Egy – szerintem (A.Á.) – érdekes elmélet, amely talán valamelyest megmagyaráz bizonyos jelenségeket:
A kognitív disszonancia

A 20. század közepére a pszichológiában általánossá vált az a szemlélet, hogy viselkedésünk egyik fő mozgatórugója a következetesség iránti vágy. Nem szeretjük magunkat ésszerűtlen, következetlen lényként látni, és mindent megteszünk azért, hogy cselekedeteink, gondolataink, érzéseink összhangban legyenek egymással. 

Leon Festinger amerikai pszichológus az 1950-es években kidolgozott egy elméletet, amely ezt az ellentmondást feloldotta. Ezt az elméletet a kognitív disszonancia elméletének nevezte el. …

A kognitív disszonancia egyfajta feszültségállapot, amely akkor lép fel, ha az emberben egyidejűleg két, egymással összeegyeztethetetlen tudattartalom jelenik meg. … A kognitív disszonancia elmélete azt mondja ki, hogy az ember ezt az állapotot hosszabb távon nem tudja elviselni, és mindent megtesz azért, hogy csökkentse magában a kognitív disszonanciát. Ennek érdekében a legkisebb ellenállás irányába halad. A kognitív disszonanciát okozó tudattartalmak közül módosítja (vagy esetleg teljesen száműzi) azokat, amelyeket a legkönnyebben meg tud változtatni úgy, hogy az ellentmondás megszűnjön. Az elmélet ennyire egyszerű. Következményeiben azért válik mégis rendkívül bonyolulttá, mert a „legkisebb ellenállás iránya” sok esetben józan hétköznapi gondolkozásunknak élesen ellentmond. 

Erre vonatkozóan két kísérlet:

1. kísérlet:

Festinger és Carlsmith 1959-es kísérletében a kísérleti személyeknek fonalat kellett letekerni orsókról, majd mindenféle csavarokat elforgatni szigorúan 90 fokkal, és amikor a végére értek a csavaroknak, kezdeni az egészet elölről. Az első kísérleti személyek csak azért kellettek, hogy a kísérletezők megkérdezzék őket, mennyire találták érdekesnek a feladatot. Amikor végre sikerült a feladatokat úgy belőni, hogy mindenki halálosan unalmasnak találta őket, akkor kezdődött az igazi kísérlet.
Az első kísérleti személynek a kísérletvezető asszisztense azt hazudta, hogy egy nagyon érdekes feladatot kell majd elvégeznie a kísérlet során. Amikor a kísérleti személy befejezte a feladatot, megkérték, hogy egy kicsit várjon még. Egy idő után a kísérletvezető visszajött, és zavart színlelve elmondta neki, hogy sehol sem találja azt a megbízhatatlan asszisztenst. Ekkor megkérte a kísérleti személyt, tegye már meg, hogy a következő személynek ő mondja el a sztenderd szöveget, miszerint egy nagyon érdekes feladatot kell majd elvégeznie. Ezért a szívességért felajánlott a kísérleti személynek valamennyi pénzt: hol egy dollárt, hol húszat, véletlenszerűen. Valamennyi kísérleti személy megtette neki ezt a szívességet, és persze köszönettel elfogadta a pénzt. 
A kísérletsorozat végén a laboratórium munkatársai megkérték a kísérleti személyeket arra, hogy mondják el a benyomásaikat a feladatról, amelyet a kísérlet során el kellett végezniük. Az eredmények nagyon egyértelműek voltak. Akik húsz dollárt kaptak azért, hogy hazudjanak a következő kísérleti személynek, azokból dőlt a panasz, hogy milyen dögunalmas volt a feladat. Akik egy dollárt kaptak, azok sokkal kevésbé találták unalmasnak a feladatot, sőt, jó néhányan azt mondták, hogy meglehetősen élvezetes volt. 

A kognitív disszonancia elmélete éppen ezt jelezte előre – valóban, Festinger és Carlsmith előre borítékolta, hogy ez lesz az eredmény. Akik húsz dollárt kaptak a hazugságért, azokban nem alakult ki kognitív disszonancia, mivel nyilvánvaló volt számukra, hogy azért hazudnak, mert illően megfizették őket ezért. Könnyen meggyőzték magukat arról, hogy hazugságuk teljesen ártalmatlan volt, hiszen az asszisztens úgyis elmondta volna, ha el nem kódorog. Jó pénzért elvégezték az asszisztens dolgát.  Akik viszont csak egy dollárt kaptak, azoknak ez a magyarázat nem állt rendelkezésre. Bennük kognitív disszonancia alakult ki, mert nyilván nem azért a nyavalyás egy dollárért hazudtak, amikor ők alapjában becsületes emberek. A kognitív disszonancia feloldásának legegyszerűbb módja az volt, ha meggyőzik magukat arról, hogy valójában nem is hazudtak, hanem azért mondták, amit mondtak, mert többé-kevésbé igaz. Ez az önmeggyőzés általában nem tudatosan történik, de ettől csak még hatékonyabb lesz. 
2. kísérlet:

Még élesebb helyzetben vizsgálták meg ezt a jelenséget, amikor egyszer a Yale egyetemen a rendőrség nagyon brutális módon vert szét egy diáktüntetést. A diákok egyöntetűen fel voltak háborodva. Ekkor a kísérletezők egy egyetemi kurzuson azt a feladatot adták a diákoknak, hogy írjanak egy dolgozatot a rendőri akció védelmében. Ezért a munkáért pénzt is kaptak a diákok – volt, aki csak jelképes ötven centet, volt, aki húsz dollárt, és voltak, akik valamilyen közbülső összeget. Véletlenszerűen sorsolták ki, hogy ki mennyit kapjon, de a sorsolás nem a diákok előtt történt, nekik csak az összeget mondták meg egyenként. A legközelebbi kurzuson pedig azt kérték, hogy a diákok írják le a saját véleményüket a rendőrség magatartásáról. Az eredmény egészen döbbenetes volt: minél kevesebb pénzt kapott valaki azért, hogy érveljen a rendőri akció mellett, annál jobb lett róla a véleménye.
Ez alól a szabály alól egyetlen kivétel volt: néhány diáknak azt sorsolták ki, hogy egyáltalán ne kapjon pénzt. Ezeknek a diákoknak a véleménye ugyanolyan negatív maradt, mintha húsz dollárt kaptak volna. Náluk eleve nem jelent meg a kognitív disszonancia: egyszerűen csak elvégeztek egy utálatos szemináriumi feladatot, nem először és nem utoljára. 
Egy régebbi samponreklámban egy ismert tévés személyiség szerepelt. A reklám azzal kezdődött, hogy „Judit haja korpásodott…”. Már egy jó ideje futott a reklám, amikor egy újságíró megkérdezte Juditot, tényleg korpásodik-e a haja. Mire a válasz: „Van annyi pénz, amennyiért korpásodik az ember haja.”

Judit véleménye, érzései nem változtak meg, mert a jól megfizetett reklámszereplés nem okozott benne kognitív disszonanciát. Ha a gyártó azt akarta volna, hogy Judit megszeresse a samponját, a kognitív disszonancia elméletének ismeretében azt is el tudta volna érni. Csak valahogy rá kellett volna venni, hogy vállalja el a sampon reklámozását kevés pénzért – de nem ingyen! Például egy egészen másfajta munkát adhatott volna Juditnak sok pénzért, és utána ugyanaz a rendező megkéri, hogy vállalja már el ezt is, de sajnos nagyon kifutott a büdzséből, és most csak keveset tud fizetni…

…

Sajnos, tudtommal nem vizsgálták meg, hogy később emlékeztek-e a diákok erre a feladatra (hogy a rendőrség brutális akciója mellett kellett érvelniük) és a kapott pénzösszegre. De a kognitív disszonanciáról végzett számtalan egyéb kísérlet alapján biztosra vehetjük az eredményt. Ha mondjuk egy év múlva megkérdeznék a kísérleti alanyokat, akkor azok, akik sok pénzt kaptak, többnyire emlékeznének rá, hogy kaptak pénzt, azok pedig, akik keveset, többnyire nem emlékeznének rá. Az adott kísérleti helyzetben rövid távon nem lehetett kiirtani azt a tudást, hogy kaptak pénzt. Így csak a negatív vélemény-emlékek estek áldozatul a kognitív disszonancia feloldási mechanizmusainak. Hosszú távon viszont a szégyenletesen kevés pénz emléke is áldozatul esett volna. 

A kognitív disszonancia feloldásakor, ha csak lehet, a tényeket változtatjuk meg. Ha az adott esetben a tények túl makacsak, akkor a véleményeinket, ha pedig azok is ellenállnak, akkor az érzéseinket, attitűdjeinket változtatjuk meg. Hosszabb távon a legtöbb ember számára minden bizonnyal a kevés pénz emléke lett volna a leggyengébb láncszem. 

Forrás: Mérő László: Az élő pénz
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