på en skala som spenner fra ren humbug til geiteblodsduftende okkultisme.

Min idé med denne boken er å forsøke å forklare hvordan du blir påvirket av en mengde forskjellige ting – fra det miljøet du er omgitt av, til psykologisk adferd som det er mulig å benytte for å gjøre deg mer medgjørlig. Du påvirkes absolutt hele tiden – men du kan også påvirke selv.

Jeg vil vise hvordan du daglig møter forskjellige former for påvirkning. Dette er egentlig ikke en håndbok for å lære deg hvordan du skal forandre andre, selv om du selvsagt kan du bruke den slik om du har lyst. Har du en politisk idé du vil overbevise andre om, vil du finne metoder for det på disse sidene. Kanskje vil du få igjennom forslaget om personal-yoga i arbeidstiden på en relativt smertefri måte. Eller som en venn av meg foreslo, få barna dine til å spise grønnsaker. Teknikkene for å forandre andre menneskers holdninger og meninger finner du her. Kanskje vil du forandre deg selv og få et bedre selvbilde. Eller kanskje du vil forbedre sjansene dine på byen i kveld. Ta det med ro, det finnes et helt kapittel med teknikker som kan forvandles til sjekkemetoder.

Men aller mest håper jeg å kunne åpne øynene dine en smule for hvordan krigen om hjernen din foregår. Tanken er at du, når du har lest boken, lettere skal kunne oppdage når du utsettes for et påvirkningsforsøk som du faktisk ikke synes er bra. At du skjønner at det finnes en grunn til at du plutselig strekker deg etter en viss vare i butikken. At det finnes en grunn til at du er beredt til å si deg enig i en viss idé. En grunn som ikke har noe med din smak eller innstilling å gjøre, men som er resultatet av at noen andre har anstrengt seg til det ytterste for å få deg til å gjøre akkurat det. Da er det lettere å ta et skritt tilbake og lure på om du virkelig vil ha den tingen eller være enig i den ideen. Det kan naturligvis hende at du bestemmer deg for at det likevel var det du ville ha. Men da har du i det minste valgt selv.

UGA-BUGGA!

Mens du leser, vil jeg også at du skal huske dette: Påvirkning er egentlig bra. Det er ganske enkelt livsviktig for oss og har vært det under hele menneskets utvikling. Da mennesket var på sitt mest primale stadium, lærte vi oss å reagere forskjellig på visse farger, former og stoffer for å sikre vår overlevelse. De som raskt lærte seg å se spisse former eller sinte ansiktsuttrykk, hadde større sjanse til å overleve. De som ikke lot seg påvirke av sine omgivelser på den måten, døde ganske fort ut, som for eksempel de som forsøkte å klemme Store Gruff, som alle visste var en morderisk gærning. Da vi senere ble mer avanserte og begynte å danne våre første samfunn, bygde vi dem på visse grunnleggende regler for menneskelig interaksjon. De som ikke fulgte reglene, lyktes heller ikke i å bygge noe samfunn. I det minste ikke like bra. Og så døde de også.

Reglene for sosialt samspill er fremdeles grunnsteinen for hvordan vi mennesker fungerer sammen med hverandre, og på dette stadium er de grundig prentet inn i oss. De handler om hvordan vi oppfører oss mot hverandre.

Faktum er at all kommunikasjon er en form for påvirkning. Jeg kan ikke si noe til deg uten at jeg også forsøker å påvirke deg til å mene noe jeg mener, eller forstå noe som jeg sier til deg. Hvis jeg bare sier et hjertelig «Hei!», vil jeg bruke et spesielt tonefall, et visst ansiktsuttrykk og et visst kroppsspråk for å forsøke å påvirke deg til å hilse meg tilbake med et like muntert og positivt «Hei!». Vi fungerer slik fordi det har vært bra for oss når vi har utviklet oss som mennesker.

Det er det samme som vi lærte oss om farge og former for tusenvis av år siden. Selv om funksjonen ikke er den samme, har vi fremdeles de samme reaksjonsmønstrene nedarvet i genene. Grunnen til at vi umiddelbart ser den spisse, stjerneformede lappen med spesialpris på Ica, er at hulemenneskejeget vårt en gang i tiden ble lei av å tråkke på spisse steiner på bakken.

Siden de spisse steinenes tid har mennesket utviklet seg fra en jeger- og samlerkultur til en kjøp- og kastkultur, men det vi har lært oss tidligere sitter der fremdeles. Og her er selve kjernen. Disse psykologiske mekanismene, som har blitt til fordi det har vært bra for oss, er det mulig å utnytte for å påvirke, overtale eller overbevise. Det skjer hele tiden. Å benytte disse teknikkene gir dobbel bonus: For det første er det veldig vanskelig for deg å beskytte deg mot dem, fordi reaksjonen din sitter så dypt prentet i deg. Innen du rekker å lure på hvorfor, står du der og leser disse tilbudsskiltene. Og for det andre reagerer du ofte på metodene for påvirkning uten å tenke over det. Din reaksjon skjer automatisk. Når du utsettes for de rette stimuli, og når du får riktig input, er du som en forhåndsprogrammert datamaskin som setter i gang. Du svarer eller reagerer på en forutbestemt måte uten å tenke på det. Med andre ord, ved å aktivere riktig program kan jeg få deg til å kjøre i gang en automatisk adferd mens du går og tenker på noe annet. Og kjøper det samme vaskemiddelet en gang til. Eller innser at du nok faktisk er den type person som er enig i Huseiernes Landsforbunds kampsaker. Heldigvis har du en del andre ting som romsterer rundt i hodet ditt på samme tid, slik at dette adferdsprogrammet kanskje ikke lykkes hver gang. Du trenger altså ikke å bli fullstendig paranoid. Men en smule. For disse teknikkene brukes ved all form for sofistikert overtalelse, fra politisk propaganda og religiøs formidling til tannkremreklame. Forskjellen mellom å selge Pepsodent og Jens Stoltenberg er kanskje mindre enn du tror.

DØRVAKTEN I HODET

Sansene dine bombarderes av store mengder informasjon, og du har allerede mange tanker som bobler omkring i hodet ditt. Derfor har du utviklet automatiske skjold som beskytter deg mot informasjonsoverbelastning. Kjenner du stolen du sitter i når du leser dette? Ser du hva som skjer utenfor vinduet? Hører du hva som skjer rundt deg? Antageligvis gjør du ikke det, takket være disse skjoldene. (Eller, jo, du gjør det vel nå ettersom jeg nevnte det). Din bevisste oppmerksomhet er som en spotlight som du retter mot det du fokuserer på, men det er også dørvakten som bestemmer hvilken informasjon som skal få komme inn, hvilken som skal bli stående utenfor og hvilken som må gå en runde rundt kvartalet først og roe seg ned. Dørvakten filtrerer tankene dine og forhindrer at spredte tanker og tilfeldige ideer trenger inn i det hovedsporet tankene dine følger akkurat nå.

Men det er en pris å betale for at din bevissthet filtrerer bort uvelkomne eller irrelevante tanker. Du kan nemlig ikke huske det som ikke slippes inn. En av de vanligste grunnene til at du har problemer med hukommelsen iblant, er at du utelater informasjon fordi du ikke har vært oppmerksom på den – skjoldet ditt har holdt den utenfor. Å være oppmerksom på noe betyr å kunne fokusere når du trenger det, og stå imot eventuelle distraksjoner som kan hindre fokuset ditt. Ved å fokusere på oppmerksomheten aktiverer du bevisst hukommelsen din, som forhøyer både din bevisste oppmerksomhet og dine filtre for automatisk oppmerksomhet.

Automatisk oppmerksomhet? Sa jeg ikke nettopp at oppmerksomhet var en bevisst handling? Nåvel, fokus er en bevisst handling. Oppmerksomhet kan du gi bevisst, men også ubevisst, noe som er grunnen til at vi kan bli påvirket uten å vite det. Det er dette fenomenet som kalles automatisk oppmerksomhet.

MINIMINNENE

Innlært adferd er enda en term for automatisk eller bevisst oppmerksomhet. Det fungerer slik: Tenk at du observerer noe i dine omgivelser. Dette er noe du en gang i tiden har lært deg betydningen av, derfor behøver du ikke å fundere nærmere på det, men kan automatisk hoppe til hva det betyr. Som for eksempel 1 + 1. Du vet at én pluss én blir to, så når øynene dine ser tegnkombinasjonen «1 + 1», tenker du automatisk «to» uten at du trenger å regne det ut først. Hvis du stapper et stykke fordervet mat inn i munnen, reagerer du automatisk og spytter det ut lenge før du bevisst rekker å kjenne at det smakte gjødsel. Tenk deg at du har små «pakker» av informasjon i hodet, små «miniminner» som har lært seg å produsere et umiddelbart svar på spesifikke stimuli, som å sykle, kjøre bil, eller 1 + 1. For å lære deg denne ferdigheten var du først tvunget til å gjøre en bevisst anstrengelse, som å forstå enkel mengdelære, eller holde balansen på to sykt smale gummihjul, men etter tilstrekkelig mye repetisjon blir ferdigheten automatisk. I dag merker du antageligvis ikke i det hele tatt når dine forskjellige miniminner aktiveres, som når bilen foran deg bråbremser, eller når datteren din spør hva syv pluss tre er. Ved å ha et miniminne, en automatisk reaksjon for bilkjøring, blir du også en bedre sjåfør, og et miniminne for matte gjør at du blir fortere ferdig med leksene til barna dine.

Denne typen automatisk oppmerksomhet kan finslipes. Marinesoldatene i den amerikanske marinen får en krypskyttertrening på tre måneder. I løpet av denne tiden lære de seg å observere veldig små detaljer og huske dem. Men de lærer seg ikke bare å legge merke til en kastet hermetikkboks, men også å fundere på hva den kan bety – hva den eventuelt sier om fiendens matforråd, moral eller troppestørrelse. Denne treningen starter på et bevisst nivå, men blir til slutt en ubevisst og automatisk evne til oppmerksomhet. Marinesoldatene utvikler et miniminne som håndterer spesifikke detaljer i deres omgivelser.

Det er praktisk og tidsbesparende for oss å ha en haug med miniminner i hodet. Jeff Hawkins er en smart fyr som jobber med å skape kløktige datamaskiner og kunstig intelligens. Det var han som en gang i tiden skapte Palm-datamaskinen. Han går så langt som å hevde at det er evnen til å forutse hva som kommer til å skje som er selve definisjonen på menneskelig intelligens. Miniminnene er egentlig ikke noe annet enn en automatisk versjon av den evnen. De gjør oss smarte. Men som med alt annet: Vi betaler en pris for det.
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