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Punctul de pornire

Este dificil sa stii in cine sa mai crezi.

In ziua de azi nu mai poti privi la un ecran fara a fi inva-
dat de agresivitate falsa, stiri false, inselaciuni, reclame
pop-up sau alte genuri de stupizenii online. Increderea in
guvernanti si in mijloacele de comunicare clasice se afla
la un nivel aproape istoric de scazut.!Iar daca cineva a
avut vreodatd incredere oarbd in giganti din Silicon Valley
precum Facebook si Google, nu o mai face.? Cei mai multi
dintre americani nu mai cred nici macar in sondajele de
opinie — cel putin asa sustine un asemenea sondaj.’

Prin urmare, cum persuadezi oamenii intr-un mediu
in care nimeni nu are vreun motiv sd te creada — in care
oamenii cauta in permanentd motive de suspiciune? Este
0 provocare careia i-am dedicat intreaga carierd. Pentru ca
un lucru este cert: americanii nu au absolut deloc increde-
re in oamenii din domeniul meu de activitate.

Fiind CEO al agentiei de publicitate Mekanism, fac par-
te din una dintre cele mai putin credibile bresle din lume.
Conform unui sondaj Gallup, singurii considerati mai
nesinceri decat mine sunt vanzatorii de magini la mana a
doua si membrii Congresului.* Este o companie destul de
problematica.

Aceste atitudini spun multe despre natura influentei
in epoca modernd. Pentru ca, daca exista un lucru pe care
aceste trei profesii il au in comun, acela este ca au de-a
face cu persuasiunea. Iar cand te gandesti la cineva care
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persuadeazd ca mod de a-gi cagtiga existenta, iti vin in
minte doua tipuri de oameni.

Unul este un operator telefonic evaziv, care ne vorbeste
repede pentru a ne convinge, precum agentii imobiliari
disperati din piesa Glengarry Glen Ross, detindtoare a
Premiului Pulitzer. Acestea sunt genul de personaje care iti
vor spune tot ce vrei sa auzi doar pentru a incheia o aface-
re. Pentru a masca adevarul se bazeaza pe promisiuni vagi,
pe trucuri de limbaj si pe brosuri aratoase. Continuad sa-ti
repete numele suparator de des, ca si cum te-ar cunoaste.
Sunt intentionat inofensivi, mult prea constienti de
propriile persoane, calculati, dornici de a va face pe plac
si, intr-un cuvant, fdrd suflet. Nimeni nu vrea sa cumpere
nimic de la acesti oameni; ne fac sa ne dorim sa inventdm
0 scuzd pentru a spune nu.

La cealaltd extrema se afla ideologii si vorbaretii care
sunt absolut siguri de punctul lor de vedere i care con-
sidera ca orice persoand care nu-l impartaseste este fie
proasta, fie periculoasa. Sa ne gandim la adeptii stirilor
de televiziune si la trolii de pe internet, la cei de la
Washington, care fac lobby si la pseudo-intelectualii din
emisiunile radio. Oameni de acest fel pot fi gasiti in toate
zonele din spectrul nostru politic. Si sunt incapabili de a
convinge orice persoana care nu impadrtaseste deja acelasi
punct de vedere.

Ca practicant fervent in domeniul industriei de publi-
citate, am de-a face in fiecare zi cu aceste preconceptii.

Cu toate acestea, am reusit sd-mi construiesc o carierd pe
baza abilitatilor mele de a persuada — ajut la persuadarea
clientilor sa cumpere anumite produse si servicii, persua-
dez clientii sa angajeze agentia noastra si sd ramana alaturi
de noi, persuadez potentiali angajati sa ni se alature sau
persuadez angajatii deja existenti sd lucreze cat mai bine.
Am reusit sa fac acest lucru intr-o industrie in care persua-
siunea se desfdsoara in mediul cel mai selectiv cu putinta.
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Care este secretul meu? Ei bine, am gadsit o solutie care
functioneaza in lumea moderna de azi: sa fiu exact opusul
agentilor de vanzari mierosi sau a palavragiilor care se
autoamagesc si de care se teme toatd lumea. Sa fiu acel gen
de persoand in care oamenii pot avea incredere si pe care
se pot baza si chiar de care sa fie impresionati.

Cu alte cuvinte, trebuie sa fii emotional.

Aceasta este ideea generald din Arta emotionald a
persuasiunii. Si se bazeaza pe simpla observare a faptului
ca, daca cineva ne persuadeaza sau nu, asta nu are prea
mare legaturd cu vorbele si frazele pe care le-a spus sau cu
pozitia pe care o sustine, ci cu tipul de persoana care este
cu adevdrat.

Persoanele persuasive nu au abilitati de a vorbi pe pla-
cul publicului §i nici nu gtiu ce vor oamenii sa audd. Mai
degraba sunt genul de indivizi cu care ne dorim sa rezo-
nam. Au calitdti care ne fac sd vrem sa fim de partea lor si
sa 1i credem, indiferent de subiect. Persuasiunea le vine
din suflet.

Rezultatul este o forma de influenta care depaseste
argumentatia. Argumentele logice ne forteazd sa accep-
tam o anumita concluzie indiferent daca ne place sau nu,
dar o persuadare emotionala ne atrage spre o directie.
Persuasiunea autentica se refera mai degraba la captivare
decat la insistentd. Iar acest lucru se poate invata si poate
deveni ceva obisnuit prin practica.

Nu o sa iti ofer o colectie de trucuri pentru a incheia cu
succes o afacere sau pentru a reusi o vanzare rapida. Iti voi
arata cum sa dezvolti obiceiuri personale care iti vor per-
mite sd fii genul de persoana in care ceilalti au incredere,
la care cauta sfaturi si aldturi de care ar dori sd lucreze.

Pe scurt, iti voi arata cum sa-ti construiesti un caracter
mai persuasiv.

Caracterul este o colectie de trasaturi, stari i calitati
pe care le arata cineva in mod constant prin ganduri,



raspunsuri emotionale si actiuni — calitati care dovedesc
cine suntem. Dezvoltarea unui caracter persuasiv presu-
pune dobandirea acelor trasaturi de caracter, obisnuinte
mentale si atitudini personale care, odatd asumate, te vor
face sa fii in mod sigur o persoana mai influenta.

Cele patru principii

Dispozitiile personale care te pot face persuasiv se im-
part in patru categorii.

In primul raind, persoanele persuasive sunt origi-
nale. Cand vorbesc, simti ca fac parte dintr-o zona a
autenticitatii si a sinceritatii, ca ceea ce vezi este felul lor
real, unic de a fi — nu unul premeditat, menit doar sa-ti
faca pe plac. La oamenii care au aceasta calitate, gandu-
rile si actiunile sunt motivate de o profunda intelegere a
propriei fiinte, ceea ce ii face mereu autentici si ii determi-
nd sa se implice in angajamente pe termen lung; nu sunt
motivati de dorinta unor castiguri pe termen scurt.

In al doilea rand, persoanele persuasive sunt generoa-
se. Ofera lucruri din obignuinta si nu agteapta nimic la
schimb. Nu ma refer doar la bani sau la obiecte. Persoanele
persuasive sunt generoase si in privinta sfaturilor, a
oportunitatilor, a prezentarilor, a respectului si a atitudi-
nii pozitive. Nu ai niciodata senzatia ca sunt preocupate
doar de propria persoana.

In al treilea rand, persoanele persuasive sunt empati-
ce. Sunt curioase din fire in legatura cu ceilalti oameni si
cautd acele conversatii care trec de nivelul discutiilor de
complezenta, ajungand la subiectele care ii preocupa pro-
fund pe ceilalti. Persoanele de acest tip sunt colaboratori
priceputi si au o perspectiva larga asupra lucrurilor, care
accentueaza umanitatea noastra comuna, nu diferentele
care ne separa.
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In cele din urma, persoanele persuasive sunt
emotionale. Au principii etice si standarde personale
autoimpuse, doresc in permanenta sa fie mai bune si i
motiveaza pe ceilalti sa-si depaseasca limitele. Reprezinta
surse de inspiratie pentru cei din jur. Prin urmare, au o
autoritate personala care le permite sa fie influente in mod
natural.

Vom analiza in detaliu aceste patru principii si ne vom
concentra asupra celor unsprezece obiceiuri specifice care
decurg din aceste principii generale, asupra modului in
care contribuie ele la persuasiune si asupra modului in
care fiecare dintre noi le poate dezvolta si consolida.

Scopul meu este sd te ajut sa adopti anumite atribute,
puncte de vedere si tendinte in stilul tau de viatd, astfel
incat ele sa devina automatisme, obisnuinte, parte din
ceea ce esti. In acest mod, cand esti empatic, generos sau
emotional, va fi clar pentru cei din jur ca iti arati o parte
a caracterului — chiar daca acest lucru este sau nu este
constient.

In functie de atuurile si de slibiciunile tale naturale,
unele dintre capitolele care urmeaza vor fi mai utile decat
altele. De exemplu, cititorii care sunt empatici in mod na-
tural nu trebuie sa acorde prea mare atentie imbunatatirii
acestui aspect al caracterului lor.

Cel mai bun mod de a utiliza aceasta carte este sa fii sin-
cer cu tine in privinta trasdturilor la care trebuie sa lucrezi
cel mai mult i sa te concentrezi asupra acelor activitati
care iti vor face cel mai bine.

Revenirea la persuasiunea emotionala

,Persuasiune“ nu e tocmai un cuvant duios. Este
cam Incdrcat, iar majoritatea oamenilor il asociaza cu
inseldciunea sau cu vreo formad de coercitie. Nu e nicio



indoiald cd poate exista si persuasiune negativa. De fapt,
aceasta poate fi observata peste tot sub forma spaimelor in-
duse, a reclamelor politice agresive sau a retoricii de tipul
»,noi impotriva lor“. Iar industria mea, publicitatea, poarta
cu sigurantd o responsabilitate pentru faima negativa a
persuasiunii.

Dar persuasiunea izvoraste si dintr-un spatiu pozitiv,
propice vietii — un loc emotional.

Daca te straduiesti sa fii original, generos, empatic si
emotional te afli pe calea cea buna spre o viatd mai implini-
ta si mai plina de sens. De asemenea, vei fi o persoana mai
fericitd, mai pozitiva, cu mai multe experiente care iti dau
satisfactie.

Faptul ca aceste trasdturi de caracter te vor face si mai
influent in diverse situatii este in buna masura un benefi-
ciu suplimentar. Dar asta nu schimba faptul ca principiile
sunt cu adevdrat relevante pentru oricine spera sa devina
mai influent — acasa, la serviciu, intre prieteni sau chiar
intr-un context mai larg.

Cand oamenii sunt cuceriti de caracterul tau, sunt
motivati de reguld de propriile si cele mai bune caracteris-
tici pe care le au. Acestea includ recunoasterea umanitatii,
care ne este element comun, disponibilitatea de a vedea lu-
crurile din unghiuri diferite, simtul pentru posibilitatea de
reusitd si dorinta de a actiona pe baza emotiilor pozitive.

Actuala cultura a polarizarii politice, a camerelor de
amplificare din online i a tribalismului este una din care
persuasiunea lipseste cu desavarsire. Pentru a trece din-
colo de diferente si pentru a gasi o modalitate de a trai
mai bine impreuna va trebui sa devenim mai buni in a ne
persuada reciproc.

In acelasi timp, caracterul conteaza mai mult decat
in trecut. Gratie schimbarilor culturale din ultimii ani,
formele de discriminare, misoginismul si rasismul care
candva erau ascunse sub pres acum au fost scoase la iveald.
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Deficientele de caracter ale unei persoane ii pot pune capat
carierei. Este un motiv in plus pentru a aborda persua-
siunea dintr-un punct de vedere care pune caracterul pe
primul plan.

Arta emotionald a persuasiunii este pentru antreprenori,
potentiali antreprenori, directori, persoane creative si pen-
tru oricine vrea sa utilizeze puterea persuasiunii pentru
a-si convinge colegii, clientii, prietenii sau pe cei dragi de
punctul lor de vedere. In definitiv, la un anumit nivel, toti
avem de-a face cu persuasiunea.

Desigur, nu te poti preface cd esti o persoana persuasi-
vd, asa cum nu te poti preface ca esti un mare pianist, un
sportiv bun la aruncarile libere sau un bun neurochirurg.
Dar oricine poate invdta sa devind asa ceva. Eu a trebuit
sa invat asta in mai bine de doua decenii in acest domeniu
agresiv al publicitatii.

Tii in mana ceva ce te va ajuta sa faci si tu acelasi lucru.



ORIGINAL

EMPATIC

IiyLIALLIZOA
VAYIOvVILY

SENSIBIL




Principiul 1
Original



Cand o persoana este persu-
asiva cu adevarat, nu ne indoim
niciodata ca spusele acesteia sunt
adevarate. Chiar daca nu suntem
de acord cu ea, recunoastem
totusi ca ele inseamna ceva si
ca nu ii e teamad sa ne arate cine
este si care {i este valoarea.
Acesta este genul de persoa-
na cdreia 1i pasa mai mult sa fie
onestd decat sd obtina un da,
sa-i convinga pe ceilalti de cat
de buna este, sa-si impresioneze
seful, sa realizeze cateva vanzari
in plus sau sa aiba castig de cauza intr-o disputd. De
aceea o componenta esentiala a persuasiunii este sa
fii cat mai autentic si mai natural.
In general nu te poti preface ca esti tu insuti.
Daca iti ardti adevdrata personalitate, oamenii
vor fi mult mai dispusi sa te
asculte, sa te accepte, sa
fie de partea ta in pro-
blemele controversate.
Cand cineva
este pur si simplu
autentic, avem
sentimentul
ca ne merita
loialitatea,
increderea
si, da,
afacerea
noas-
tra.



Capitolul 1

Intoarce-te si infrunta
neobisnuitul

Asa cd m-am intors sd md infrunt

Dar nu am vdzut niciodatd o privire

Cum trebuie ceilalti sd-1 vadd pe prefdcut
Sunt mult prea rapid pentru a face acest test

— David Bowie, ,,Changes*

David Bowie a fost dintotdeauna idolul meu. Nimeni in
afara de el nu a urmat cu mai multa fervoare sfatul atri-
buit adesea lui Oscar Wilde: ,Fii tu insuti, toate celelalte
personalitdti s-au dat deja“. De-a lungul celor cinci decenii
in domeniul muzical, moda si industriile de divertisment,
Bowie nu a incetat sa exploreze cine era cu adevarat si sa
caute noi moduri de a-i inspira pe altii, prin fascinatia sa
pentru gender bending’, prin creativitatea cu care combi-
na diversele genuri muzicale. Mai presus de orice, pentru
mine si pentru multi altii a insemnat un model de com-
portament, ajutdndu-ne sa ne descoperim propriul sine,
ciudat si minunat. A facut pe absolut oricine sa-si exprime
propria personalitate, oricat de ciudata ar fi fost.

Am copilarit in anii 1980, astfel ca am prins a doua
si a treia etapa a carierei lui David Bowie. ,Let’s Dance®,

* Trecerea de la o infitisare masculind la una feminina si invers (schimba-
rea identitatii de gen). (N.r.)



