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Introducere

Principiul 1% in persuasiune

Orice tehnologie suficient de avansatd este confundabild cu magia.”
Arthur C. Clark

Un mester instalator renumit locuia in port. Intr-o seard, cdpitanul
unui vas acostat de curand l-a cdutat acasd. I-a spus pe scurt cd are
o defectiune in camera motoarelor si cd nu poate pdrdsi portul din
cauza asta. Toti megterii de la bord se dovediserd neputinciosi.

Instalatorul si-a luat sculele si s-a dus pe vapor. A intrat in sala
motoarelor si a inceput sd se uite la puzderia de conducte care
impanzeau camera. A pipdit o conductd, a pus urechea aproape de
o alta, apoi a facut cdfiva pasi inapoi si a privit din nou pdienjenisul
de tevi.

Dupd ce s-a mai rotit prin incdpere de cateva ori, pipdind si
ascultdnd, s-a oprit. A scos din trusa de scule un ciocanel mic §i s-a
apropiat de un robinet rosu aflat in spatele unei tevi groase. A lovit
o singurd datd, sec, si ca prin minune intreaga instalafie a inceput
sa functioneze perfect.

Uluit, capitanul vasului i-a multumit si l-a intrebat cdt costd
prestatia. S-au infeles cd mesterul ii va trimite nota de platd in ziua
urmadtoare.

Savurandu-si cafeaua de dimineatd, cdpitanul vasului a deschis
plicul cu nota de platd si a citit ce scria:

Onorariul pentru reparatie era 1000 de dolari.
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Furios, si-a luat haina si a fugit la mester sd-i ceard socoteald. Nu
ai petrecut nici mdcar un sfert de ord in sala motoarelor, a scrdsnit
el. Cum se justificd suma asta exorbitantd?

Foarte calm din fire, mesterul i-a rdspuns cd in dimineata urmdtoare
it va trimite o facturd detaliatd.

A doua zi, capitanul a vazut confinutul facturii si a inteles:

Facturd detaliatd:

Una loviturd ciocdnel 0,5 USD

Determinare loc pentru loviturd ciocdnel 999,5 USD

Total 1000 USD
-

Mesterul din poveste este un_adevirat expert. El este capabil
sa ,vadd” punctul nevralgic si sd intervinid exact acolo unde
poate produce cel mai bun rezultat. El stie unde si foloseasci
instrumentele din trusa de scule, cand si cu ce intensitate.

Efortul pe care mesterul il depune nu este mai mare decat cel pe
care il pun la bataie mecanicii... rezultatul insa, da! Asa se intampla
si in relatiile de afaceri in care maestrii influentarii castigd pentru
ca pot face distinctiile de finete necesare in momentele cheie...

Ei stiu sa identifice locurile si momentele in care s loveasci cu
ciocanelele lor mici i rosii, reprezentate de cuvintele pe care le spun,
de gesturile pe care le fac sau de intrebirile pe care le adreseazi.

Aceste distinctii de finete sunt de fapt cheia succesului pentru
performeri in orice domeniu. Ele reprezinti diferenta care face
diferenta intre performantd §i mediocritate. Aceasti diferenta
este adeseori mult mai micd decat cred cei care se afli in zona
mediocritatii. Uneori, vorbim de o diferentd de doar 1%.
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INTRODUCERE

in cursele de cai Kentucky Derby, calul care castigd la distanfa
fotografici fatd de calul care vine pe locul doi, este premiat cu
un castig banesc de 10 ori mai mare decat urmdritorul sdu. Chiar
daca diferenta reald dintre cei doi competitori poate fi masurata
la milimetru pe fotografia de finish, diferenta cdstigului financiar
este de zece ori mai mare. Acesta este un exemplu clasic in
psihologia succesului. Aplicatiile sunt numeroase:

« Intr-o licitatie, daci esti cu 1% mai bun decat competitorul
tiu, castigi 100% din contractul pe care il urmariti améndoi.

« Daci folosesti 1% dintr-o zi ca sd planifici ziua urmatoare
(adici aproximativ 10 minute), castigi zile intregi de
productivitate pe parcursul intregului an.

« Daci iti propui s cheltui cu 1% mai putin dect castigi, nu
vei avea niciodatd datorii.

Toate aceste exemple sunt fapte de viata!

In secunda in care ai intrat pe uga unui client sau intr-un bar sau
in sala de negocieri, ai nevoie sd cunosti care sunt acele lucruri
care fac diferenta de 1% dintre tine si competitorii tai.

Aceastd carte este despre 1%. Acei 1% care te vor ajuta sa devii un
influentator de top si un lider apreciat!

De-a lungul timpului am constatat prin observatii indelungate
si practicd repetatd cid sunt de fapt 6 abilitdti pe care merita
si le exersam iar si iar dacd vrem sa devenim din ce in ce mai
convingatori.

Sursa celor 6 abilititi descrise in aceastd carte este modul de
actiune al maestrilor persuasiunii. Acesti oameni deosebit de
convingitori obtin rezultate in comunicare chiar si acolo unde
majoritatea celorlalti nu ar avea nicio sansa.
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Cu toate acestea, profesionistii persuasiunii nu sunt supraoameni
si nici nu fac lucruri pe care alti oameni implicati in vanziri sau
leadership sd nu le poatd invita. Dimpotrivd, s-ar putea spune in
urma observarii atente a comportamentului lor, ci fac chiar mai
putine lucruri decat altii, dar fac extraordinar de bine lucrurile
fundamentale.

Cele 6 abilitati de persuasiune pe care le ai la dispozitie in partea
a doua reprezinta instrumentele necesare si iti maresti puterea de
convingere in afaceri, in relatiile sociale si in viata personala.

Ca sd le poti aprofunda, iti propun si incepi cu un set de legi
nescrise ale convingerii si influentirii, adicdi un numir de 6
axiome ale convingerii pe care le-am ,,descoperit” in cei 15 ani in
care am studiat intensiv persuasiunea.

Am pus in ghilimele cuvantul ,,descoperit” pentru ca in realitate
astfel de principii ale comunicirii mai apar in diverse cirti, dar
nu in aceasta formd si nici,in acest set de 6 elemente, pe care le
consider absolut esentiale si pe care se bazeazi de fapt structura
abilitatilor din partea a doua.

Toate cele 6 ,legi nescrise” din partea 1, reprezinta de fapt convingeri
ale maestrilor persuasiunii si ele formeazi setul de principii care
ajutd la invitarea abilitatilor. Altfel spus, dacd in partea a doua
inveti CUM se face, in partea intai intelegi DE CE se face asa.

Nu in ultimul rand, exista o serie de comportamente foarte
punctuale pe care este important si le aplici in diverse momente
cheie ale procesului persuasiv si care reprezinti ,CE-ul?”
persuasiunii.

Eu le numesc momente magice, pentru ca efectul produs atunci
cand faci CE e necesar la momentul oportun, este aseminitor cu
magia. In persuasiune, aceste momente magice se referd la a sti
ce comportamente simple sunt necesare, in momentele cheie ale
influentérii unui interlocutor.
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INTRODUCERE

Aceste momente cheie sunt descrise in detaliu in partea a treia,
astfel incat in afara de abilititile esentiale sd poti cunoaste si micile
elemente de finete care iti pot aduce maximum de efect cu minimum
de efort. Astfel, rezultatul obtinut va fi persuasiunea eleganta, adica
acea forma de convingere in care toate lucrurile par sa functioneze
natural si plicut, pentru toti partenerii implicati in dialog.

Merita investitia in aceasa carte ?

Poti folosi principiul 1% si ca sa evaluezi investitia pe care tocmai
ai ficut-o in aceasta carte. Pe baza descrierii pe care ai parcurs-o
mai sus, despre cele 3 parti ale cartii, pune-ti o intrebare simpla:

,Este rezonabil si cred ci tehnicile din aceastd carte, imi vor
permite sd imi cresc puterea de convingere in urmatorul an cu
micar 10% ?”

JDar cu 1% 27

Apoi, calculeaza cat inseamna acel 1% addugat venitului tau
anual si vezi in ce misurd suma obtinuta justificd investitia. De
exemplu, la un venit de 1000 de euro pe lund, 1% pe an inseamna
120 de euro in plus in buzunarul tdu... La un venit de 500 de
euro, inseamna 60 de euro in plus.

Cartea de fati costa insa mult mai putin, iar efectul pe termen lung
este mult mai mare... pentru c nu iti vei ,recupera investitia” doar

in primul an de folosire, ci vei beneficia de ea pentru tot restul vietii.

Ai de ficut insd doua lucruri pentru asta: Sa citesti si sd aplici !
Lecturi placutd ! Spor la practica !

Andy Szekely



PARTEA |

Cele 6 principii ale maestrilor persuasiunii
1. Ce nu vezi clar, obtii rar

2. Cel mai neatent, reactioneazd cel mai lent

3. Incepe stilat, continud structurat

4. O decizie explicitd vine dintr-o nevoie implicita
5. Dacé nu evaluezi, nu evoluezi

6. Cine stabileste contextul, controleaza jocul



Capitolul 1

Ce este persuasiunea?
(o definitie neconventionala)

Mie imi plac definitiile practice, nu cele academice, asa cd iti
propun o definitie de lucru a persuasiunii:

Persuasiunea este procesul prin care il asisti pe interlocutor sa
ajunga la concluzii care se suprapun cu asteptarile tale,
cu beneficii mutuale, pe termen lung.

Elementele cheie ale acestei definitii sunt:

»proces”

»asisti interlocutorul”
,»sd ajunga la concluzii”
»Se suprapun’
~beneficii mutuale”

»pe termen lung”

N A P F

Si le luam pe rand:
P
,Proces”:

Persuasiunea nu este un eveniment, ci un proces pe pasi, care
poate dura mai mult sau mai putin, in functie de context. De aceea,
chiar dacid in timpul unei interactiuni rezultatul este defavorabil
sau ambiguu, tot ceea ce conteaza este imaginea de ansamblu. De
exemplu, in cazul unei vanzari, daca ai lua in calcul doar momentul
in care clientul ridica obiectii, ai putea sa tragi concluzia ca
persuasiunea nu functioneaza. Ceea ce conteazd insd este rezultatul
final, concretizat prin concluzia la care clientul ajunge.
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»Asisti interlocutorul”:

Interlocutorul tau ia decizia de a cumpara sau de a accepta o idee
dupa ce a trecut printr-un proces intern caracterizat de emotie si
ratiune. Tu poti actiona ca un asistent al acestui proces, dar nu
poti impune rezultatul.

»S4a ajungi la concluzii”:

Faptul ca este propria lui concluzie, face ca decizia luata sa fie una
care in cele mai multe cazuri, va rimane ferma. Acest fenomen
face posibile relatiile pe termen lung.

»
»Pe termen lung”:

Relatiile pe termen lung reprezintd preocuparea centrald a

domeniului persuasiunii. Ca stiintd, persuasiunea urmaregte

simultan actiunea in timp real (tactica) si dezvoltarea relatiilor pe

termen lung (strategia). Astfel, un maestru al persuasiunii poate
. R EDR A . ~ . »

pierde o ,batélie” cu scopul de a castiga ,razboiul”

,Beneficii mutuale”:

Aceasta sintagma este probabil diferentiatorul suprem intre
manipularea negativa si persuasiune. Un maestru al persuasiunii
va cauta intotdeauna beneficii pentru toti partenerii de negociere,
tocmai pentru cd stie ca acest comportament genereaza pe termen
lung, doua situatii dezirabile.

In primul rand, elimind pericolul potential al pierderii de
incredere intre parteneri. In al doilea rand, deschide porti
pentru noi oportunitdti de colaborare. Persoanele care constatd
ca partenerul de negociere actioneaza in interesul ambelor parti,
sunt interesate in mod firesc sd deschida noi punti de comunicare
si colaborare, pentru simplul motiv céd a fost construitd fundatia
pentru parteneriat — increderea.

28



CELE 6 PRINCIPIT ALE MAESTRILOR PERSUASIUNII

»Se suprapun’:

Concluzia la care interlocutorul tdu ajunge, ar trebui sd aiba
un grad mare de suprapunere cu asteptirile pe care tu le ai in
legdtura cu respectiva intalnire. De exemplu, dacé iti doresti un
parteneriat de afaceri pe viata, asteptarile tale ar trebui sa se refere
nu doar la rezultatele muncii in echipa, ci si la respectarea unor
principii de colegialitate, care sa fie impartdsite de citre parteneri.
Desigur, nu intotdeauna asteptarile se suprapun 100%, dar cu cat
miza este mai mare, cu atat gradul de suprapunere initial ar trebui
sa fie mai mare, diferenta fiind acoperita din mers prin acelasi
proces persuasiv, in negocieri succesive, la o scard mai mica.

Si pentru ca vorbim de aceastd ,scard mai micd’, te invit sd
exploram puterea subtilitatii si a ,fineturilor” in procesul
de persuasiune. Ceea ce fac maestrii influentirii, nu diferd
fundamental de ceea ce fac comunicatorii mediocri. Este posibil
ca o persoand care comunica acceptabil sd stie exact aceleasi
lucruri pe care le cunoaste un maestru, sau chiar mai multe decat
acesta, din punct de vedere teoretic. Diferenta este datd insa, de
micile distinctii. La fel ca in cazul maestrului din port, acestea
aduc maestrilor persuasiunii 90% din succes si ii lasa in urma pe
comunicatorii mediocri.

sunt trei categorii de astfel de distinctii:

1. Modul de gandire (principiile),
2. Competentele (abilitatile pe care le stipanesc),
3. Actiunile (comportamentele tipice pe care le manifestd).

Prima parte a acestei carti se concentreazd pe Modul de géndire
Principiile), urmand ca Abilitatile si Comportamentele si fie
explicate pe larg in partea a doua si respectiv a treia.

Am denumit distinctiile fine din modul de gandire al maestrilor
persuasiunii, cu titulatura de ,Principii 1%” tocmai pentru ci
vreau sa subliniez cd ele reprezintd rafindri sau cristalizari ale
unor teorii care pot parea banale sau cunoscute.

29



In realitate, ele fac diferenta dintre succes si esec, la fel cum caii
din cursele de nivel inalt se diferentiazi la fotografie cand ajung la
finish. Cele 6 principii 1% pe care le-am selectat in cei 15 ani de
studiu si practica a persuasiunii sunt urmaétoarele:

1. Ce nu vezi clar, obtii rar

2. Cel mai neatent, reactioneaza cel mai lent

3. Incepe stilat, continui structurat

4, O decizie explicitd vine dintr-o nevoie implicita

5. Daca nu evaluezi, nu evoluezi

6. Cine stabileste contextul, controleaza jocul

In continuare, vei gisi cite un capitol cu explicatii detaliate pentru
fiecare principiu. Odata insugite, ele vor deveni cheia care te va
ajuta sd deschizi mintea ferecati a oricérui interlocutor, indiferent

cat de incépitinat ar fi el. Secretul este si aplici principiile 1% cu
incredere si flexibilitate.
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