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Introducere

Pisicile sunt exact ca noi, exceptând puterea noastră  
mentală inutilă și degetele mari.

− Bob Tarte 

Când oamenii au î�nceput să mă roage să scriu un ghid 
pentru î�ncepători î�n arta persuasiunii, mi-au venit î�n gând 
pisicile. Apoi, mi-am dat seama că este o idee groaznică. 
Să convingi oamenii este greu. Dar să convingi pisicile? Este 
cu mult, mult mai greu, fiindcă ele se află pe primele locuri 
î�n topul mondial al celor mai buni negociatori. Sunt maestre 
î�n această artă î�ntunecată a persuasiunii.

Fiind eu î�nsumi un iubitor de pisici, am experienț�ă 
î�n î�ncercarea de a mă î�nț�elege cu ele. Deș� i am scris o carte 
despre persuasiune care s-a vândut foarte bine, î�n continu-
are pierd multe dintre disputele pe care le am cu cele două 
pisici ale mele, Maturin ș� i Killick.

Ulterior, s-a î�ntâmplat ceva care m-a făcut să mă răzgân-
desc. Ț� ineam o prezentare despre persuasiune la o agenț�ie 
de publicitate din Londra. Am luat o pauză ș� i m-am dus î�n 
biroul directorului de artă, Natalie Palmer-Sutton, pentru 
a-mi verifica e-mailurile. Pereț�ii biroului erau acoperiț�i cu 
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tablouri geniale cu pisici. Imaginile arătau de parcă Natalie 
putea să vadă dincolo de feț�ele drăguț�e ale pisicilor, direct 
î�n micuț�ele lor suflete diabolice. M-am gândit că, dacă ea 
putea face asta, atunci aveam ș� i eu o ș�ansă să fac faț�ă pro-
vocării. Aș�  putea să le descopăr trucurile viclene de care 
se folosesc pentru a ne fermeca ș� i pentru a ne convinge. 
Ar merita efortul. Dacă ai ș�ti cum să convingi o pisică, atunci 
orice om – fie el prieten, iubit, ș�ef, ba chiar adolescent, sau 
oricine ar fi! – ar ceda î�n faț�a puterilor tale magice.

Am implorat-o pe Natalie să mi se alăture. Am î�ncercat 
să-i facem pe oameni să râdă, î�nvăț�ându-i totodată cele mai 
bune secrete de a convinge pe oricine. Inclusiv o pisică. 
Rezultatul este această carte.

„Stai”, spune o persoană căreia nu-i plac pisicile. „Pisi-
cile nu știu să vorbească.”

Sigur că ș� tiu. Torc. Miaună. Noi cunoaș� tem una care, 
atunci când mănâncă, scoate sunete ciudate de fericire, 
ca niș� te mormăieli. Adevărul e că, de cele mai multe ori, 
nu poț�i să ș� tii exact despre ce vorbesc pisicile. Dar a cui 
este vina, de fapt? Î�n plus, de cele mai multe ori, nu ne dăm 
seama nici măcar ce vor să spună oamenii. Atât pisicile, cât 
ș� i oamenii vorbesc frecvent prostii. Ș� i se comportă, adesea, 
fără nicio noimă. Î�nsă, cu ajutorul câtorva trucuri, te poț�i 
î�nț�elege chiar ș�i cu cel mai î�ncăpăț�ânat ș�i indolent pisoi sau 
om. 

Arta persuasiunii este teoria din spatele retoricii. In-
ventată î�n urmă cu aproape 3.000 de ani de genialii greci, 
retorica a fost studiată de oameni eminenț�i precum filo-
soful Aristotel. El a scris o carte de referinț�ă cu privire la 
acest subiect, după ce a terminat-o pe aceea faimoasă, 
despre logică. Aristotel ș� i-a dat seama că, deș� i logica este 
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excelentă ș� i are o natură nobilă, fiind ș� i o modalitate foarte 
bună de a-l face pe prietenul tău să pară un idiot, de cele mai 
multe ori, un argument perfect logic eș�uează să convingă. 
Aristotel ș� i discipolii lui au descoperit că, î�n arta persua-
siunii, factorii mai importanț�i decât logica sunt emoț�iile 
noastre, identitatea noastră ș�i oamenii cu care ne petrecem 
timpul. Această carte, bazată pe mulț�i ani de studiu al reto-
ricii – ș� i pe observarea pisicilor, aceste adevărate experte 
î�ntr-ale artei – î�ț�i va arăta cum să utilizezi aceș�ti factori 
pentru a-i convinge pe oameni (ș� i pe pisici).

Î�nsă, nu uita că pisicile nu sunt chiar aș�a de fraiere, ca 
mine ș� i ca tine. Fiind mai atente ș� i mai sceptice, ele tind să 
fie mai î�nț�elepte decât oamenii, mai ales atunci când vine 
vorba despre relaț�iile dintre specii. Totuș�i, pisicile nu au mai 
multă logică decât oamenii. Aceleaș�i trucuri retorice pot 
funcț�iona asupra ambelor specii. Dacă î�nveț�i să convingi 
pisicile, nu numai că î�ț�i vei î�mbunătăț�i relaț�ia cu aceste feli-
ne, dar vei putea să te î�nț�elegi mai bine ș�i cu oamenii.

Mai mult decât atât, tehnicile de persuasiune ale pisici-
lor te pot proteja î�mpotriva trucurilor pe care le folosesc 
cei care î�ncearcă să-ț�i vândă ceva, politicienii ș� i tot felul 
de persoane suspecte. Î�ntocmai ca aceș�ti oameni, pisicile 
au o abilitate foarte bună de a te manipula ș� i te pot convin-
ge de aproape orice, fără să spună aproape niciun cuvânt. 
Te pot convinge să renunț�i la indiferent ce faci, doar ca să 
te joci cu ele. Te pot face să le oferi cina cu mult î�nainte de 
ora stabilită. Te pot convinge î�n orice clipă să le primeș�ti 
la tine î�n poală. 

Pe de altă parte, î�ncearcă să convingi o pisică să facă ce 
vrei tu.
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Deș�i este dificil, poț�i să convingi o pisică. Dacă reuș�eș�ti 
asta, să convingi oamenii devine floare la ureche. Trebuie 
doar să deprinzi abilităț�ile de persuasiune din această carte. 
Î�ț�i vom arăta cum:

•	 Să porț�i o conversaț�ie inteligentă – unul dintre pu-
ț�inele lucruri care sunt mai uș�or de făcut cu o pisică, 
decât cu un om.

•	 Să argumentezi logic, chiar dacă adversarul tău este 
păros ș� i iraț�ional.

•	 Să expectorezi un sofism* (ghemotocul de păr al 
logicii).

•	 Să î�ț�i laș� i corpul să vorbească î�n locul tău. (Pisicile 
sunt foarte bune la asta.)

•	 Să stăpâneș�ti arta de a te integra î�n grupul unor pi-
sici, unor investitori sau, î�n general, î�n orice grup, 
dând dovadă că ș�tii regulile de etichetă.

•	 Să î�ț�i î�nsuș�eș�ti î�nț�elepciunea prădătorului ș� i cum 
să reacț�ionezi la momentul potrivit.

•	 Să convingi pe cineva să facă ceva sau când să te 
opreș�ti din a î�ncerca asta.

•	 Să câș�tigi respectul ș� i loialitatea oricărei creaturi.

Instrumentele necesare pentru a ajunge la aceste is-
prăvi ne sunt oferite de Aristotel ș� i de alț�i maeș�tri ai artei 
persuasiunii. Sperăm că această carte va face ca arta să fie 

*  Raționament corect din punct de vedere formal, dar greșit din punc-
tul de vedere al conținutului (fiind bazat pe un echivoc, pe utilizarea 
aspectelor neesențiale ale fenomenelor etc.), adesea folosit pentru a 
induce în eroare. (n.red.)
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uș�or de pus î�n practică. Instrumentele cuprinse î�n paginile 
ei sunt simple, chiar dacă interacț�iunea cu pisicile nu este. 
Odată ce te familiarizezi cu ele, ai putea lua î�n considerare 
să î�nveț�i mai multe despre retorică din cartea Mulțumesc 
că mă convingi*.

Până atunci, relaxează-te. Nu e cazul să zgârii ș�i să scuipi 
î�n timpul unei dispute. Reț�ine, o poală î�n care să te aș�ezi 
confortabil contează mult. Ș� i, aș�a cum vei vedea î�n următo-
rul capitol, rezolvarea unei neî�nț�elegeri î�ncepe chiar prin a 
fi agreabil.

Jay Heinrichs

*  Thank You for Arguing, în original, carte apărută la Editura ACT și Poli-
ton în 2020. (n.red.)





DIN ÎNȚELEPCIUNEA PISICILOR

Când nu știi ce să faci,  
fă pe impasibilul.

Pisicile rareori î�ș� i schimbă expresia.

Acesta este unul dintre motivele  
pentru care par atât de maiestuoase.

Î�n plus, aș�a î�ș� i pot ascunde ș� iretlicurile.



1. Încearcă să fii agreabil:  
Torsul sclipitor

Transformă o neînțelegere  
într-o prietenie frumoasă

„A greș� i e omeneș�te, a toarce e felin.”

− Robert Byrne

Primul lucru pe care î�l ș� tie orice pisică, ș� i pe care ar trebui 
să î�l ș� tii ș� i tu, este că o discuț�ie nu e o luptă. Î�ntr-o luptă, 
î�ncerci să câștigi. Vrei să î�l domini pe celălalt ș� i să î�l faci să 
î�ș� i recunoască î�nfrângerea. Cel care iese î�nvins î�ntr-o luptă 
nu este niciodată fericit că a pierdut.

Î�ntr-o dispută, tu î�ncerci să î�l câș�tigi pe celălalt de partea 
ta. Î�ncerci să-ț�i convingi adversarul să accepte o anumită 
soluț�ie sau să facă o alegere. Deș�i atât o luptă, cât ș� i o dis-
pută î�ncep de la o neî�nț�elegere, doar o dispută poate face 
ambele părț�i implicate fericite. Cum? Ajungând la un acord 
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care să fie î�n beneficiul ambilor. O dispută este reuș� ită 
atunci când ambele părț�i cred că au câș�tigat.

O pisică î�ș� i dă seama de diferenț�ă din instinct. Când î�ș� i 
î�nfige colț�ii î�n tine, î�nseamnă că vrea să se lupte. Poate că 
este o luptă î�n joacă, î�nsă rămâne o luptă. Ea nu este intere-
sată de o conversaț�ie productivă. Scopul ei este să câș�tige 
lupta.

Acelaș� i lucru se î�ntâmplă ș� i când un băieț�el î�ș� i î�nfige 
dinț�ii î�n sora lui. Probabil că, î�n această situaț�ie, nu este 
vorba despre o luptă î�n joacă. Probabil că băieț�elul este 
furios. Î�n orice caz, scopul lui este identic cu cel al pisicii: el 
vrea să câș�tige lupta î�mpotriva surorii sale.

Majoritatea adulț�ilor nu se muș�că unul pe altul. Nu des, 
oricum. Î�n schimb, ei se luptă î�ncercând să câș�tige puncte. 
Tratează orice neî�nț�elegere ca pe un fel de dezbatere. E ca 
ș� i cum ar crede că, la final, un juriu invizibil va ridica niș�te 
cartonaș�e, hotărând cine a câș�tigat cele mai multe puncte 
î�n dezbatere.

Î�n alte circumstanț�e, un adult va folosi neî�nț�elegerea 
pentru a dovedi cât de nemernic este adversarul său. Sau 
va sublinia cât de stupide au fost greș�elile ș� i opiniile aces-
tuia. Î�n fiecare dintre aceste cazuri, el nu se ceartă. Se luptă, 
î�ncercând să câș�tige. Din punctul de vedere al persuasiunii, 
acest comportament funcț�ionează la fel de bine ca muș�ca-
tul, chiar dacă este mai puț�in dureros.

Deci există vreo cale de a transforma o neî�nț�elegere 
î�n ceva pozitiv? Da. Discuț�ia. Să susț�ii un argument nu î�n-
seamnă să domini. Î�nseamnă să convingi o altă persoană 
să facă o alegere sau să î�ntreprindă o acț�iune pe care tu o 
consideri corectă.
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Un pisoi care muș�că vrea să se lupte. Î�nsă, un pisoi care 
te mângâie uș�or cu ghearele pe picior, are un motiv pentru 
care face asta: Dă-mi atenție. Vreau mâncare/ să mă joc/ să 
ajung undeva mai sus. (Fiecare pisică a fost o maimuț�ă î�ntr-o 
viaț�ă anterioară.)

Acest gest al pisicilor oferă ocazia perfectă pentru a ini-
ț�ia un dialog inteligent, î�n cadrul căruia poț�i să expui puncte 
de vedere ș�i să ajungi la o concluzie mutual satisfăcătoare.

Jay: Vrei să te caț�ări pe cel mai î�nalt raft din bibliotecă? 
Cel de pe care nu poț�i niciodată să cobori?

Killick: (Zgârie puț�in mai insistent.)
Jay: Ce-ar fi să vii pe umărul meu? (O ridică pe pisică.)
Killick: (Stă î�ntr-un echilibru precar pe umărul lui Jay, 

uitându-se cu subî�nț�eles la ultimul raft cu cărț�i.)
Jay: Uite ce zic eu: haide să mergem la fereastră, să ne 

uităm la căsuț�a păsărilor ș�i să ne imaginăm că mân-
căm vrăbiuț�ele.

Killick: (Î�l conduce pe Jay spre fereastră.)

Aceasta este discuț�ia perfectă. Killick se bucură de un 
punct î�nalt de observaț�ie, iar Jay evită o corvoadă. O dispută 
î�ncepe cu o neî�nț�elegere ș� i se î�ncheie cu o alegere avanta-
joasă pentru ambele părț�i.

Pe de altă parte, de regulă o luptă este î�nsoț�ită de sen-
timente de furie. Cu toate că ș� i o discuț�ie î�n contradictoriu 
poate fi iniț�iată de o persoană furioasă, scopul disputei 
rămâne acela de a ajunge la un consens. De a lua o decizie 
de comun acord.
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Jay: Cine a dărâmat veioza?
Killick: (Priveș�te gânditor î�n gol.)
Jay: N-ai fost tu? Sigur? Crezi că obiceiul tău de a sări pe 

masă ar putea avea vreo legătură cu asta?
Killick: (Stă î�ntr-o poziț�ie neutră.)
Jay: Dacă iau o veioză mai mare, nu va mai fi loc pe masă 

ș� i pentru tine.
Killick: (Se curăț�ă, perfect satisfăcut de rezultat.)

Oamenii au tendinț�a să adopte o atitudine defensivă î�n 
astfel de momente, susț�inând că sunt nevinovaț�i, î�n loc să 
î�ncerce să rezolve problema.

Jay: Cine a dărâmat veioza?
Copilul: Nu eu!

Trebuie să î�nvăț�ăm de la pisici. Neî�nț�elegerile trebuie 
să aibă drept scop găsirea de soluț�ii.

O modalitate de a elimina furia este să propui o alter-
nativă. Aristotel a numit acest tip de conversaț�ie discurs 
deliberativ. Deliberarea se referă la alternative. Iată cel 
mai important aspect referitor la modul î�n care ar fi bine 
să prezinț�i aceste alternative: trebuie să demonstrezi că 
ele sunt î�n interesul publicului tău. (Aristotel a spus des-
pre acest instrument că este „avantajos”. Funcț�ionează de 
minune la oameni, î�nsă nu este necesar pentru pisici. Ele 
deja ș�tiu ce este î�n avantajul lor.) 

Să presupunem că vrei să mergi la un concert sâmbătă. 
Partenerul tău nu vrea să meargă. Pare obosit. Î�n loc să-i 
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spui: „Te rog, niciodată nu ieș� im suficient de mult î�n oraș�!”, 
î�ncearcă să-i oferi o alternativă.

Tu: Chiar mă gândeam că va fi un concert minunat. Este 
singurul gen de muzică care ne place amândurora. 
Î�nsă, dacă eș� ti prea obosit să ieș� im, am putea să 
invităm familia Smith la noi acasă. Sunt niș�te oa-
meni foarte liniș�tiț�i.

Partenerul: Liniș�tiț�i? Vrei să spui plictisitori.
Tu: Ai dreptate. Prea plictisitori. Mai bine cumpăr bile-

te la concert pentru amândoi.

Din nou, s-ar putea să nu funcț�ioneze, ș�i va trebui să î�n-
veț�i să te foloseș�ti ș� i de alte instrumente din această carte. 
Î�nsă strategia avantajoasă pare mult mai uș�oară decât o 
ceartă obiș�nuită.

Ș� i totuș� i, cum rămâne cu Killick, pisica noastră care a 
dărâmat veioza? Jay s-ar putea să fie nevoit să ia o decizie 
de unul singur. (De fapt, cam acelaș� i lucru l-ai făcut ș� i tu cu 
concertul. La urma urmei, pisicile ș� i partenerii de viaț�ă nu 
sunt chiar aș�a de diferiț�i.) Jay ar putea muta masa î�ntr-un 
loc î�n care nu ajunge niciodată lumina soarelui. O alterna-
tivă ar fi să cumpere o veioză mai mare. Sau ar putea să î�l 
convingă pe Killick să promită că nu va mai răsturna nicio-
dată veioza.

Probabil că ultima variantă nu va funcț�iona. Un om ar 
putea face această promisiune chiar ș� i fără să fie sigur dacă 
va reuș�i să o respecte. Î�nsă o pisică ș�tie mai bine.

Dar dacă adversarul tău continuă să te muș�te de picior? 
Sau, î�n cazul î�n care nu este genul care să muș�te, ce-ar fi 
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dacă ț�i-ar spune că greș�eș�ti ș� i că eș�ti un nemernic? Cu alte 
cuvinte, ce se î�ntâmplă atunci când î�ncerci să porț�i o discu-
ț�ie cu un adversar care vrea doar să se lupte? Iată câteva 
instrumente pe care le poț�i folosi pentru a aplana lucrurile 
ș� i pentru a transforma o luptă î�ntr-o discuț�ie.

1. Fii agreabil

Iată una dintre numeroasele situaț�ii î�n care pisicile sunt 
mai î�nț�elepte decât oamenii: de regulă, când doi oameni 
se ceartă, fiecare dintre ei î�ncearcă să-l facă pe celălalt să 
recunoască că greș�eș� te. Pe de altă parte, când o pisică se 
ceartă cu un om, aceasta î�ncearcă, aproape î�ntotdeauna, să 
obț�ină ce vrea. Totodată, pisicile î�nț�eleg că una dintre cele 
mai bune modalităț�i de a-i convinge pe oameni este să fie 
agreabile. Aceasta este o abilitate pe care ș� i oamenii o pot 
î�nvăț�a. O fire agreabilă poate duce la relaț�ii mai fericite, la 
o carieră de succes ș� i la o atitudine mai persuasivă.

Chiar ș�i atunci când nu eș�ti de acord cu cineva, sau când 
adversarul tău recurge la atacuri personale, rezumă-te să 
dai uș�or din cap ș� i să asculț�i. Nu te î�nfuria. Ș� i nu î�ncerca 
să-l contrazici. Abț�ine-te.

Adesea le poț�i vedea pe pisici comportându-se î�ntr-un 
mod agreabil.

Natalie: Nu-mi vine să cred că ai dormit pe rochia mea 
cea nouă!

Charlie: (Se uită la Natalie ș� i ascultă politicos.)
Natalie: O să-mi ia o veș�nicie să scap de tot părul ăsta! 

Ș� i trebuie să fiu la cină î�ntr-o jumătate de oră!
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Charlie: (Clipeș�te.)
Natalie: Ce mă fac eu cu tine?
Charlie: (Clipeș�te din nou, alegând să ignore această î�n-

trebare stupidă.)
Natalie: Ei bine, poate că o rolă adezivă va rezolva pro-

blema părului.
Charlie: (Se î�ntinde. Problemă rezolvată.)

2. Spune „da, și...”

Dacă ai luat vreodată lecț�ii de improvizaț�ie, atunci cunoș�ti 
această metodă. Lucrezi î�n echipă cu alț�i colegi comedianț�i. 
Când cineva spune ceva, nu te apuci să î�l contrazici. Î�n 
schimb, adaugi informaț�ii, detaliind ceea ce a spus. Faci 
acest lucru spunând „da, ș� i...”. Acesta este unul dintre puț�i-
nele lucruri pe care oamenii le fac mai bine decât pisicile.

Desigur, pisicile nu trebuie să spună „da, ș� i...”. Î�nsă ele 
au niș� te cozi realmente expresive. O atingere blândă sau 
o unduire a cozii î�l va dezarma î�ntotdeauna pe mai puț�in 
î�nzestratul adversar uman.

Fiindcă noi nu avem cozi care să ne ajute să ne dezar-
măm adversarii umani, trebuie să punem î�n practică alte 
metode, cum ar fi improvizaț�ia.

Managerul: Am analizat propunerea ta referitoare la 
tematica dansului pentru petrecerea de la birou ș� i 
cred că trebuie să ne î�ndreptăm î�n altă direcț�ie. 
Î�n loc de „Să batem pumnul” (î�n fond, ce fel de temă 
este asta), cred că ar trebui să intitulăm dansul 


