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1. Deschide ochii

ARGUMENTUL INVIZIBIL

O poveste personala despre invincibila persuasiune

Adevdrul rdsare din disensiunile intre prieteni. - DAVID HUME

ste dimineata devreme si fiul meu de 17 ani ia micul dejun,

lasandu-mi astfel o mica fereastra pentru a folosi singura
noastra baie. Imi infisor un prosop in jurul taliei si ma apropii
de chiuvetd, evitdnd imaginea groaznica din oglinda; ca scriitor,
nu sunt nevoit sa ma barbieresc In fiecare zi. (Disperati, oame-
nii de marketing 1i fac ,neglijenti” pe consumatorii ca mine).
Insd am si eu standardele mele, iar igiena este unul dintre ele.
[au periuta si pasta de dinti. Tubul este gol. Cel de rezerva se
afla undeva pe un raft In subsolul nostru inghetat, si nu sunt
imbracat pentru asemenea aventura.

— George, cine a terminat pasta de dinti? strig eu.
Un glas sarcastic raspunde de partea cealalta a usii.

— Nu asta e ideea, nu-i asa, tati? Ideea este cum vom face
sa nu se mai intdmple din nou, spune George.
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M-a prins. I-am spus de nenumarate ori ca dezbaterile cele
mai eficiente folosesc timpul viitor, limbajul alegerilor si al
deciziilor.

— Ai dreptate, spun eu. Ai castigat. Si acum Imi aduci, te rog,
niste pasta de dinti?

— Sigur ca da.

George se Intoarce cu un tub, fericit ca si-a invins tatal intr-o
dezbatere.

Dar chiar m-a invins? Cine a obti-
nut ceea ce voia? In realitate, cedand
in fata lui, I-am convins. Daca as fi spus
doar: ,Nu fi nesimtit si adu-mi niste
pasta de dinti”, poate ca George ar fi
ramas pe loc si s-ar fi certat cu mine.

TINCEARCA ASTA
INTR-O SEDINTA

Raspunde astfel celui
care isi exprima nein-
crederea fata de ideea
ta: ,,Bun, hai sa o rafi-

ndm putin”. Axeazi-ti In schimb, l-am facut sa se simta tri-
discursul pe revizuirea | umfator, triumful l-a facut binevoitor,
ideii, ca si cum grupul iar asta mi-a adus exact ceea ce voiam.

ar fi acceptat-o deja.

cept Am atins cea mai Tnalta culme a persu-
Aceasta miscare este o

y ) asiunii: nu numai ca am reusit sa obtin
forma de concesie —un intel ) it < det .
fel de jiu-jitsu retoric 0 1n:e egere, ci am reusi sua etermin
care foloseste miscirile | audienta — una adolescenta, pe deasu-

oponentului in avanta- | pra - sa Imi faca pe voie.
jul tau.

Nu, George, eu am castigat.

Matrix, doar ca mai misto

Ce fel de tata 1si manipuleaza propriul fiu? O, hai sa nu i spu-
nem manipulare. Hai sa 1i zicem instruire. Orice parinte ar tre-
bui sa ia In considerare retorica, arta dezbaterii, unul dintre
R-urile esentiale. Retorica este arta influentarii, a prieteniei si
elocventei, a inteligentei sclipitoare si a logicii incontestabile.
Si se foloseste de cea mai puternica fortd sociald, dezbaterea.
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Fie ca sesizezi sau nu, esti Inconjurat de argumente. Se
joaca cu emotiile tale, iti schimba atitudinea, te conving sd iei o
decizie si te imping sa cumperi lucruri. Argumentele stau in
spatele etichetarii politice, a publicitatii, a jargonului, voci-
lor, gesturilor si remuscarilor; formea- | 5 Figurs de stil util3
za un Matrix In viata reala,‘ program%l SINCRIZA: Reformuleazs
suprem care ne conduce viata sociala. | argument redefinin-
lar retorica serveste ca un decodor | du-I. ,Nu manipulare,
al argumentelor. Invatadnd secretele | ciinstruire.” Vei gisi un
pe care le folosim pentru a ne convinge | intreg capitol despre
unii pe altii, arta persuasiunii dez- | figurile de stil maiinco-
valuie Matrix-ul 1n toata gloria sa lo, precum 21 un glosar

. la finalul cartii.
manipulatoare.

Anticii considerau ca retorica este abilitatea esentiala a li-
derilor - o stiinta atat de importanta incat o plasau in centrul
educatiei superioare. Ii invita cum si vorbeasci si si scrie
elocvent, sa aiba ceva de spus in orice situatie si sa atraga sim-
patia oamenilor atunci cand vorbeau. Dupa ce a fost inventata
de grecii antici, retorica a contribuit la crearea primelor demo-
cratii din lume. I-a format pe oratorii romani ca Iulius Cezar si
Marcus Tullius Cicero si a oferit Bibliei cel mai frumos limbaj.
L-a inspirat chiar si pe William Shakespeare. Toti parintii fon-
datori ai Americii au studiat retorica si i-au folosit principiile
in scrierea Constitutiei.

In lumea academici, retorica a apus in primul deceniu al
secolului al XIX-lea, atunci cand sociologii au respins ideea ca
un individ ar putea sa se opuna fortelor inexorabile ale istoriei.
Cine sd vrea sa predea leadershipul cand lumea academica nu
crede in lideri? In acelasi timp, literatura englezi i-a inlocuit
pe clasici si gandirea antica s-a demodat. Cu toate acestea,
cativa oameni remarcabili au continuat sa studieze aceasta arta.
Daniel Webster a invatat retorica la Darthmouth, intrand intr-o
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societate de dezbateri, United Fraternity, care avea o biblioteca
clasica impresionanta si tinea dezbateri saptamanale. Dupa
ani de zile, clubul si-a schimbat numele in Alpha Delta si a de-
venit celebru, inspirand filmul Animal House (Peripetii la co-
legiu). Spre onoarea lor, membrii acestui club nu si-au uitat cu
totul mostenirea clasica; de aici provine si petrecerea cu togi

de la absolvire.

> Avertizare

Cinstit ar fi sa iti arat

sa iti spun cand folo-
sesc anumite procedee
pentru a te convinge.
Analogia cu Matrix
serveste nu doar ca
referinta la cultura pop;
face apel, de aseme-
nea, la acceptarea de
catre cititor a unor ro-
tite invizibile, ascunse
n alte rotite, n cadrul
existentei moderne,
de la programele de
computer si pana la
fizica cuantica. Reto-
rica numeste aceastd
atitudine pe care o are
intreaga lume , punct
comun”; dupa cum vei
vedea, este unul dintre
elementele de baza ale
persuasiunii.

secretele mele retorice:

Mai sunt doar cateva colegii si uni-
versitati care predau retorica - de fapt,
arta capata rapid popularitate printre
studenti, Insa, in afara lumii acade-
mice, s-a uitat aproape complet de ea.
O mare pierdere intr-adevar. Imagi-
neaza-ti ca dai din intdmplare peste
legea gravitatiei lui Newton si dai nas
in nas cu cu legile care conduc uni-
versul. Sau imagineaza-ti ca dai peste
Freud pentru prima oara si ca, brusc,
devii constient de inconstientul in care
identitatea ta, ego-ul si superego-ul isi
desfasoara dezbaterile tacute.

Tocmai din acest motiv am scris
cartea de fata: ca sa te indrum in aceas-
ta lume prea putin cunoscutd a argu-
mentdrii si sa iti fac cunostinta cu
Alegerea Persuasiva. Pe parcurs, iti vei
imbogati imaginea cu cele trei carac-
teristici ale unui lider de incredere,
asa cum le-a descris Aristotel: virtu-
te, impartialitate si intelepciune prac-

tica. Vei ajunge sa folosesti logica ca instrument de convingere,
vei demonta erorile si vei formula afirmatii de necontestat.



1. DESCHIDE OCHII 25

Principiile lui Aristotel te vor ajuta sa hotarasti si care este cel
mai potrivit mijloc pentru fiecare mesaj in parte: sa-1 scrii? Sa-1
transmiti telefonic? sa-1 scrii pe cer? Vei descoperi o strategie
simpla pentru a face dezbaterea sa continue atunci cand se

impotmoleste in acuze si nervi.

Si acesta este doar inceputul. Pa-
ginile care urmeaza contin mai mult
de o suta de ,mijloace de convingere”
imprumutate din textele antice si adap-
tate situatiilor moderne, alaturi de
sugestii pentru incercarea tehnicilor
acasa, la scoala, la serviciu sau in co-
munitate. Vei vedea cand functionea-
za cel mai bine logica si cand ar trebui
sa te bazezi pe o strategie emotionala.
Vei invata figuri de stil care modeleaza
gandirea si vei afla strategii demon-
strate deja, printre care irezistibila en-

> Avertizare

Aici te imping rapid de
la Webster la filmul Ani-
mal House (Peripetii la
colegiu), nu doar pen-
tru a surprinde declinul
retoricii, ci si pentru

a te face sa alegi, fara
sa iti dai seama, argu-
mentul meu. De a cui
parte esti, a lui Webster
sau a lui John Belushi?
Termenul tehnic pentru
acest mariaj fortat al

ideilor contrastante
este antitezd, care in-
seamna ,idei aflate in
opozitie”.

timema" a lui Aristotel, un grup de
legaturi logice care mi se par mai usor
de folosit decat de pronuntat. Vei Inva-
ta cum sa profiti de pe urma propriilor
greseli. Si vei descoperi cel mai convingator mijloc dintre toate
in Insasi identitatea publicului tau.

Pana la sfarsitul cartii, vei stapani pe deplin secretele re-
toricii si vei fi capabil sa faci un public dornic sa te asculte.
Oamenilor le place in continuare un discurs bun; speakerii
profesionisti de top cer mai multi bani de bilet decat la un
concert al lui Bruce Springsteen. Dedic un capitol intreg
elegantei metode 1n cinci pasi a lui Cicero de a concepe un

* Forma prescurtati de silogism, in care una dintre premise sau conclu-
zia nu este exprimata, ci se subintelege. (n.red.)
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discurs: creatie, dispunere, stil, memorie si prezentare, un sis-
tem ce le-a fost de folos celor mai mari oratori din ultimii doua

mii de ani.

TNCEARCA ASTA
INTR-O PREZENTARE

,Dar asteapta, mai avem
ceva!” Romanii folo-
seau aceasta abordare
cu douad milenii inainte
sa apara reclamele
comerciale. I-au dat

un nume delicios: diri-
mens copulatio, care
nseamnad ,alaturarea
care intrerupe”. Este o
forma de amplificare,

o tehnica retorica esen-
tiald care presupune

sa vorbesti din ce in

ce mai tare. intr-o pre-
zentare, poti amplifica
aducand inca o idee
peste cea de dinainte:
,Nu numai ca avem
asta, dar mai avem si...”

Cu toate acestea, o argumentare
excelenta nu inseamna intotdeauna un
discurs elaborat. Retorica cea mai efici-
enta 1si deghizeaza arta. Asadar, iti voi
dezvalui un procedeu retoric pentru a
inocula idei In mintea oamenilor doar
prin iscusinta patrunzatoare a vorbei.

Pe langa toate aceste instrumente
practice, retorica ofera o rasplata de
ordin superior, metafizica: te face sa
capeti brusc o perspectiva noua si
proaspata asupra conditiei umane.
Dupa ce te face sa devii constient de
faptul ca esti inconjurat de argumente,
lumea nu ti se va mai parea niciodata
la fel.

Eu Insumi sunt o dovada vie.

Ziua mea perfect retorica

Pentru a vedea cat de raspandita este mai exact argumentarea,
am incercat de curdnd sa petrec o zi Intreaga departe de orice
forma de persuasiune: fara publicitate, fara politica, fara cer-
turi in familie, fara orice fel de manipulare psihologica. Nimeni
nu avea sa ma convingd de ceva, iar eu aveam sa evit sa con-
ving pe cineva. Ce mai, nici pe mine n-aveam sa Imi dau voie sa
ma conving de ceva! Nimeni, nici macar eu, nu avea sa imi spu-

na ce sa fac.
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Daca putea cineva sa se considere calificat pentru acest
experiment, atunci cu siguranta un pustnic notoriu ca mine
putea. Eu lucrez pentru mine; cum am renuntat la o cariera in
jurnalism si publicitate, lucrez singur, intr-o cabana aflata la o
distanta considerabila de casa. Locuiesc intr-un sat micut din
partea de nord a regiunii New England, care se lauda cu cei mai
rezistenti oameni de pe planeta in fata persuasiunii. Cei din
publicitate au adevarate cosmaruri cand e vorba sa aiba 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.

M r ! = ~
da, a5 vrea eu INCEARCA ASTA

ATUNCI CAND FACI
O PROPUNERE

Alarma de la ceasul meu de mana
se declanseaza la ora sase dimineata.
In mod normal, o folosesc pentru a ma
convinge sd ma dau jos din pat, dar
acum o ignor. M3 uit in tavan, unde de-
tectorul de fum palpaie linistitor. Daca

Daca ideea ta a mai
fost folosita siin alta
situatie, descrie-i suc-
cesul in detalii vii, de

alarma de fum ar detecta fum, ar ince-
pe sa sune, trezind din somn chiar si
pe cineva care doarme profund. Aris-
totel ar aproba retorica detectorului de
fum; el a Inteles puterea emotiei ca
factor motivant.

Dar, deocamdata, detectorul nu are
nimic de spus. In schimb, are pisica.

parca ar fi realizat-o
publicul insusi. Arata ce
caracteristici are planul
tau si ce resurse dedica
el ideii. Apoi, nu ezita
sa folosesti cliseul tau
preferat, de exemplu:
»Punct ochit, punct
lovit”.

Sare in pat si isi baga nasul la subtioara mea. La fel de demna
de incredere ca un ceas si de doua ori mai enervanta, pisica are
o putere de convingere remarcabila pentru un ghemotoc de
blani tont care cantireste 4 kilograme. In loc de cuvinte, ea se
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foloseste de gesturi si de voce: elementele pline de forta ale
dezbaterii.

Rezist cu stoicism. N-o s ma comande nicio pisica In dimi-
neata asta.

[ar suna ceasul. Am un Timex Ironman, al carui nume vine
de la un eveniment sportiv in care abuzezi de tine; se presupu-
ne c3, daca ceasul functioneaza in cazul unui masochist care il
supune la 3 km de inot, 160 de km de mers cu bicicleta si 42 de
km de alergare, toate Intr-o singura zi, trebuie sa functioneze
siin cazul unuia ca mine care, la pranz,
face o plimbare de o ora in pas susti-
nut pana la parau, ca sa vada daca
trage pestele. Romanii ar numi mesajul

INCEARCA ASTA ACASA

Daca ideea de a-i ma-
nipula pe cei dragi te
dezgusta, incearca sa

folosesti logica pura:
fara emotii, fara tehnici
ascunse, fara referinte

brandului Ironman argumentum a for-
tiori, ,argument care se impune cu ne-
cesitate”. lata care ar fi logica lui: daca

la autoritatea ta sau la
sacrificiile pe care le
faci. Procedeaza astfel
o zi intreaga si s-ar
putea sa fii surprins sa
constati cat de iritata e
toatd lumea. Persuasi-
unea este un excelent
factor pacifist.

ceva functioneaza in conditii potrivni-
ce, sunt mai multe sanse sa functioneze
in conditii prielnice. In publicitate se
prefera argumentul a fortiori. Cu ani
in urma, cerealele Life au difuzat o re-
clama cu micul Mikey, cel care fiacea
mofturi la mancare. Cei doi frati mai
mari ai lui testeaza cerealele pe el,
gandindu-se c3, daca 1i plac lui Mikey,
atunci o sa fie pe placul tuturor. Si i-au placut! O reclama la
cereale bazati pe argumentum a fortiori. Insi argumentul a
fortiori al ceasului meu Ironman nu ma influenteaza. L-am
cumpadarat pentru ca e practic. Nu uita ca sunt imun la
publicitate.

Dar sunetul lui ma innebuneste. Nici nu m-am trezit bine
si reflectez deja la mesajele emotionale ce vin din partea unei
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pisici si a unui detector de fum, pe langa argumentul a fortiori
al unui ceas de mana. Ma smulg cu greu din pat si imi spun in
fata oglinzii ceea ce Imi spun In fiecare dimineata: ,Nu accepta
prostii din partea nimanui”.

Pisica ma musci de calcai. Imi iau prosopul si ma duc s fi
dau de mancare. Cinci minute mai tarziu, imi dau seama ca am
ramas fara pasta de dinti si ma contrazic cu fiul meu. Nu este
un inceput bun pentru experimentul meu, dar am sa il pun
pe seama a ceea ce oamenii de stiinta numesc In mod eufemis-
tic un ,artefact” (In traducere, o greseala prosteasca) si am sa
merg mai departe. Imi fac cafeaua, iau un pix si incep si scriu
ostentativ Intr-un carnetel. Din punct de vedere literar, nu prea
are rost — de-abia imi pot descifra mazgalelile Tnainte de cafea,
dar are rezultate retorice minunate: cand sotia mea ma vede
ca scriu, de obicei Imi aduce ea micul dejun.

Oare tocmai mi-am nesocotit experimentul? Ascund car-
netelul si ma apuc sa scriu o lista de cumparaturi. Asa. Ca sa nu
zic cd n-am scris nimic.

Dorothy a reinceput sa lucreze cu norma intreaga dupa ce
eu am renuntat la job. Intelegerea era si preiau eu sarcina
gatitului, dar i place sa isi vada sotul drept un scriitor care
inspira lumea si sa se considere pe ea un sustinator demn de
incredere. Sotia mea este o draguta, si multe fete dragute isi
aleg astfel de scriitori. Bineinteles ca este posibil ca ea sa fie
cea care ma convinge pe mine: purtandu-se ca o fata draguta,
care alege scriitori capabili sa inspire, ma incita. Seductia sta la
baza celor mai subtile si placute forme de argumentare.

Traim Intr-o lume incalcita si tenebroasa a persuasiunii.
Un dealer auto m-a sedus odata sa cheltuiesc 15.000 de dolari.
Eu si familia mea tocmai ne mutaseram in Connecticut si aveam
nevoie de un mijloc de transport ieftin. Fusese o mutare difici-
13 si nu prea eram In apele mele. Barbatul de la reprezentanta
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m-a incoltit Tnainte sa apuc sa deschid gura. Mi-a aratat un
sedan Ford Taurus cu infatisare modestd, mi-a sugerat sa
facem o tura de proba si, imediat ce mi-am pus centura, m-a
intrebat:

— Vreti sa vedeti mormantul lui P.T. Barnum™?
Bineinteles ca am vrut.

Locul era uimitor. A trebuit sa ne oprim sa vedem pauni si
papagali peruvieni salbatici de un verde aprins, care scoteau
tipete ascutite de pe crengile unui brad urias. Peste drum de
monumentul impresionant al lui Barnum se afla piatra come-
morativa a lui Tom Thumb™, cu o statuie in marime naturald a
piticului milionar. Incantat de tura de proba, am ficut tot ce
m-a indemnat dealerul sa fac, iar el m-a Indemnat sa cumpar
Fordul. Care era o rabla.

Omul m-a masurat din priviri si mi-a schimbat starea de
spirit; m-a fermecat si, ca sa-ti spun drept, mi-a placut. Am avut
cateva dubii a doua zi dimineatd, dar nu am regretat. A fost un
act consimtit.

Ceea ce ne duce la marele premiu al argumentarii: consen-
sul. Inseamn3i mai mult decét o intelegere, mult mai mult decat
un compromis. Consensul reprezinta gandirea de bun simt a
unui public. De fapt, este bunul simt, credinta comuna intr-o
alegere: decizia sau actiunea pe care o doresti. Dupa cum spu-
nea Sf. Augustin, ca sa ai credint3, iti trebuie emotie.

Persuasiunea inseamna manipulare, manipularea repre-
zintd jumatate din argumentare; prin urmare, multi dintre noi

* Phineas Taylor Barnum (1810-1891), celebru om de spectacol ameri-
can, supranumit si inventatorul showbizului, este simbolul inovatiei si al
imaginatiei In istoria Relatiilor Publice. (n.red.)

** Charles Sherwood Stratton (1838-1883), cunoscut mai bine dupa nu-
mele de scend, Tom Thumb (Tom Degetel), a fost un celebru artist de
circ, cu o inaltime de numai 99 cm. (n.red.)



