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The article compares rational choice, evolution and empathy paradigm in relation with
prosocial behaviour explanation. It brings into discussion personal aspects that interfere
with the emergency of helping behaviour, especially the social value orientation. The
role of emotions in predicting the output of human interactions is the discussions and
also the commitment model suggested by R. Frank (1988).

proselfs) ºi orientarea valoricã de tip com-
petitiv (competitors). Cei orientaþi spre ceilalþi
(prosocials) încearcã sã maximizeze beneficiile
pentru toþi participanþii la interacþiune ºi sã
minimizeze diferenþele. Cei orientaþi spre
sine (individualists) încearcã sã obþinã maxi-
mum de beneficii, fãrã a þine seama de ceilalþi.
Competitorii sunt cei care încercã sã obþinã
întotdeauna mai multe beneficii decât alþii,
care devin punctul de reper în evaluarea
propriilor rezultate în interacþiunile coti-
diene. Mai mult, aceste orientãri valorice
ale subiecþilor s-au dovedit stabile în timp ºi
de-a lungul diferitelor situaþiile de interacþiu-
nie analizate (P. Van Lange, E. De Bruin,
W. Otten, J. Joireman, 1997).

Prosocialii sunt cei care aratã un nivel
ridicat de cooperare ºi aºteaptã, la rândul
lor, parteneri care sã aibã un comportament
similar, sunt animaþi de o raþionalitate colec-
tivã (�toþi pentru unul ºi unul pentru toþi!�),
fiind ºi cea mai numeroasã categorie, cu o
frecvenþã aproape de trei ori mai ridicatã
decât celelalte douã categorii. Individualii ºi
competitorii interpreteazã situaþiile de interac-
þiune în termeni de inteligenþã ºi competenþã,
sunt animaþi de o raþionalitate individualã

Este acest client, din magazinul meu, onest,
astfel încât sã-mi returneze banii în cazul
în care calculez greºit restul? Dar acest
coleg se va dovedi destul de corect încât
sã-mi împãrtãºeascã informaþii despre noua
slujbã? ªi aceastã persoanã, care tocmai
mi-a spus cã nu se poate întâlni cu mine,
pentru cã e foarte ocupatã, poate fi con-
sideratã de încredere? Era sincerã sau doar
cãuta un motiv pentru a mã refuza? Iatã
întrebãri care ne-ar putea framânta în situaþii
de interacþiune cu celãlalt, atunci când nivelul
de intercunoaºtere e minim, iar rezultatele
interacþiunii nu sunt în totalitate în mâinile
noastre.

Paul Van Lange ºi alþii (1997, 1998)
susþin cã existã caracteristici legate de per-
sonalitatea indivizilor, care determinã, într-o
mai micã sau mai mare mãsurã, ajutorarea
celorlalþi. Psihosociologul olandez se referã
la �orientarea social valoricã� a subiecþilor,
aspect care influenþeazã modul în care aceºtia
evalueazã rezultatele interacþiunilor coti-
diene relativ la ceilalþi, susþinând o tipologie
formatã din trei categorii de persoane: orien-
tare valoricã prosocialã (prosocials), orien-
tarea valoricã individualistã (individualists,
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(�cel mai bun sã câºtige!�) ºi acordã o
atenþie sporitã informaþiei despre inteligenþa
ºi competenþa partenerului de interacþiune,
mai puþin despre moralitatea sau gradul de
cooperare ale acestuia.

Psihologia evoluþionistã susþine cã indivizii
sunt, în principal, egoiºti ºi cã acordã ajutor
celorlalþi similari sau consangvini, cu scopul
perpetuãrii genelor comune (J.P. Rushton,
1989). În mod similar, sociobiologii iden-
tificã o ierarhie, în cazul comportamentelor
de ajutorare, bazatã pe nivelul relaþiilor de
rudenie dintre solicitant ºi posibilul binefã-
cãtor. Oferim întâietate ajutorãrii pãrinþilor,
fraþilor, apoi verilor, rudelor de gradul
al II-lea, prietenilor etc. Restrângerea dimen-
siunilor familiei moderne, pânã la forma sa
nuclearã, este însoþitã de scãderea obliga-
tivitãþii acordãrii ajutorului, cãtre un numãr
mare de consangvini cu care menþinem legãturi
slabe, ocazionale ºi lipsite de intensitate afec-
tivã. Modernizarea societãþii a generat o
reducere continuã a numãrului de solicitanþi
(conectaþi prin legãturi de rudenie) faþã de
care individul se simte obligat sã acorde
ajutor. Psihologii evoluþioniºti ºi sociobio-
logii dezvoltã, astfel, o viziune pesimistã
asupra comportamentelor prosociale, susþind
cã ajutorarea celuilalt nu este în interesul
individului ºi cã selecþia naturalã favorireazã
un comportament egoist, diminuând pe ter-
men lung presiunea de acordare a ajutorului
(E. Burnstein, C. Crandall, S. Kitayma,
1994). Aºadar, incidenþa comportamentelor
sociale va scãdea în timp pe scala evoluþiei
speciei umane.

Pe de altã parte, teoria alegerii raþionale
(rational chioce theory) susþine cã ajutorarea
celuilalt este, de multe ori, în favoarea bine-
fãcãtorului, ºi nu numai în favoarea solici-
tantului (de exemplu J. Coleman, 1990):

indivizii încercã sã-ºi maximizeze profiturile
(expected utility) ca urmare a acþiunilor pe
care le desfãºoarã, acþioneazã raþional ºi nu
vor ezita sã-l ajute pe un altul, atunci când
percep cã aceasta poate fi în interesul propriu.
Teoria alegerii raþionale a deschis discuþia
asupra raportului cost-beneficiu în predicþia
apariþiei comportamentelor prosociale ºi a
necesitãþii pãstrãrii echitãþii în relaþiile inter-
umane: ceea ce dã o persoanã trebuie sã fie
comparabil cu ceea ce primeºte (S. Chelcea,
2006). Aceasta înseamnã cã indivizii vor
tinde sã renunþe la performanþa unui com-
portament prosocial, atunci când percep cã
existã o discrepanþã între costurile acþiunii
solicitate ºi posibilele beneficii asociate ei.
ªi, totuºi, teoria cost-beneficiu, în evaluarea
comportamentelor de întrajutorare, inspiratã
de viziunea economicã asupra socialului a
lui Adam Smith (1759/1963) ºi continuatã
de George C. Homans (1961) sau Peter
M. Blau (1964) ºi, mai recent, de Siegwart
Lindenberg (2001), în studiul interacþiunilor
din grupurile mici, necesitã o reconsiderare
dintr-o perspectivã relativistã: raportarea nu
doar la costurile ºi beneficiile reale, ci mai
ales la cele percepute de cãtre actorii sociali
implicaþi. Cu alte cuvinte, aspecte situaþio-
nale ºi emoþionale marcheazã evaluãrile indi-
viduale ale costurilor ºi beneficiilor, asociate
comportamentelor de ajutorare.

Dacã abordãm comportamentele proso-
ciale în viziunea teoriei alegerii raþionale ºi,
respectiv, a variantei cost-beneficiu, inclu-
zând elementele de context, putem intui cã
probabilitatea cea mai mare de incidenþã a
acþiunii de ajutorare este întânitã în contextul
în care costul perceput al acþiunii de aju-
torare este mic ºi, respectiv, costul perceput
al nonacþiunii este mare (reprezentatã în
figura 1 prin situaþia 3) ºi cã probabilitatea

 Costul perceput al acþiunii de ajutorare 

 Mic Mare 

Mic (1) (2) 
Costul perceput al nonacþiunii 
(refuzul ajutorului) 

Mare (3) (4) 

Figura 1. Modelul cost-beneficiu de acordare a ajutorului, având la bazã costul perceput



102 Loredana Ivan

cea mai micã de incidenþã a actelor de ajutorare
se întâlneºte în situaþia 2, atunci când costul
perceput al performãrii acþiunii este mare,
iar cel al nonacþiunii este mic. Din situaþiile
1 ºi 4 nu putem prevede rezultatul interacþiunii,
pe baza modelului de mai sus indivizii aflaþi
într-o situaþie de disonanþã tind, prin evaluãri
succesive, sã revinã la una dintre celelalte
douã situaþii considerate de echilibru. În acelaºi
timp, un model tridimensional, care sã ia în

considerare ºi beneficiile percepute ale ac-
þiunii ºi, respectiv, ale nonacþiunii � în spiritul
teoriei alegerii raþionale �, poate fi exprimat
în figura 2. În acest caz, chiar atunci când
costul perceput al acþiunii ºi al nonacþiunii
este ridicat, subiectul poate da curs acþiunii
de întrajutorare datoritã unui beneficiu per-
ceput, de asemenea ridicat (situaþia 4), modelul
subliniind cum acþioneazã individul într-o
situaþiei de disonanþã.

Figura 2. Modelul cost-beneficiu de acordare a ajutorului,
având la bazã costul perceput ºi beneficiul perceput

 Costul perceput al acþiunii de ajutorare ºi costul 
perceput al nonacþiunii 

 Mic Mare 
Mic (1) (2) 

Beneficiul perceput  
al acþiunii de ajutorare 

Mare (3) (4) 

Dacã ne raportãm la costurile ºi beneficiile
percepute, ºi nu la cele reale ale compor-
tamentului prosocial, trebuie sã luãm în con-
siderare dimensiunea emoþionalã a acestuia,
trãirile afective spontane care îi determinã
pe oameni sã dea curs solicitãrilor unui semen.
Daniel Batson (1988, 1991, 1992) este sus-
þinãtorul unei abordãri emoþionale a com-
portamentului prosocial1 , criticând abordarea
sociobiologicã pentru faptul cã se concen-
treazã exclusiv pe rezultatul acþiunii de
ajutorare, igorând motivele care stau la baza
ei. În concepþia autorului american, profesor
la Universitatea din Kansas, ajutorarea celor-
lalþi poate fi determinatã de motive altruiste,
egoiste sau de motive altruiste ºi egoiste.
Între motivele egoiste distinge: cãutarea unei
recompense financiare, sociale sau chiar de
confort personal; evitarea unei pedepse de
aceeaºi naturã sau reducerea stãrii dispozi-
þionale negative datorate prezenþei unei
persoane aflate în nevoie. Altruismul este
astfel situaþia în care beneficiul acordat
celuilalt este motivul principal al acþiunii,
iar recompensa câºtigatã-doar o consecinþã
întâmplãtoare; egoismul reprezintã situaþia
inversã, în care recompensa devine mobilul

principal al acþiunii de ajutorare (D. Batson,
1992, 71). Modelul sãu aduce în prim-plan
rolul empatiei (empathic emotion) în apariþia
comportamentelor prosociale, susþinând cã
empatia (care include sentimente ca sim-
patia, compasiunea, tandreþea ºi, în general,
sentimente care duc la bunãstarea ºi prote-
jarea celuilalt) genereazã întotdeauna motive
altruiste ca principale mobiluri ale acþiunii
de ajutorare sau transformã motivele egoiste
în situaþii altruiste.

Daniel Batson a cercetat experimental
modul în care empatia modificã rezultatul
interacþiunilor, într-o situaþie de ajutorare
animatã de motive egoiste. Spre exemplu, în
situaþia în care ajutorul acordat este animat
de nevoia de a reduce starea dispoziþionalã
negativã datoratã prezenþei unei persone aflate
în nevoie (unul dintre motivele egoiste expuse
anterior), empatia genereazã comportamente
prosociale, chiar ºi atunci când cea mai uºoarã
cale de reducere a stãrii dispoziþionale ar fi
evitarea celui care solicitã ajutorul. O situaþie
experimentalã de acest tip este aceea a unor
participanþi naivi care observã un complice
manifestându-ºi durerea la aplicarea unor
ºocuri electrice (dupã modelul experimentului
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lui Stanley Milgram, 1974). Subiecþii naivi
pot alege sã se implice (sã comande ei înºiºi
aplicarea ºocurilor electrice) sau nu. Posibi-
litatea evitãrii situaþiei care genereazã o
stare dispoziþionalã negativã era manipulatã,

într-una dintre situaþiile experimentale subiec-
tul naiv putând pãrãsi încãperea, iar în cea
de-a doua fiind obligat sã asiste la experienþa
chinuitoare a complicelui. Putem reduce
schema experimentalã la figura 3.

Figura 3. Predicþia acordãrii ajutorului într-o situaþie de tip Implicare-Evitare,
cu manipularera costului asociat comportamentului de evitare

 
 

Alegerea subiecþilor naivi: 
implicare/nonimplicare 

Mic (pot pãrãsi camera) Nonimplicare 
 Costul nonimplicãrii 

Mare (nu pot pãrãsi camera) Implicare 

Subiecþii naivi, constrânºi sã asiste la
aplicarea ºocurilor electrice, trãiesc o situaþie
de empatie ridicatã faþã de complicele expe-
rimentatorului, aflat în suferinþã, ºi, pentru
a reduce starea dispoziþionalã negativã, vor
alege sã intervinã. Nu acelaºi lucru se poate
spune despre cei care au posibilitatea sã pãrã-
seascã încãperea, alegând, potrivit ipotezei
motivelor egoiste, evitarea, pãrãsirea locului
acþiunii.

Daniel Batson modificã schema iniþialã
(prezentatã în figura 3) prin manipularea
nivelului empatiei (subiecþii naivi încearcã
ei înºiºi efectul ºocurilor electrice sau li se
induce empatia prin mesaje de tipul: �gân-
diþi-vã cum v-aþi simþi dacã��. În acest caz,
schema experimentalã aratã superioritatea
variabilei empatie în faþa abordãrii egoiste a
situaþiei experimentale (figura 4).

Figura 4. Predicþia acordãrii ajutorului într-o situaþie de tip Implicare-Evitare, cu
manipularera costului asociat comportamentului de evitare ºi nivelului empatiei

 Empatie 
 Scãzutã  Ridicatã 
Mic (pot pãrãsi camera) Nonimplicare Implicare 

 
Costul non-
implicãrii Mare (nu pot pãrãsi camera) Implicare Implicare 

Empatia ridicatã determinã prezenþa com-
portamentelor prosociale, chiar în condiþiile
în care costul nonimplicãrii este scãzut, fiind
practic superioarã unui raþionament de tip
cost-beneficiu.

În situaþia în care ajutorul este animat de
dorinþa de a evita pedeapsa (motiv egoist
expus anterior), empatia este sursa com-
portamentelor prosociale, chiar ºi atunci când
justificarea ar fi cea mai uºoarã modalitate
de a evita pedepsele asociate unei neimplicãri.
De obicei, indivizii pot fi susþinuþi în acþiunile
de întrajutorare de motive egoiste: teama
de �ce vor zice ceilalþi� despre ei sau chiar

de eventuale remuºcãri ulterioare, temeri
care se diminueazã însã când subiecþii au un
motiv întemeiat ca justificare pentru nonac-
þiune (de exemplu: �pãreau cã sunt soþ ºi
soþie�, în situaþia nonintervenþiei faþã de un
act de agresiune sexualã). Daniel Batson ºi
alþii (1988) au condus experimente în care
subiecþii erau informaþi despre neimplicarea
altor potenþiali binefãcãtori, manipulând gradul
de accesibilitate al justificãrii (cinci din ºapte
persoane au dat curs solicitãrii � posibilitate
redusã de justificare a nonacþiunii-sau douã
din ºapte persoane au dat curs solicitãrii � posi-
bilitate de susþinere a justificãrii nonacþiunii).
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Modificarea schemei experimentale pre-
zentate în Figura 5, prin introducerea empatiei
ca variabilã experimentalã, prezice apariþia
comportamentelor prosociale chiar ºi atunci
când justificarea nonacþiuniii este accesibilã
subiectului solicitat sã acorde ajutorul.

Poate cele mai evidente motive egoiste
care pot anima comportamente prosociale
sunt cele legate de cãutarea unei recompense
financiare, sociale sau de confort personal.
Ele se înscriu modelului raþional de analizã
a costului ºi beneficiului acþiunii de întraju-
torare, cu renunþarea implicãrii, atunci când
binefãcãtorul nu întrevede o posibilã recom-
pensã financiarã, socialã etc. Daniel Batson
ºi alþii (1988) au condus o serie de experimente
în care subiecþii puteau alege sã petreacã
sãptãmânal un timp cu un coleg aflat în nevoie,

în situaþia în care urmau sã-l întâlneascã,
indiferent de alegerea fãcutã (recompensã
ridicatã a implicãrii ºi, respectiv, disconfort
sporit în cazul neacordãrii ajutorului) ºi în
situaþia în care nonacþiunea nu era urmatã
de întâlnirea cu persoana aflatã în nevoie.
Figura 7 redã schema experimentalã a unei
asemenea situaþii.

Din nou, prezenþa empatiei (prin stimu-
larea subiecþilor participanþi la experiment
sã încerce sã se punã în locul victimei) modi-
ficã rezultatul experimentelor iniþiale, ge-
nerând implicare ºi în situaþia cu recompensã
scãzutã (figura 8).

Sublinierea rolului empatiei în emergenþa
comportamentelor prosociale ºi mai ales
maniera de tratare din perspectiva teoriei
alegerii raþionale este insuficient exploratã.

Figura 5. Predicþia acordãrii ajutorului într-o situaþie de tip Implicare-Evitare,
cu manipularea accesibilitãþii justificãrii nonacþiunii

 
 

Alegerea subiecþilor naivi: 
implicare/nonimplicare 

Ridicatã (mulþi au refuzat) Nonimplicare 
Accesibilitatea justificãrii 

Scãzutã (puþini au refuzat) Implicare 

Figura 6. Predicþia acordãrii ajutorului într-o situaþie de tip Implicare-Evitare,
cu manipularera accesibilitãþii justificãrii nonacþiunii ºi a nivelului empatiei

 Empatie 
 
 

Scãzutã  Ridicatã 

Scãzutã (puþini au refuzat) Implicare (moderatã) Implicare 
Accesibilitatea justificãrii 

Ridicatã (mulþi au refuzat) Nonimplicare Implicare 

Figura 7. Predicþia acordãrii ajutorului într-o situaþie de tip Implicare-Evitare,
cu manipularea recompensei percepute de cãtre posibilul binefãcãtor

 
 

Alegerea subiecþilor naivi: 
implicare/nonimplicare 

Mare (urmeazã sã întâlneascã persoana 
care solicitã ajutorul) 

Implicare Recompensa 
asociatã 
acþiunii Micã (nu urmeazã sã întâlneascã persoana 

care solicitã ajutorul) 
Nonimplicare 
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De altfel, rolul emoþiilor în explicarea ºi
prezicerea unor comportamente individuale
ºi de grup a fost neglijat în psihologia socialã
ºi reafirmat atunci când paradigmele cogni-
tiviste au înregistrat un declin (D.S. Massey,
2002).

Una dintre lucrãrile care accentueazã rolul
emoþiilor în explicarea comportamentelor
prosociale, de asemenea în viziunea teoriei
alegerii raþionale, este cea a autorului ame-
rican Robert H. Frank: Passions with Reason,
teorie care dezvoltã un model al angajãrii
(commitment) în explicarea comportamen-
telor umane, opus celui de tip cost-beneficiu,
conform cãruia: �comportamentele iraþionale
ale indivizilor se pot explica prin predispo-
ziþiile emoþionale ale acestora, care apar
din necesitatea rezolvãrii problemelor de
angajament� (1988, 11). Autorul american,
profesor la Universitatea Cornell, susþine cã
emoþiile ne angajeazã în performarea unor
comportamente care pot fi contrare intere-
selor nostre individuale. O persoanã poate
avea un comportament prosocial pentru cã
�s-ar simþi rãu altfel�. Atunci când ceilalþi
realizeazã cã trãieºte o asemenea stare emo-
þionalã, o vor alege ca partenerã de inter-
acþiune în situaþii care presupun încredere
reciprocã, mizând pe anjagarea ei. Astfel,
Robert H. Frank susþine cã �meritã sã-i aju-
tãm pe ceilalþi�, pentru cã aceºtia ne vor
alege ca parteneri de interacþiune, mizând
pe angajamentul nostru, cu rezultate pozi-
tive, pe care nu le pot obþine singuri, pentru
cã se aflã într-o situaþie de interdependenþã.

Mai mult, R.H. Frank suþine cã indivizii
sunt capabili sã decodifice mesaje subtile
(inclusiv nonverbale) pe baza cãrora infereazã
gradul de angajare a celuilalt ºi, implicit,
dacã sã îi acorde sau nu încredere în inter-
acþiunile viitoare. Se relevã rolul intuiþiei ºi
valorea sa funcþionalã: �simþim cã putem
profita de anumiþi indivizi ºi, de alþii, instinc-
tiv, ºtim cã trebuie sã ne ferim� (1988, 8).
Dacã într-adevãr onestitatea sau altruismul
sunt caracterisrtici observabile prin expunerea
limitatã la o persoanã-stimul, atunci persoana
în cauzã devine valorizatã în interacþiuni
care reclamã încrederea reciprocã ºi va fi
avantajos sã transmitã semnalele corespun-
zãtoare despre sine.

Urmând lanþul argumentativ al lui Robert
H. Frank, am distins patru situaþii, care stau
la baza experimentelor pe care le voi descrie
în continuare:

1) Indivizi care au comportament prosocial
ºi sunt percepuþi ca �având un comportament
prosocial�. Conform viziunii lui Robert Frank,
aceasta se traduce în beneficii pentru cei care
sunt de încredere ºi pot semnala în mod
corespunzãtor acest lucru despre ei înºiºi.

2) Indivizi care nu au comportament pro-
social (Robert H. Frank îi numeºte anti-
socials), dar care sunt percepuþi ca fiind
�de încredere�2 . �Întotdeauna existã o niºã
pentru cei care sunt abili în a predinde cã au
anumite sentimente� (1988, 11). Totuºi, nu
este în interesul indivizilor, în interacþiunile
cotidiene, sã-i perceapã ca fiind �cinstiþi�,
�de încredere� pe ceilalþi, care dovedesc

Figura 8. Predicþia acordãrii ajutorului într-o situaþie de tip Implicare-Evitare,
cu manipularea recompensei percepute de cãtre posibilul binefãcãtor

ºi a nivelului empatiei acestuia

 Empatie 
 
 

Scãzutã  Ridicatã 

Mare (urmeazã sã întâlneascã persoana 
care solicitã ajutorul) Implicare  Implicare 

 
Recompensa asociatã 
acþiunii 

Micã (nu urmeazã sã întâlneascã persoana 
care solicitã ajutorul) Nonimplicare Implicare 
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ulterior a nu avea aceste caracteristici. De
aceea, indivizii ºi-au adaptat modalitãþi intui-
tive de a-i decodifica pe aceºtia rapid, folosind
elemente subtile de comportament ºi de a
restabili echilibrul. Pe de altã parte, este
destul de dificil pentru cei care disimuleazã
sã-ºi menþinã credibilitatea pentru mult timp.
Elemente nonverbale pot scãpa controlului
voluntar � ceea ce Paul Ekman ºi Wallace
Friesen (1969) numesc nonverbal leakage
(scãpãri nonverbale) �, întâlnind indivizi
capabili sã le decodifice. Din punct de vedere
ecologic, dacã aceste elemente nonverbale
subtile nu ar avea nici o valoare funcþionalã,
indivizii ar fi învãþat sã nu mai aibã încredere
în ele.

3) Indivizi care au comportament pro-
social, dar nu sunt percepuþi ca atare. În
acest caz, persoane �de încredere� nu reuºesc
cumva sã transmitã semnalele corespunzãtoare
despre ele ºi, din punct de vedere evoluþionist,
avem de-a face cu o situaþie de inadaptare.
Paul van Lange ºi alþii (1997, 733) susþin cã
orientarea social-valoricã a indivizilor �se
înrãdãcineazã parþial în interacþiunile sociale
experimentate de-a lungul începutului matu-
rizãrii, perioadei de mijloc a maturizãrii ºi
continuã la vârsta a treia�. În plus, cerce-
tãtorul olandez, profesor la Universitatea
Amsterdam, susþine cã persoanele orientate
spre valorile de tip prosocial (prosocials) se
ataºeazã mai puternic de ceilalþi ºi au, în
general, mai mulþi fraþi, în special surori.

4) Indivizi care nu sunt orientaþi cãtre
valori prosociale ºi nici nu sunt percepuþi ca

atare. Conform terminologiei lui Paul van
Lange (1997), aceºtia pot fi individualiºti
sau competitori (orientaþi spre sine sau spre
maximizarea beneficiilor relativ la ceilalþi).
Teoretic, avem de-a face cu o situaþie de
echilibru, dar aceste persoane vor fi evi-
tate în situaþii de interacþiune care reclamã
încredere ºi vor pierde resurse pe termen
lung. Conform concepþiei lui Robert H.
Frank, �pentru a pãrea de încredere, este
necesar sau cel puþin util sã fii de încredere�
(1988, 18).

Lucrarea Passions with Reason este relativ
puþin cunoscutã în literatura psihosociologicã
poate ºi din cauza faptului cã modelul propus
de Robert H. Frank nu a fost testat expe-
rimental. Ne putem întreba ce anume iau în
considerare indivizii când infereazã cã au
de-a face cu un partener de interacþiune care
va acþiona onest pentru cã se simte angajat
sã facã asta, chiar dacã pierde din punct de
vedere economic, raþional. Robert Frank sus-
þine cã este vorba despre elemente nonverbale,
care, decodificate corect, pot da seama despre
starea efectivã a partenerului de interacþiune:
expresii faciale, miºcãri ale ochilor, timbrul
vocii, postura. Cu foarte multe persoane,
însã, iniþiem interacþiuni de scurtã duratã ºi
receptãm aceste elemente nonverbale în mod
selectiv, de aceea este interesant de cercetat
dacã, într-adevãr, indivizii sunt capabili sã
decodifice orientarea social-valoricã a celor-
laþi (prosocials, individualists ºi competitors)
atunci când au informaþii reduse despre
aceºtia.

Figura 9. Prezentarea graficã a modelului angajãrii propus de Robert H. Frank (1988)

 A fi de încredere 
(prosocial) 

A nu fi de încredere 
(antisocial) 

A fi perceput ca fiind de încredere 
(perceived prosocial) 

(1) (2) 

A fi perceput ca nefiind de încredere 
(perceived antisocial) 

(3) (4) 
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Note

1. Daniel Batson foloseºte termenul altruism sinonim cu cel de comportament prosocial.
2. R.H. Frank (1988) nu face distincþie între trustworthy (de încredere) ºi prosocial.
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