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1. Deschide ochii

ARGUMENTUL INVIZIBIL

O poveste personală despre invincibila persuasiune

Adevărul răsare din disensiunile între prieteni. � − DAVID HUME

Este dimineaț�ă devreme ș� i fiul meu de 17 ani ia micul dejun, 
lăsându-mi astfel o mică fereastră pentru a folosi singura 

noastră baie. Î�mi î�nfăș�or un prosop î�n jurul taliei ș� i mă apropii 
de chiuvetă, evitând imaginea groaznică din oglindă; ca scriitor, 
nu sunt nevoit să mă bărbieresc î�n fiecare zi. (Disperaț�i, oame-
nii de marketing î�i fac „neglijenț�i” pe consumatorii ca mine). 
Î�nsă am ș� i eu standardele mele, iar igiena este unul dintre ele. 
Iau periuț�a ș� i pasta de dinț�i. Tubul este gol. Cel de rezervă se 
află undeva pe un raft î�n subsolul nostru î�ngheț�at, ș� i nu sunt 
î�mbrăcat pentru asemenea aventură.

— George, cine a terminat pasta de dinț�i? strig eu.
Un glas sarcastic răspunde de partea cealaltă a uș� ii.
— Nu asta e ideea, nu-i aș�a, tati? Ideea este cum vom face 

să nu se mai î�ntâmple din nou, spune George.
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M-a prins. I-am spus de nenumărate ori că dezbaterile cele 
mai eficiente folosesc timpul viitor, limbajul alegerilor ș� i al 
deciziilor.

— Ai dreptate, spun eu. Ai câș�tigat. Ș� i acum î�mi aduci, te rog, 
niș�te pastă de dinț�i?

— Sigur că da.
George se î�ntoarce cu un tub, fericit că ș�i-a î�nvins tatăl î�ntr-o 

dezbatere.
Dar chiar m-a învins? Cine a obț�i-

nut ceea ce voia? Î�n realitate, cedând 
î�n faț�a lui, l-am convins. Dacă aș�  fi spus 
doar: „Nu fi nesimț�it ș� i adu-mi niș� te 
pastă de dinț�i”, poate că George ar fi 
rămas pe loc ș� i s-ar fi certat cu mine. 
Î�n schimb, l-am făcut să se simtă tri-
umfător, triumful l-a făcut binevoitor, 
iar asta mi-a adus exact ceea ce voiam. 
Am atins cea mai î�naltă culme a persu-
asiunii: nu numai că am reuș�it să obț�in 
o î�nț�elegere, ci am reuș�it să determin 
audienț�a – una adolescentă, pe deasu-
pra − să î�mi facă pe voie.

Nu, George, eu am câș�tigat.

Matrix, doar că mai mișto 

Ce fel de tată î�ș� i manipulează propriul fiu? O, hai să nu î�i spu-
nem manipulare. Hai să î�i zicem instruire. Orice părinte ar tre-
bui să ia î�n considerare retorica, arta dezbaterii, unul dintre 
R-urile esenț�iale. Retorica este arta influenț�ării, a prieteniei ș� i 
elocvenț�ei, a inteligenț�ei sclipitoare ș� i a logicii incontestabile. 
Ș� i se foloseș�te de cea mai puternică forț�ă socială, dezbaterea.

ÎNCEARCĂ ASTA 
ÎNTR-O ȘEDINȚĂ

Răspunde astfel celui 
care își exprimă neîn-
crederea față de ideea 
ta: „Bun, hai să o rafi-
năm puțin”. Axează-ți 
discursul pe revizuirea 
ideii, ca și cum grupul 
ar fi acceptat-o deja. 
Această mișcare este o 
formă de concesie – un 
fel de jiu-jitsu retoric 
care folosește mișcările 
oponentului în avanta-
jul tău.
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Fie că sesizezi sau nu, eș�ti î�nconjurat de argumente. Se 
joacă cu emoț�iile tale, î�ț�i schimbă atitudinea, te conving să iei o 
decizie ș� i te î�mping să cumperi lucruri. Argumentele stau î�n 
spatele etichetării politice, a publicităț�ii, a jargonului, voci-
lor, gesturilor ș�i remuș�cărilor; formea-
ză un Matrix î�n viaț�a reală, programul 
suprem care ne conduce viaț�a socială. 
Iar retorica serveș� te ca un decodor 
al argumentelor. Î�nvăț�ând secretele 
pe care le folosim pentru a ne convinge 
unii pe alț�ii, arta persuasiunii dez-
văluie Matrix-ul î�n toată gloria sa 
manipulatoare.

Anticii considerau că retorica este abilitatea esenț�ială a li-
derilor – o ș�tiinț�ă atât de importantă î�ncât o plasau î�n centrul 
educaț�iei superioare. Î�i î�nvăț�a cum să vorbească ș� i să scrie 
elocvent, să aibă ceva de spus î�n orice situaț�ie ș� i să atragă sim-
patia oamenilor atunci când vorbeau. După ce a fost inventată 
de grecii antici, retorica a contribuit la crearea primelor demo-
craț�ii din lume. I-a format pe oratorii romani ca Iulius Cezar ș� i 
Marcus Tullius Cicero ș� i a oferit Bibliei cel mai frumos limbaj. 
L-a inspirat chiar ș� i pe William Shakespeare. Toț�i părinț�ii fon-
datori ai Americii au studiat retorica ș� i i-au folosit principiile 
î�n scrierea Constituț�iei.

Î�n lumea academică, retorica a apus î�n primul deceniu al 
secolului al XIX-lea, atunci când sociologii au respins ideea că 
un individ ar putea să se opună forț�elor inexorabile ale istoriei. 
Cine să vrea să predea leadershipul când lumea academică nu 
crede î�n lideri? Î�n acelaș� i timp, literatura engleză i-a î�nlocuit 
pe clasici ș� i gândirea antică s-a demodat. Cu toate acestea, 
câț�iva oameni remarcabili au continuat să studieze această artă. 
Daniel Webster a î�nvăț�at retorică la Darthmouth, intrând î�ntr-o 

> Figură de stil utilă

SINCRIZA: Reformulează 
un argument redefinin-
du-l. „Nu manipulare, 
ci instruire.” Vei găsi un 
întreg capitol despre 
figurile de stil mai înco-
lo, precum și un glosar 
la finalul cărții.



24 MULȚUMESC CĂ MĂ CONVINGI

societate de dezbateri, United Fraternity, care avea o bibliotecă 
clasică impresionantă ș� i ț�inea dezbateri săptămânale. După 
ani de zile, clubul ș� i-a schimbat numele î�n Alpha Delta ș� i a de-
venit celebru, inspirând filmul Animal House (Peripeții la co-
legiu). Spre onoarea lor, membrii acestui club nu ș� i-au uitat cu 
totul moș�tenirea clasică; de aici provine ș� i petrecerea cu togi 
de la absolvire.

Mai sunt doar câteva colegii ș�i uni-
versităț�i care predau retorica − de fapt, 
arta capătă rapid popularitate printre 
studenț�i, î�nsă, î�n afara lumii acade-
mice, s-a uitat aproape complet de ea. 
O mare pierdere î�ntr-adevăr. Imagi-
nează-ț�i că dai din î�ntâmplare peste 
legea gravitaț�iei lui Newton ș� i dai nas 
î�n nas cu cu legile care conduc uni-
versul. Sau imaginează-ț�i că dai peste 
Freud pentru prima oară ș� i că, brusc, 
devii conș�tient de inconș�tientul î�n care 
identitatea ta, ego-ul ș�i superego-ul î�ș�i 
desfăș�oară dezbaterile tăcute.

Tocmai din acest motiv am scris 
cartea de faț�ă: ca să te î�ndrum î�n aceas-
tă lume prea puț�in cunoscută a argu-
mentării ș� i să î�ț�i fac cunoș� tinț�ă cu 
Alegerea Persuasivă. Pe parcurs, î�ț�i vei 
î�mbogăț�i imaginea cu cele trei carac-
teristici ale unui lider de î�ncredere, 
aș�a cum le-a descris Aristotel: virtu-
te, imparț�ialitate ș� i î�nț�elepciune prac-

tică. Vei ajunge să foloseș�ti logica ca instrument de convingere, 
vei demonta erorile ș� i vei formula afirmaț�ii de necontestat. 

> Avertizare

Cinstit ar fi să îți arăt 
secretele mele retorice: 
să îți spun când folo-
sesc anumite procedee 
pentru a te convinge. 
Analogia cu Matrix 
servește nu doar ca 
referință la cultura pop; 
face apel, de aseme-
nea, la acceptarea de 
către cititor a unor ro-
tițe invizibile, ascunse 
în alte rotițe, în cadrul 
existenței moderne, 
de la programele de 
computer și până la 
fizica cuantică. Reto-
rica numește această 
atitudine pe care o are 
întreaga lume „punct 
comun”; după cum vei 
vedea, este unul dintre 
elementele de bază ale 
persuasiunii. 



251. DESCHIDE OCHII

Principiile lui Aristotel te vor ajuta să hotărăș�ti ș� i care este cel 
mai potrivit mijloc pentru fiecare mesaj î�n parte: să-l scrii? Să-l 
transmiț�i telefonic? să-l scrii pe cer? Vei descoperi o strategie 
simplă pentru a face dezbaterea să continue atunci când se 
î�mpotmoleș�te î�n acuze ș� i nervi.

Ș� i acesta este doar î�nceputul. Pa-
ginile care urmează conț�in mai mult 
de o sută de „mijloace de convingere” 
î�mprumutate din textele antice ș�i adap-
tate situaț�iilor moderne, alături de 
sugestii pentru î�ncercarea tehnicilor 
acasă, la ș�coală, la serviciu sau î�n co-
munitate. Vei vedea când funcț�ionea-
ză cel mai bine logica ș� i când ar trebui 
să te bazezi pe o strategie emoț�ională. 
Vei î�nvăț�a figuri de stil care modelează 
gândirea ș� i vei afla strategii demon-
strate deja, printre care irezistibila en-
timemă* a lui Aristotel, un grup de 
legături logice care mi se par mai uș�or 
de folosit decât de pronunț�at. Vei î�nvă-
ț�a cum să profiț�i de pe urma propriilor 
greș�eli. Ș� i vei descoperi cel mai convingător mijloc dintre toate 
î�n î�nsăș� i identitatea publicului tău.

Până la sfârș� itul cărț�ii, vei stăpâni pe deplin secretele re-
toricii ș� i vei fi capabil să faci un public dornic să te asculte. 
Oamenilor le place î�n continuare un discurs bun; speakerii 
profesioniș� ti de top cer mai mulț�i bani de bilet decât la un 
concert al lui Bruce Springsteen. Dedic un capitol î�ntreg 
elegantei metode î�n cinci paș� i a lui Cicero de a concepe un 

*  Formă prescurtată de silogism, în care una dintre premise sau conclu-
zia nu este exprimată, ci se subînțelege. (n.red.)

> Avertizare

Aici te împing rapid de 
la Webster la filmul Ani-
mal House (Peripeții la 
colegiu), nu doar pen-
tru a surprinde declinul 
retoricii, ci și pentru 
a te face să alegi, fără 
să îți dai seama, argu-
mentul meu. De a cui 
parte ești, a lui Webster 
sau a lui John Belushi? 
Termenul tehnic pentru 
acest mariaj forțat al 
ideilor contrastante 
este antiteză, care în-
seamnă „idei aflate în 
opoziție”.
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discurs: creaț�ie, dispunere, stil, memorie ș�i prezentare, un sis-
tem ce le-a fost de folos celor mai mari oratori din ultimii două 
mii de ani.

Cu toate acestea, o argumentare 
excelentă nu î�nseamnă î�ntotdeauna un 
discurs elaborat. Retorica cea mai efici-
entă î�ș� i deghizează arta. Aș�adar, î�ț�i voi 
dezvălui un procedeu retoric pentru a 
inocula idei î�n mintea oamenilor doar 
prin iscusinț�a pătrunzătoare a vorbei.

Pe lângă toate aceste instrumente 
practice, retorica oferă o răsplată de 
ordin superior,  metafizică: te face să 
capeț�i brusc o perspectivă nouă ș� i 
proaspătă asupra condiț�iei umane. 
După ce te face să devii conș�tient de 
faptul că eș�ti î�nconjurat de argumente, 
lumea nu ț�i se va mai părea niciodată 
la fel. 

Eu î�nsumi sunt o dovadă vie.

Ziua mea perfect retorică

Pentru a vedea cât de răspândită este mai exact argumentarea, 
am î�ncercat de curând să petrec o zi î�ntreagă departe de orice 
formă de persuasiune: fără publicitate, fără politică, fără cer-
turi î�n familie, fără orice fel de manipulare psihologică. Nimeni 
nu avea să mă convingă de ceva, iar eu aveam să evit să con-
ving pe cineva. Ce mai, nici pe mine n-aveam să î�mi dau voie să 
mă conving de ceva! Nimeni, nici măcar eu, nu avea să î�mi spu-
nă ce să fac.

ÎNCEARCĂ ASTA 
ÎNTR-O PREZENTARE

„Dar așteaptă, mai avem 
ceva!” Romanii folo-
seau această abordare 
cu două milenii înainte 
să apară reclamele 
comerciale. I-au dat 
un nume delicios: diri-
mens copulatio, care 
înseamnă „alăturarea 
care întrerupe”. Este o 
formă de amplificare,  
o tehnică retorică esen-
țială care presupune 
să vorbești din ce în 
ce mai tare. Într-o pre-
zentare, poți amplifica 
aducând încă o idee 
peste cea de dinainte: 
„Nu numai că avem 
asta, dar mai avem și...”
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Dacă putea cineva să se considere calificat pentru acest 
experiment, atunci cu siguranț�ă un pustnic notoriu ca mine 
putea. Eu lucrez pentru mine; cum am renunț�at la o carieră î�n 
jurnalism ș� i publicitate, lucrez singur, î�ntr-o cabană aflată la o 
distanț�ă considerabilă de casă. Locuiesc î�ntr-un sat micuț� din 
partea de nord a regiunii New England, care se laudă cu cei mai 
rezistenț�i oameni de pe planetă î�n faț�a persuasiunii. Cei din 
publicitate au adevărate coș�maruri când e vorba să aibă de-a 
face cu oameni asemeni mie: nu tu televizor, nu tu smartphone, 
iar conexiunea la internet e prin dial-up. Eu, unul, sunt insen-
sibil la reclame, sunt un radio ambulant, un individ liber, omul 
imun la persuasiune.

Mda, aș�  vrea eu! 
Alarma de la ceasul meu de mână 

se declanș�ează la ora ș�ase dimineaț�a. 
Î�n mod normal, o folosesc pentru a mă 
convinge să mă dau jos din pat, dar 
acum o ignor. Mă uit î�n tavan, unde de-
tectorul de fum pâlpâie liniș�titor. Dacă 
alarma de fum ar detecta fum, ar î�nce-
pe să sune, trezind din somn chiar ș� i 
pe cineva care doarme profund. Aris-
totel ar aproba retorica detectorului de 
fum; el a î�nț�eles puterea emoț�iei ca 
factor motivant.

Dar, deocamdată, detectorul nu are 
nimic de spus. Î�n schimb, are pisica. 
Sare î�n pat ș� i î�ș� i bagă nasul la subț�ioara mea. La fel de demnă 
de î�ncredere ca un ceas ș� i de două ori mai enervantă, pisica are 
o putere de convingere remarcabilă pentru un ghemotoc de 
blană tont care cântăreș�te 4 kilograme. Î�n loc de cuvinte, ea se 

ÎNCEARCĂ ASTA 
ATUNCI CÂND FACI  
O PROPUNERE

Dacă ideea ta a mai 
fost folosită și în altă 
situație, descrie-i suc-
cesul în detalii vii, de 
parcă ar fi realizat-o 
publicul însuși. Arată ce 
caracteristici are planul 
tău și ce resurse dedică 
el ideii. Apoi, nu ezita 
să folosești clișeul tău 
preferat, de exemplu: 
„Punct ochit, punct 
lovit”.
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foloseș�te de gesturi ș� i de voce: elementele pline de forț�ă ale 
dezbaterii.

Rezist cu stoicism. N-o să mă comande nicio pisică î�n dimi-
neaț�a asta.

Iar sună ceasul. Am un Timex Ironman, al cărui nume vine 
de la un eveniment sportiv î�n care abuzezi de tine; se presupu-
ne că, dacă ceasul funcț�ionează î�n cazul unui masochist care î�l 
supune la 3 km de î�not, 160 de km de mers cu bicicleta ș� i 42 de 
km de alergare, toate î�ntr-o singură zi, trebuie să funcț�ioneze 

ș� i î�n cazul unuia ca mine care, la prânz, 
face o plimbare de o oră î�n pas susț�i-
nut până la pârâu, ca să vadă dacă 
trage peș�tele. Romanii ar numi mesajul 
brandului Ironman argumentum a for-
tiori, „argument care se impune cu ne-
cesitate”. Iată care ar fi logica lui: dacă 
ceva funcț�ionează î�n condiț�ii potrivni-
ce, sunt mai multe ș�anse să funcț�ioneze 
î�n condiț�ii prielnice. Î�n publicitate se 
preferă argumentul a fortiori. Cu ani 
î�n urmă, cerealele Life au difuzat o re-
clamă cu micul Mikey, cel care făcea 
mofturi la mâncare. Cei doi fraț�i mai 
mari ai lui testează cerealele pe el, 
gândindu-se că, dacă î�i plac lui Mikey, 

atunci o să fie pe placul tuturor. Ș� i i-au plăcut! O reclamă la 
cereale bazată pe argumentum a fortiori. Î�nsă argumentul a 
fortiori al ceasului meu Ironman nu mă influenț�ează. L-am 
cumpărat pentru că e practic. Nu uita că sunt imun la 
publicitate.

Dar sunetul lui mă î�nnebuneș�te. Nici nu m-am trezit bine 
ș� i reflectez deja la mesajele emoț�ionale ce vin din partea unei 

ÎNCEARCĂ ASTA ACASĂ

Dacă ideea de a-i ma-
nipula pe cei dragi te 
dezgustă, încearcă să 
folosești logica pură: 
fără emoții, fără tehnici 
ascunse, fără referințe 
la autoritatea ta sau la 
sacrificiile pe care le 
faci. Procedează astfel 
o zi întreagă și s-ar 
putea să fii surprins să 
constați cât de iritată e 
toată lumea. Persuasi-
unea este un excelent 
factor pacifist. 
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pisici ș� i a unui detector de fum, pe lângă argumentul a fortiori 
al unui ceas de mână. Mă smulg cu greu din pat ș� i î�mi spun î�n 
faț�a oglinzii ceea ce î�mi spun î�n fiecare dimineaț�ă: „Nu accepta 
prostii din partea nimănui”.

Pisica mă muș�că de călcâi. Î�mi iau prosopul ș� i mă duc să î�i 
dau de mâncare. Cinci minute mai târziu, î�mi dau seama că am 
rămas fără pastă de dinț�i ș� i mă contrazic cu fiul meu. Nu este 
un î�nceput bun pentru experimentul meu, dar am să î�l pun 
pe seama a ceea ce oamenii de ș�tiinț�ă numesc î�n mod eufemis-
tic un „artefact” (î�n traducere, o greș�eală prostească) ș� i am să 
merg mai departe. Î�mi fac cafeaua, iau un pix ș� i î�ncep să scriu 
ostentativ î�ntr-un carneț�el. Din punct de vedere literar, nu prea 
are rost − de-abia î�mi pot descifra mâzgălelile î�nainte de cafea, 
dar are rezultate retorice minunate: când soț�ia mea mă vede 
că scriu, de obicei î�mi aduce ea micul dejun.

Oare tocmai mi-am nesocotit experimentul? Ascund car-
neț�elul ș� i mă apuc să scriu o listă de cumpărături. Aș�a. Ca să nu 
zic că n-am scris nimic.

Dorothy a reî�nceput să lucreze cu normă î�ntreagă după ce 
eu am renunț�at la job. Î�nț�elegerea era să preiau eu sarcina 
gătitului, dar î�i place să î�ș� i vadă soț�ul drept un scriitor care 
inspiră lumea ș� i să se considere pe ea un susț�inător demn de 
î�ncredere. Soț�ia mea este o drăguț�ă, ș� i multe fete drăguț�e î�ș� i 
aleg astfel de scriitori. Bineî�nț�eles că este posibil ca ea să fie 
cea care mă convinge pe mine: purtându-se ca o fată drăguț�ă, 
care alege scriitori capabili să inspire, mă incită. Seducț�ia stă la 
baza celor mai subtile ș� i plăcute forme de argumentare.

Trăim î�ntr-o lume î�ncâlcită ș� i tenebroasă a persuasiunii. 
Un dealer auto m-a sedus odată să cheltuiesc 15.000 de dolari. 
Eu ș�i familia mea tocmai ne mutaserăm î�n Connecticut ș�i aveam 
nevoie de un mijloc de transport ieftin. Fusese o mutare difici-
lă ș� i nu prea eram î�n apele mele. Bărbatul de la reprezentanț�ă 
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m-a î�ncolț�it î�nainte să apuc să deschid gura. Mi-a arătat un 
sedan Ford Taurus cu î�nfăț�iș�are modestă, mi-a sugerat să 
facem o tură de probă ș� i, imediat ce mi-am pus centura, m-a 
î�ntrebat:

— Vreț�i să vedeț�i mormântul lui P.T. Barnum*?
Bineî�nț�eles că am vrut.
Locul era uimitor. A trebuit să ne oprim să vedem păuni ș� i 

papagali peruvieni sălbatici de un verde aprins, care scoteau 
ț�ipete ascuț�ite de pe crengile unui brad uriaș� . Peste drum de 
monumentul impresionant al lui Barnum se afla piatra come-
morativă a lui Tom Thumb**, cu o statuie î�n mărime naturală a 
piticului milionar. Î�ncântat de tura de probă, am făcut tot ce 
m-a î�ndemnat dealerul să fac, iar el m-a î�ndemnat să cumpăr 
Fordul. Care era o rablă.

Omul m-a măsurat din priviri ș� i mi-a schimbat starea de 
spirit; m-a fermecat ș�i, ca să-ț�i spun drept, mi-a plăcut. Am avut 
câteva dubii a doua zi dimineaț�ă, dar nu am regretat. A fost un 
act consimț�it.

Ceea ce ne duce la marele premiu al argumentării: consen-
sul. Î�nseamnă mai mult decât o î�nț�elegere, mult mai mult decât 
un compromis. Consensul reprezintă gândirea de bun simț� a 
unui public. De fapt, este bunul simț�, credinț�a comună î�ntr-o 
alegere: decizia sau acț�iunea pe care o doreș�ti. După cum spu-
nea Sf. Augustin, ca să ai credinț�ă, î�ț�i trebuie emoț�ie.

Persuasiunea î�nseamnă manipulare, manipularea repre-
zintă jumătate din argumentare;  prin urmare, mulț�i dintre noi 

*  Phineas Taylor Barnum (1810-1891), celebru om de spectacol ameri-
can, supranumit și inventatorul showbizului, este simbolul inovației și al 
imaginației în istoria Relațiilor Publice. (n.red.)
**  Charles Sherwood Stratton (1838-1883), cunoscut mai bine după nu-
mele de scenă, Tom Thumb (Tom Degețel), a fost un celebru artist de 
circ, cu o înălțime de numai 99 cm. (n.red.)


