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Lorsque nous recevons Nous regardons le Nous avons tendance a
quelque chose, nous nous comportement des autres obéir aux figures
sentons obligés de pour déterminer le nétre. d'autorité [égitimes

retourner la faveur.
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Nous cherchons a étre Nous sommes plus Les opportunités nous
cohérents avec nos facilement influencés par semblent plus précieuses
engagements passeés. les personnes que nous lorsqu'elles sont rares.

apprécions ou qui nous

ressemblent.
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