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CUVANT INAINTE

oti isi doresc ca lucrurile sa iasid asa cum vor ei.

Ai incercat sa-i convingi pe cei din jur sa faca tot

ceea ce vrei de cand erai copil. Ai plans, ai zambit,

ai lovit cu pumnii in masa. O modalitate primitiva,
desigur, dar eficienta.

i‘gi aduci aminte cAnd mergeai cu mama la magazin? Cum
cerseai o ciocolata? Aceea era persuasiune.

Iti aduci aminte de intalnirile din liceu? Aceea era persuasiune.

Dar se pare ca dupa ce ti-ai tiparit cartile de vizita, mare parte
din tenacitatea asociata calitatilor tale persuasive a disparut.

Nu-ti fie teama. Aceasta carte are toate raspunsurile legate
de persuasiune pe care le cauti, indiferent ci este vorba despre
vanzéri, servicii, comunicare personala, prieteni sau familie.

Sa-i faci pe altii sa priveasca lucrurile din perspectiva ta,
sa imbratiseze ideile tale, sa faca tot ceea ce vrei tu sau pur si
simplu sa fie de acord cu tine este o arta si o stiinta. Si citind
cartea de fata vei invata aceasta arta.

Persuasiunea nu este o abilitate necesara numai in vanzari.
Persuasiunea este o abilitate de care ai nevoie in viati. Pe par-
cursul acestei carti vei fi indemnat sa iti schimbi modul de a
gandi si interactiona cu ceilalti in toate privintele, de la stilul de
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10 CUVANTINAINTE

a te imbraca, pana la lucrurile pe care le comunica trupul tau.
Ti se va cere sa faci anumite lucruri, sa actionezi si o vei face.
Ce modalitate mai buna exista de a invata arta persuasiunii
decat aceea de a fi chiar tu convins sa actionezi ca rezultat al
acestei convingeri si chiar sa iti placa la nebunie?

Cheia in arta persuasiunii este sa il faci pe celalalt sa se
simta minunat dupé ce ai reusit si-1 convingi. Pentru a reusi
acest lucru, trebuie sa cunosti modalitatea cea mai buna de
persuasiune.

Cel mai usor raspuns legat de persuasiune este oferit in
aceasta carte. Lasa-i pe ei sa se convinga singuri. Aceasta se
realizeaza punand intrebari. Persuasiunea este un rezultat.
Secretul unui rezultat satisfiacator al persuasiunii sta in doua
cuvinte: fara manipulare. Persuasiunea provenita din manipu-
lare nu dureaza. Adevarata persuasiune existd atunci cand
rezultatele sunt durabile.

Persuasiunea este o arta.

Persuasiunea este o stiinta.

Persuasiunea inseamné compromis.

Persuasiunea presupune excelente calitati de comunicare.

Persuasiunea presupune si pui intrebari ce clarifica

situatia.

Persuasiunea presupune si-1 determini pe celilalt sa se

convinga singur.

Persuasiunea presupune sa citesti aceasta carte si s pui

in practica principiile mentionate aici.

Persuasiunea este un rezultat.

Persuasiunea este o victorie.

,Am fiacut cum am vrut eu“ (n. tr.: Referire la celebrul cantec
»My way“ compus de Paul Anka si interpretat de Frank
Sinatra) nu este felul in care ar trebui sa se termine acest
cantec. Daca Frank Sinatra sau Elvis Presley ar fi fost maegstri
ai persuasiunii, atunci ar fi cantat:



CUVANTINAINTE 11

Am facut cum am vrut eu si toata lumea a fost de acord cu
bb
mine!“

De ce sid nu inveti noi metode de a-i convinge pe ceilalti sa
vada lucrurile in felul tau?

Daca pana aici esti de acord cu mine, atunci citeste mai
departe...

Jeffrey Gitomer



PREFATA

Lasd-md fiird nici un ban si favd haine in America si pani la
sfarsitul zilei voi avea haine, mincare, cazare, o modalitate
de a cdstiga un venit, un adept si indeajuns de mulfi bani in
buzunar cat si o iau de la inceput. De ce? Pentru cd stiu
cum sd conving pe cineva si facii exact ce este nevoie pentru
ca amandoi si ne atingem scopurile.

— Dave Lakhani

>

n principiu, fiecare element al interactiunii umane

presupune un anumit nivel de persuasiune, dar in mod

special vanzarile, negocierile, copywriting-ul, publici-

tatea si relatiile media. Multi eruditi, filosofi si oameni
de stiintd au investigat acest proces, dar putini l-au inteles
complet. Acestia refuza cerinta fundamentala a supravietuirii
persuasiunii. Au analizat-o ca fiind un proces ce poate fi
utilizat atunci cand este necesar, dar nu inteleg ca ea nu este
un instrument pe care il putem folosi optional, ci este necesar
sa il aplicam pentru a supravietui. Esenta vietii insasi este
persuasiunea, cat de bine ne convingem pe noi insine, cat de
bine ii convingem pe cei din jur si modul in care suntem noi
ingine convinsi de catre ceilalti.
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PREFATA 13

Aceasta carte a inceput si fie scrisa odata cu primul meu studiu
asupra persuasiunii, acum mai bine de 24 de ani, si a continuat
sd se dezvolte de atunci. In aceasts carte iti demonstrez cum
functioneazi persuasiunea pentru o persoana, in media, in
publicitate si in vanzéri. De asemenea, iti explic pasii ce trebuie
urmati pentru a-ti dezvolta capacitatea de persuasiune, far-
mecul personal si abilitatea de a-i influenta pe altii pentru a
obtine ceea ce doresti. iti voi arata cum si integrezi acest pro-
ces in viata de zi cu zi pentru a putea influenta si convinge in
mod eficient si inconstient. Va deveni la fel de firesc ca vor-
bitul sau mersul.

Aceasta carte este diferita fatda de altele pe care le-ai citit
despre persuasiune, vanzari si negocieri. Diferentele sunt mari
din mai multe puncte de vedere. In primul rand, intentia mea
nu este sa analizez stiintific de ce oamenii iau deciziile intr-un
anumit fel si metodele psihologice care produc schimbari. Ceea
ce demonstrez in primul capitol este diferenta dintre per-
suasiune si manipulare. Cea de-a doua parte a cartii se con-
centreaza pe domeniile si elementele cheie implicate in pro-
cesul persuasiunii rapide.

Singurul meu interes real (si sunt convins ca si al tau) este
sa conving... repede. De aceea cred ci, de fapt, cea mai buna
metoda de a face acest lucru este sa iti ofer o privire de an-
samblu asupra elementelor si o descriere a motivului pentru
care este importanta si apoi si vedem cum putem si o facem
sa functioneze si pentru tine. Nu am sa te innebunesc cu o
gramada de referinte de specialitate, ci doar le voi aminti pe
cele potrivite scopului nostru.

In final, in partea a treia a cartii iti voi demonstra Ecuatia
Persuasiunii, ce aduna totul la un loc si iti ofera o schema
practica de a convinge pe cineva repede. Aceasta parte a cartii
a fost descrisa ca fiind periculoasa si geniala de cétre cei care
au participat la seminariile si conferintele mele. Intr-un mod
destul de simplu, Ecuatia Persuasiunii arata cum sa aplici
fiecare tehnica invatata in sectiunea a doua a cartii, pentru a-i
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determina pe oameni sa gandeasca asemenea tie sau sa
actioneze cum vrei tu. Oamenii o considerd geniala datorita
simplitatii ei si periculoasa deoarece este exact acelasi proces
pe care il folosim ca s& manipulam pe cineva. Scopul tdu va
determina in final daca ai convins sau manipulat si, in cazul
in care ai decis sa manipulezi pe cineva, dacé era necesar si o
faci. In final, doar tu poti fi cel care judeca.

Indiferent daca persuasiunea face parte din profesia ta sau
pur si simplu ai nevoie sa obtii o intalnire cu partenerul ideal,
procedeele predate de mine vor functiona perfect. Am analizat
cateva domenii pe care cred ca le vei gasi valoroase. Spre
exemplu, am inclus capitole despre redactarea textelor, negoci-
ere, publicitate si vanzari. Aceste capitole te vor ajuta sa
intelegi cum sa folosesti procesul in fiecare situatie pro-
fesionala specifica si s iti imbunatatesti abilitatile in fiecare
dintre acestea.

Am inceput sa studiez persuasiunea dintr-un motiv destul
de neobisnuit. Am fost crescut de o0 mama singura, o femeie
deosebita, care si-a dorit tot ce e mai bun pentru mine si fratii
mei. Mama era o femeie educaté, creativa, cu darul vorbirii,
motivatd si concentratd pe a obtine o viatd mai buna pentru
toti... asa ca a decis sa ne creasca in spiritul unei secte religioase.

Inainte de a-ti explica de ce asta a condus la a studia per-
suasiunea, te rog sa ma lasi sa iti vorbesc un pic despre aceasta
secta, deoarece a fost cu adevarat un imbold pentru mine de-a
lungul studiilor mele asupra persuasiunii, manipularii si in-
fluentarii.

Atunci cand spun ,secta religioasa“ nu vorbesc despre bi-
serica fundamentalistda dominanté, ci chiar despre opusul
acesteia. Desi exista o credinta fundamentald in Dumnezeu ca
Mantuitor, aici se incheia aseméanarea cu religia traditionala.
Cultul considera ca singura valoare a femeii in societate este
aceea de a naste copii si a avea grija de ei, caminele si sotii lor.
Educatia era descurajatd in mod hotarat, baietii trebuiau sa
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sa renunte la scoala cel mai tarziu in clasa a 8-a, iar multe
fetite deja in clasa a 6-a sau a 7-a nu mai frecventau scoala,
primind ,lectii acasa“ pana la sfarsitul perioadei obligatorii
de scolarizare cerute de catre stat. Nu exista televiziune, radio,
dans, intalniri in afara bisericii, iar divortul nu era permis.
Femeile nu puteau sa-si tunda parul, s4 se machieze sau sa
poarte articole de imbracaminte ce apartineau barbatilor (in
special pantaloni), iar barbatii trebuiau sa obteze pentru tun-
sori foarte scurte, sa fie barbieriti si sa fie sustinatorii fa-
miliei din punct de vedere financiar.

Slujbele la biserica erau si acestea foarte stricte: martea, joia,
de doua ori duminica si adesea o intalnire pentru rugaciune
vineri seara. Slujbele erau foarte vehemente si, de cele mai multe
ori, durau mai mult de 3 ore. Nu era permis sa vorbesti, sa te
muti de la locul tau sau sa te foiesti. Diaconii impuneau aceasta
regula si orice copilas care indraznea si nu se supuna (sau chiar
daca era atat de plictisit incat sa se foiasca) era imediat dus in
spatele bisericii si era pedepsit daca parintii lui nu faceau acest
lucru. Atunci cand era vorba de pedeapsa, se considera si ci bataia
e rupta din rai si copilul nepedepsit ajunge rasfatat.

Unul dintre fratii mei mai mici a suferit teribil in acei ani.
Avea ceea ce azi mai mult ca sigur ca ar fi diagnosticat ca
deficientd de atentie si un IQ foarte ridicat. Conducatorii
bisericii il diagnosticasera ca ,avand diavolul in el” si ii pres-
crisesera batii regulate pentru a scoate dracusorii. De multe
ori ma minunam de puterea diavolului din fratele meu, deoa-
rece nici o bataie si nici o pedeapsa nu-1 alungau. (De fapt, am
un mare respect si veneratie pentru frati mei, pentru capa-
citatea lor de a indura si a supravietui la ceea ce cu siguranta
i-ar fi distrus pe unii si ucis pe altii si pentru ca au iesit din
asta cu bine.) Bataia unui copil era atat de dura, ca de multe
ori de-abia mai putea merge, si in mod sigur alunga orice diavol.

Dar, vedeti, era important sa scoti dracul afara, deoarece
,Credinciosii Biblici“, ca adepti ai profetului apocaliptic William
Branham, stiau ca va urma o adevarata inaltare la cer in
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viitorul apropiat si doar cei care erau ,,Credinciosi Biblici® vor
lua parte la aceasta si li se va deschide impéaratia Cerurilor
Toti ceilalti vor suferi indurerati pe pamant pana in ziua invierii,
cand mortii se vor scula si absolut tot ce scrie in Cartea
Apocalipsei se va petrece cu adevéarat, iar cei ramasi vor fi trimisi
degraba in lacul de foc.

Suna incredibil, nu-i asa? Chiar si versiunea mea pres-
curtata dovedeste probleme evidente de logica. Dar ceea ce m-a
uimit atunci cdnd am crescut era numarul de persoane ce cre-
deau fara nici o urma de indoiala in aceastd poveste. Multe
dintre ele aveau o educatie solida si proveneau din familii in-
starite, desi nu toate. Zi dupa zi, an dupa an, acesti oameni
dadeau de buna voie tot ceea ce castigau pentru a intretine un
predicator (pentru care multe dintre respectivele reguli nici
nu se aplicau) si o biserica, in timp ce impartaseau ,,cuvantul®
Domnului si altora, convingdnd mai multi oameni sa vina la
aceasta biserica in mod sistematic, pana ii converteau complet
si pe acestia.

Am fost adeptul acestei biserici de la varsta de 7 ani pana
la 16 ani, cAnd am decis singur ci trebuia sa ma desprind de o
asemenea credinta daca imi doream sa imi inchei studiile si
sa nu provoc neplaceri familiei mele. Pentru a abandona bise-
rica a trebuit sa-mi parasesc familia. Deci, la scurt timp dupa
cea de-a saisprezecea aniversare a mea i-am adus la cunostinta
mamei si apoi bisericii care erau intentiile mele. Am fost rapid
excomunicat cu o rugiciune citre Dumnezeu pentru a-mi liasa
sufletul prada satanei, pentru a-mi distruge trupul, pentru a
recunoaste caile gresite pe care am apucat-o, a ma cai si a ma
intoarce catre biserica. (Trebuie si recunosc, rdzand chiar, ca
au fost momente in viata cAnd m-am intrebat daca rugiciunea
lor chiar a functionat.)

Chiar a doua zi m-am mutat de acasa si m-am retras in
singurul loc in care voi gasi intotdeauna alinare si hrana
pentru mintea-mi plina de intrebari... biblioteca. Acolo am
inceput si studiez ce anume ii atragea pe oameni sa imbratiseze
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o anumita sectd, mai precis cum cineva atat de inteligent,
creativ si minunat ca mama mea poate fi convinsa ca tot ceea
ce stia ea ca este adevarat este gresit si ca tot ceea ce acesti
oameni spuneau este corect, si cum ag putea sa o conving ca
exista o altd cale mai buna, mai inteligenta si mai sanéatoasa
de a trai.

Povestea mea nu se refera la persuasiune, ci mai degraba la
manipulare. Aceasta nu este o carte despre secte sau religii,
desi voi discuta despre cum si ,,cream“ un client de o fidelitate
,religioasa“. Nu este o carte despre tipul negativ de manipulare
care nu genereaza o relatie solida, desi te voi invata exact cum
s4 manipulezica sa intelegi cum se petrece acest fenomen si a
te putea feri de el, asigurandu-te ca nu te faci vinovat de
folosirea lui. La inceputul cartii voi discuta despre manipulare,
cum se petrece si de ce functioneaza... pentru un timp. Vei vedea
ca multe fatete ale persuasiunii eficiente sunt inerente in
manipulare, dar tocmai acele diferente subtile si rezultate le
diferentiazd pe cele dous in mod clar In cele din urma,
manipularea esueaza intotdeauna, iar adevarata persuasiune
dureaza.

Aceasta este o carte despre persuasiune si arta de a o folosi
pentru a obtine exact ceea ce vrei. Obtinand ceea ce doresti,
vei avea, de asemenea, statutul de expert in a-i ajuta pe altii
sa obtina ceea ce vor, si aceasta este cea mai inalta forma a
persuasiunii. Ceea ce am aflat pe parcursul acelor ani imparta-
sesc cu tine aici, deoarece strategia si tactica deprinse in a
convinge pe cineva, in a crea situatii castigitoare de ambele
parti, in a obtine ceea ce doresc, te vor ajuta in mod rapid sa
capeti tot ce ti-ai dorit de la viata.

Strategiile pe care le voi impartasi cu tine nu sunt stra-
tegiile unui sectant manipulator, ci structuri, procese si tactici
specifice de tip etic pe care le poti folosi pentru a obtine ceea
ce iti doresti in viata. Prin simpla intelegere a elementelor
persuasiunii ce trebuie sa existe pentru a reusi, vei castiga
mult mai des. Adevarata persuasiune se bazeaza pe adevir,
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onestitate, curiozitate si capacitatea de a sti sa spui o poveste
buni si de a crea premisele persuasiunii la cei pe care doresti
sa-i convingi pentru a le indeplini usor asteptarile. i'gi voi arita
si cum are loc manipularea si de ce aceasta nu este niciodata
bun4 si nu functioneaza pe termen lung si cum sa folosesti
instrumentele pozitive si puternice ale persuasiunii, ce pot
convinge instantaneu si determina pe cineva sa actioneze
pentru ca tu sa obtii exact ce doresti in viata, asa cum am
facut eu.

invéi;énd cum sa persuadez in mod etic, am atins fiecare
obiectiv propus in viata, folosind rapid si eficient persuasiunea
atat asupra altora, cat si asupra mea. De-a lungul timpului,
am ajutat multi oameni pe care la randul meu i-am persuadat
sa-si atingd un obiectiv. Am castigat consecvent un venit ce
ma situeaza printre cei cu o situatie financiara foarte buna in
Statele Unite. Am putut obtine cele mai bune slujbe, intalniri
cu cei mai evoluati ganditori ai vremii si acces la cei mai buni
oameni (ca si tine) pentru a ma sprijini. Am realizat in cei
peste 40 de ani mai multe lucruri decat altii intr-o viata si, ca
si tine, mai am inca o multime de facut pana la sfarsit.

Mama a descoperit intr-un final erorile de ideologie ale bise-
ricii si, in cele din urma, s-a retras la 3 ani dupi ce am plecat
eu, dar atractia a fost atat de puternica si influenta atat de
mare, incat si pe patul de moarte s-a intrebat daca parasirea
bisericii nu fusese o mare greseala din partea ei.

Dupi moartea mamei, in 1999, am inceput si meditez pro-
fund la ce anume o ficuse sa-si puna la indoiala decizia, chiar
dupa ce intelesese greselile convingerilor ei religioase, con-
vingeri ce o tinusera legata de biserica atata timp. Cu cat ma
gandeam mai mult, cu atat am inceput sa vad problema si prin
prisma afacerilor.

Si acest gand m-a fiacut sd méa intreb: ,Oare n-ar trebui
clientii tai sa se intrebe dacid nu cumva au facut cea mai mare
greseala ca te-au parasit, daca se intampla sa faca acest
lucru?“. Pe parcursul acestor pagini iti voi arata cum poti sa
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creezi un tip de clienti de o fidelitate ,religioasa“ care, chiar
daca te vor parasi, se vor intreba intotdeauna daci au facut o
alegere inteleapta. Aceasta preocupare combinata cu capaci-
tatea ta de a-i servi mai bine — ii va atrage inapoi — sau mai
degraba ii va impiedica sé-si mai doreascéd vreodata sa plece.
Perseverenta in credinta este un concept puternic, pe care il
vom discuta in detaliu mai tarziu.

Daca ai visat intotdeauna sa obtii de la viata mai mult decat
ai, daca ti-ai dorit vreodata o marire de salariu, o slujba mai
bun&, mai multe vanzari, afaceri mai bune, ,lucruri“ mai
bune, partenerul perfect sau o viatd mai bun4, iti voi arata
ceea ce stiu numai cei din interior, , vAnzatorii innascuti“ si
adeviratii ,,convingatori®. Iti voi arata cum sa obtii ceea ce
doresti exact cand doresti. Iti voi arita, de asemenea, greselile
facute de mine de-a lungul drumului, pentru ca tu sa le eviti.

Daca imi vei permite, pe parcursul paginilor ce urmeaza te
voi invata personal, ma voi ingriji de tine si te voi ghida spre
invatarea unei abilitati despre care parintii tai nu au stiut ca
trebuie sa ti-o transmita, abilitate ce nu este predata in scoli
si de multe ori nimeni nu discuta despre ea, dar care te va
ajuta foarte mult de-a lungul vietii. Iti voi arata cum poti si
stapanesti Persuasiunea — Arta de a obtine ceea ce vrei.
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MANIPULAREA

Dragostea apare atunci cind manipularea dispare, atunci
cind te gindesti mai mult la cel de lingd tine decit Ia
reactiile ei sau lui. Atunci cind indrdznesti si te descoperi
asa cum esti in intregime. Atunci cand indrdznesti sd fii
vulnerabil.

Dr. Joyce Brothers

>

n prefata acestei carti am descris pe scurt secta in care

am crescut si cum a devenit aceasta un imbold pentru

mine in a studia persuasiunea. Cand am inceput

cercetarea, primul lucru de care mi-am dat seama a fost
ca desi erau multe similitudini intre manipulare si persu-
asiune, cu cat studiam mai mult, cu atat intelegeam ca ma-
nipularea este de fapt doar o cale citre persuasiune, dar numai
una temporara, si nu un acord durabil.

Definitia manipularii conform Dictionarului American
Heritage, si anume: ,,Conducere iscusita si inselatoare, in
special folosita in avantajul celui ce face uz de ea“ este foarte
potrivita pentru a discuta diferenta dintre persuasiune si ma-
nipulare. In cadrul unui proces de manipulare, singurul care
beneficiaza pe termen lung este manipulatorul. Si ne uitam
acum la definitia verbului a persuada: ,,A induce angajarea
intr-o anumita activitate sau acceptarea unui punct de vedere
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prin mijloace rationale sau prin rugaminti.“ Prin persuasiune
exista posibilitatea ca doua persoane sa se inteleagd asupra
unei pareri ce este beneficd amandurora.

Manipularea este focalizata in sine asupra persoanei care
manipuleazi. Manipulatorul se concentreazi asupra benefi-
ciilor personale si realizarea propriilor scopuri, fara sa-i pese
de rezultatele obtinute de persoana manipulata sau de impactul
asupra acesteia. Deceptia sau ascunderea faptelor logice, reale,
sunt, de asemenea, inerente in majoritatea cazurilor de ma-
nipulare, deoarece prezentarea realitatii va permite in mod
normal unei persoane rationale si ajunga la o concluzie logica
in defavoarea manipulatorului.

De asemenea, manipularea se zbate sd impuna o serie de
conditii sau reguli fictive ce guverneaza o intalnire, pentru ca
procesul de manipulare si poata continua. Existd mai multe
pedepse, din partea unui manipulator experimentat, ce pot
acoperi o gama larga, de la deceptie la abuz fizic sau psihic,
pentru ca el sa poata ,,sd va conduci vicleneste sa actionati in
avantajul lui“. Vorbind despre manipulare, cunoscutul
psiholog Angela Dailey spunea: ,Manipularea, indiferent ca
este de natura pozitiva sau negativa, este caracterizata de
scopul celui ce manipuleaza. Daca 1i spun unui copil care aduce
o punga de biscuiti din bufet, chiar inainte de ora de somn, cu
intentia sa i manénce pe toti, ca poate lua un singur biscuite
sau nici unul, i-am creat iluzia alegerii, dar in limitele a ceea
ce eu consider ci este acceptabil pentru mine. I-am manipulat
comportamentul, dar pentru binele copilului care are nevoie
de un somn linistit noaptea“.

De fapt, discutia despre manipulare, cu orice psiholog, va
duce aproape intotdeauna la aceeasi concluzie, si anume ca
diferenta dintre persuasiune si manipulare sta doar in intentie.
Robert Greene, autorul volumului ,,Cele 48 de legi ale puterii®
(Penguin Putnam, 2001) a fost mult mai clar in definirea ma-
nipuléarii. El spunea: ,,Orice incercare de influentare se numeste
manipulare®.

Aproape oricare dintre noi a trait macar o data experienta
manipularii la un moment dat. Pentru multi dintre noi, o
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asemenea experientd destul de comuna este cea a cumpararii
unei masini second-hand. In timp ce eu nu pun toti vanzétorii
de masini second-hand la un loc, multi dintre noi au facut-o
cu sigurantd méacar o data in viata. Haideti deci sa aruncam o
privire asupra sistemului ce ne face sa ne lasam manipulati.
Duminica dimineata, la micul dejun, decizi impreuna cu
sotia ca este momentul sa va cumparati o alta masina. Doriti
ceva mai nou decéat ceea ce aveti, dar nu vreti sa cheltuiti atatia
bani incat sa va luati o masina nou4, asa ca in timp ce méancati,
auziti aceste cuvinte magice la televizor din gura unui vanzator
supraponderal de masini uzate: ,,Veniti duminicd, duminica,
duminicdla Car Corral, unde preturile sunt reduse la jumétate
pentru ca trebuie sa scapam de stoc. Pierderea noastra este cas-
tigul vostru, dar trebuie sa veniti azi/“ Esti o persoana inteli-
genta, asa ci te uiti la sotia ta si spui: ,,Nu strica si mergem
pana acolo si sa aruncam o privire, mai ales ca au reduceri; in
plus, si asa nu are cum s& ma faca tipul acela sa cumpar ceva
ce nu vreau sa cumpar®. Si astfel, prima conditie a manipularii
(si a persuasiunii) exista deja: cdutarea unei solutii.
Cautarea unei solutii este foarte importanta atat pentru
manipulator, cat si pentru convingator, deoarece persoanele
ce sunt in cautare si-au micsorat intr-un fel nivelul de aparare;
au aratat ca au nevoie de ceva ce nu au si cd au nevoie de
anumite informatii, produse si servicii, pe care nu le detin.
Persoana manipulata este deschisa la posibilitatea a ceea ce
ar putea fi. Reducandu-si nivelul de aparare si acceptand ideea
ca exista o informatie pe care ei nu o cunosc, dar au nevoie de ea
pentru a-gi atinge telurile, cei ce cautd un anumit lucru le permit
de bunavoie celorlalti sa le puna convingerile sub semnul intre-
barii si sa le prezinte noi posibilitati. S-au lasat, de asemenea,
impresionati si de a doua conditie: sensibilitatea la timp.
Sensibilitatea la timp este foarte importanta, pentru ca
fiecare dintre noi are un simt dezvoltat al timpului. Lucrurile
trebuie sa se petreacid repede, deciziile trebuie luate rapid si
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toata lumea stie ca cine se scoala de dimineata departe ajunge.
Manipulatorii si cei ce conving stiu ca accentuand sensibi-
litatea la timp, in vreme ce cresc presiunea legata de timp, i
vor impinge pe oameni si ia decizii impulsive. De asemenea,
fixeaza premisele si celei de-a treia conditii a manipularii: po-
sibilitatea pierderii.

Astfel ca va duceti la parcul auto crezand ca sunteti cei
care controleaza situatia, cand de fapt deja ati creat toate pre-
misele pentru a fi cei condusi. i1 intalniti pe vanzator si, la
prima discutie, acesta demonstreaza cunostinte temeinice in
domeniul auto. El este interesat in a intelege care sunt nevoile
voastre reale pentru a va putea arata cele mai potrivite
variante pentru voi, deoarece este imposibil ca voi sa stiti tot
ce se poate sti despre fiecare masgina in parte; insa el stie; in
fond, aceasta este meseria lui. Si cea de-a patra conditie a fost
indeplinita: intdlnirea cu o autoritate binevoitoare.

In timp ce aceste patru conditii sunt ideale pentru manipu-
lare sau persuasiune, scopul persoanei ce executd manipularea
este cel care va determina ce se va intdmpla cu tine si, in final,
cu el si cu afacerea sa. Mai exista o singura conditie esentiala
pentru a avea succes. Vom discuta imediat si despre ea.

In experientele tale anterioare legate de cumpéararea unei
magini, toate aceste conditii au existat si nici macar nu ai
constientizat cat de sensibil vei fi la ce va urma. In timp ce te
plimbi putin prin magazin pentru a te hotari ce vei cumpara,
ti-au fost prezentate o multime de variante, dar numai una
singurad era buni pentru tine. Ai fost asigurat ca indiferent
care ar fi preocuparea ta legata de aceasta optiune, cu sigu-
ranta existd o explicatie logica pentru care nu trebuia sa iti
faci griji. Ti s-au dat asigurari si au fost sustinute cu informatii
din domeniul tehnic si demonstratii plauzibile, astfel ca ai
decis sd cumperi.

Nu este prima oara cand faci asta, asa ca la timpul potrivit
le faci o oferta de cumparare. Vanzatorul transpira si iti spune
ca sub nici o forméa nu iti poate vinde masina la pretul oferit
de tine, aga ca se duce sa vada ce se poate face si si vorbeasca
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cu seful. Revine cu o alta oferta, aceasta este mai mica decat
pretul de pe eticheta de vanzare, dar mai mare decat ceea ce ai
oferit tu. In acest moment, iti spune si ca celalalt vanzator
are un client care deja a facut o oferta mai mare decat a ta, dar
nu au semnat inca contractul. Te simti un pic nelinistit si te
intrebi daca nu este cumva un truc de vanzare. Daca este,
atunci vei plati prea mult, daca nu, atunci vei pierde masina,
care incepe sa devina rapid perfectd pentru tine. Acest proces
se repeta de cateva ori, pana cadnd vanzatorul revine in final
cu un pret mai mare decat cel pe care vroiai sa-l platesti, insa
mai ,arunca“ si cateva lucruri aditionale, niste cauciucuri
noi si un CD player Mai mult de-atat nu poate face, insa
trebuie sa actionezi acum. Daca pleci, fie celalalt cumparator
va lua magina ta, fie vei pierde toate stimulentele de cumpérare
oferite. Esti destept, deci decizi sa astepti. Vrei sa te gandesti
cateva ore, agsa ca ii faci sa se oblige la pretul si stimulentele
oferite pana la ora inchiderii, iar ei se obliga doar daca celalalt
cumparator nu apare intre timp; atunci nu mai au ce sa faca.

Acum este deja tarziu, soarele mai are un pic si apune in
spatele norilor si te decizi ca vrei magina. Ultima conditie a
manipularii este indeplinita: esti total implicat. Angajandu-te
mental si emotional, ai consimtit s pierzi destul de mult, dar
trebuie sa ai aceastd magind. Manipulatorul giret si persoanele
convingatoare inteligente te-au facut deja sa iti iei anumite
angajamente de-a lungul drumului si acestea te imping peste
limite. Desigur, ai anumite indoieli, dar este o afacere buna si
ai negociat dur.

Suni si le spui ca vrei masina, insa, spre disperarea ta, oferta
nu mai este valabila; celalalt vAnzator a dat-o celuilalt client
care era dispus sa plateasca mai mult pentru a cumpéara masina
ta. Te simti descurajat, deprimat; aceea era masina ta, o doreai;
daca nu ai mai fi asteptat...; acum trebuie sa iei de la capat
intregul proces, stiind ca este posibil sa fi ldsat cea mai buna
afacere sa iti scape printre degete. Intrebi despre alte masini si
vanzéatorul este dispus sa te ajute daci vrei sa vii a doua zi.
Asa si faci.





