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To¡i î¿i doresc ca lucrurile så iaså a¿a cum vor ei.
Ai încercat så-i convingi pe cei din jur så facå tot
ceea ce vrei de când erai copil. Ai plâns, ai zâmbit,
ai lovit cu pumnii în maså. O modalitate primitivå,

desigur, dar eficientå.
Î¡i aduci aminte când mergeai cu mama la magazin? Cum

cer¿eai o ciocolatå? Aceea era persuasiune.
Î¡i aduci aminte de întâlnirile din liceu? Aceea era persuasiune.
Dar se pare cå dupå ce ¡i-ai tipårit cår¡ile de vizitå, mare parte

din tenacitatea asociatå calitå¡ilor tale persuasive a dispårut.
Nu-¡i fie teamå. Aceastå carte are toate råspunsurile legate

de persuasiune pe care le cau¡i, indiferent cå este vorba despre
vânzåri, servicii, comunicare personalå, prieteni sau familie.

Så-i faci pe al¡ii så priveascå lucrurile din perspectiva ta,
så îmbrå¡i¿eze ideile tale, så facå tot ceea ce vrei tu sau pur ¿i
simplu så fie de acord cu tine este o artå ¿i o ¿tiin¡å. ªi citind
cartea de fa¡å vei învå¡a aceastå artå.

Persuasiunea nu este o abilitate necesarå numai în vânzåri.
Persuasiunea este o abilitate de care ai nevoie în via¡å. Pe par-
cursul acestei cår¡i vei fi îndemnat så î¡i schimbi modul de a
gândi ¿i interac¡iona cu ceilal¡i în toate privin¡ele, de la stilul de

CUVÂNT ÎNAINTE
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a te îmbråca, pânå la lucrurile pe care le comunicå trupul tåu.
ºi se va cere så faci anumite lucruri, så ac¡ionezi ¿i o vei face.
Ce modalitate mai bunå existå de a învå¡a arta persuasiunii
decât aceea de a fi chiar tu convins så ac¡ionezi ca rezultat al
acestei convingeri ¿i chiar så î¡i placå la nebunie?

Cheia în arta persuasiunii este så îl faci pe celålalt så se
simtå minunat dupå ce ai reu¿it så-l convingi. Pentru a reu¿i
acest lucru, trebuie så cuno¿ti modalitatea cea mai bunå de
persuasiune.

Cel mai u¿or råspuns legat de persuasiune este oferit în
aceastå carte. Laså-i pe ei så se convingå singuri. Aceasta se
realizeazå punând întrebåri. Persuasiunea este un rezultat.
Secretul unui rezultat satisfåcåtor al persuasiunii stå în douå
cuvinte: fårå manipulare. Persuasiunea provenitå din manipu-
lare nu dureazå. Adevårata persuasiune existå atunci când
rezultatele sunt durabile.

Persuasiunea este o artå.
Persuasiunea este o ¿tiin¡å.
Persuasiunea înseamnå compromis.
Persuasiunea presupune excelente calitå¡i de comunicare.
Persuasiunea presupune så pui întrebåri ce clarificå
 situa¡ia.
Persuasiunea presupune så-l determini pe celålalt så se
 convingå singur.
Persuasiunea presupune så cite¿ti aceastå carte ¿i så pui
 în practicå principiile men¡ionate aici.
Persuasiunea este un rezultat.
Persuasiunea este o victorie.
„Am fåcut cum am vrut eu“ (n. tr.: Referire la celebrul cântec

„My way“ compus de Paul Anka ¿i interpretat de Frank
Sinatra) nu este felul în care ar trebui så se termine acest
cântec. Dacå Frank Sinatra sau Elvis Presley ar fi fost mae¿tri
ai persuasiunii, atunci ar fi cântat:
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„Am fåcut cum am vrut eu ¿i toatå lumea a fost de acord cu
mine!“

De ce så nu înve¡i noi metode de a-i convinge pe ceilal¡i så
vadå lucrurile în felul tåu?

Dacå pânå aici e¿ti de acord cu mine, atunci cite¿te mai
departe...

Jeffrey Gitomer
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Laså-må fårå nici un ban ¿i fårå haine în America ¿i pânå la
sfâr¿itul zilei voi avea haine, mâncare, cazare, o modalitate
de a câ¿tiga un venit, un adept ¿i îndeajuns de mul¡i bani în
buzunar cât så o iau de la început. De ce? Pentru cå ¿tiu
cum så conving pe cineva så facå exact ce este nevoie pentru
ca amândoi så ne atingem scopurile.

– Dave Lakhani

În principiu, fiecare element al interac¡iunii umane
presupune un anumit nivel de persuasiune, dar în mod
special vânzårile, negocierile, copywriting-ul, publici-
tatea ¿i rela¡iile media. Mul¡i erudi¡i, filosofi ¿i oameni

de ¿tiin¡å au investigat acest proces, dar pu¡ini l-au în¡eles
complet. Ace¿tia refuzå cerin¡a fundamentalå a supravie¡uirii
persuasiunii. Au analizat-o ca fiind un proces ce poate fi
utilizat atunci când este necesar, dar nu în¡eleg cå ea nu este
un instrument pe care îl putem folosi op¡ional, ci este necesar
så îl aplicåm pentru a supravie¡ui. Esen¡a vie¡ii înså¿i este
persuasiunea, cât de bine ne convingem pe noi în¿ine, cât de
bine îi convingem pe cei din jur ¿i modul în care suntem noi
în¿ine convin¿i de cåtre ceilal¡i.

PREFAºÅ
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Aceastå carte a început så fie scriså odatå cu primul meu studiu
asupra persuasiunii, acum mai bine de 24 de ani, ¿i a continuat
så se dezvolte de atunci. În aceastå carte î¡i demonstrez cum
func¡ioneazå persuasiunea pentru o persoanå, în media, în
publicitate ¿i în vânzåri. De asemenea, î¡i explic pa¿ii ce trebuie
urma¡i pentru a-¡i dezvolta capacitatea de persuasiune, far-
mecul personal ¿i abilitatea de a-i influen¡a pe al¡ii pentru a
ob¡ine ceea ce dore¿ti. Î¡i voi aråta cum så integrezi acest pro-
ces în via¡a de zi cu zi pentru a putea influen¡a ¿i convinge în
mod eficient ¿i incon¿tient. Va deveni la fel de firesc ca vor-
bitul sau mersul.

Aceastå carte este diferitå fa¡å de altele pe care le-ai citit
despre persuasiune, vânzåri ¿i negocieri. Diferen¡ele sunt mari
din mai multe puncte de vedere. În primul rând, inten¡ia mea
nu este så analizez ¿tiin¡ific de ce oamenii iau deciziile într-un
anumit fel ¿i metodele psihologice care produc schimbåri. Ceea
ce demonstrez în primul capitol este diferen¡a dintre per-
suasiune ¿i manipulare. Cea de-a doua parte a cår¡ii se con-
centreazå pe domeniile ¿i elementele cheie implicate în pro-
cesul persuasiunii rapide.

Singurul meu interes real (¿i sunt convins cå ¿i al tåu) este
så conving... repede. De aceea cred cå, de fapt, cea mai bunå
metodå de a face acest lucru este så î¡i ofer o privire de an-
samblu asupra elementelor ¿i o descriere a motivului pentru
care este importantå ¿i apoi så vedem cum putem så o facem
så func¡ioneze ¿i pentru tine. Nu am så te înnebunesc cu o
gråmadå de referin¡e de specialitate, ci doar le voi aminti pe
cele potrivite scopului nostru.

În final, în partea a treia a cår¡ii î¡i voi demonstra Ecua¡ia
Persuasiunii, ce adunå totul la un loc ¿i î¡i oferå o schemå
practicå de a convinge pe cineva repede. Aceastå parte a cår¡ii
a fost descriså ca fiind periculoaså ¿i genialå de cåtre cei care
au participat la seminariile ¿i conferin¡ele mele. Într-un mod
destul de simplu, Ecua¡ia Persuasiunii aratå cum så aplici
fiecare tehnicå învå¡atå în sec¡iunea a doua a cår¡ii, pentru a-i
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determina pe oameni så gândeascå asemenea ¡ie sau så
ac¡ioneze cum vrei tu. Oamenii o considerå genialå datoritå
simplitå¡ii ei ¿i periculoaså deoarece este exact acela¿i proces
pe care îl folosim ca så manipulåm pe cineva. Scopul tåu va
determina în final dacå ai convins sau manipulat ¿i, în cazul
în care ai decis så manipulezi pe cineva, dacå era necesar så o
faci. În final, doar tu po¡i fi cel care judecå.

Indiferent dacå persuasiunea face parte din profesia ta sau
pur ¿i simplu ai nevoie så ob¡ii o întâlnire cu partenerul ideal,
procedeele predate de mine vor func¡iona perfect. Am analizat
câteva domenii pe care cred cå le vei gåsi valoroase. Spre
exemplu, am inclus capitole despre redactarea textelor, negoci-
ere, publicitate ¿i vânzåri. Aceste capitole te vor ajuta så
în¡elegi cum så folose¿ti procesul în fiecare situa¡ie pro-
fesionalå specificå ¿i så î¡i îmbunåtå¡e¿ti abilitå¡ile în fiecare
dintre acestea.

Am început så studiez persuasiunea dintr-un motiv destul
de neobi¿nuit. Am fost crescut de o mamå singurå, o femeie
deosebitå, care ¿i-a dorit tot ce e mai bun pentru mine ¿i fra¡ii
mei. Mama era o femeie educatå, creativå, cu darul vorbirii,
motivatå ¿i concentratå pe a ob¡ine o via¡å mai bunå pentru
to¡i... a¿a cå a decis så ne creascå în spiritul unei secte religioase.

Înainte de a-¡i explica de ce asta a condus la a studia per-
suasiunea, te rog så må la¿i så î¡i vorbesc un pic despre aceastå
sectå, deoarece a fost cu adevårat un imbold pentru mine de-a
lungul studiilor mele asupra persuasiunii, manipulårii ¿i in-
fluen¡årii.

Atunci când spun „sectå religioaså“ nu vorbesc despre bi-
serica fundamentalistå dominantå, ci chiar despre opusul
acesteia. De¿i exista o credin¡å fundamentalå în Dumnezeu ca
Mântuitor, aici se încheia asemånarea cu religia tradi¡ionalå.
Cultul considera cå singura valoare a femeii în societate este
aceea de a na¿te copii ¿i a avea grijå de ei, cåminele ¿i so¡ii lor.
Educa¡ia era descurajatå în mod hotårât, båie¡ii trebuiau så
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så renun¡e la ¿coalå cel mai târziu în clasa a 8-a, iar multe
feti¡e deja în clasa a 6-a sau a 7-a nu mai frecventau ¿coala,
primind „lec¡ii acaså“ pânå la sfâr¿itul perioadei obligatorii
de ¿colarizare cerute de cåtre stat. Nu exista televiziune, radio,
dans, întâlniri în afara bisericii, iar divor¡ul nu era permis.
Femeile nu puteau så-¿i tundå pårul, så se machieze sau så
poarte articole de îmbråcåminte ce apar¡ineau bårba¡ilor (în
special pantaloni), iar bårba¡ii trebuiau så obteze pentru tun-
sori foarte scurte, så fie bårbieri¡i ¿i så fie sus¡inåtorii fa-
miliei din punct de vedere financiar.

Slujbele la bisericå erau ¿i acestea foarte stricte: mar¡ea, joia,
de douå ori duminica ¿i adesea o întâlnire pentru rugåciune
vineri seara. Slujbele erau foarte vehemente ¿i, de cele mai multe
ori, durau mai mult de 3 ore. Nu era permis så vorbe¿ti, så te
mu¡i de la locul tåu sau så te foie¿ti. Diaconii impuneau aceastå
regulå ¿i orice copila¿ care îndråznea så nu se supunå (sau chiar
dacå era atât de plictisit încât så se foiascå) era imediat dus în
spatele bisericii ¿i era pedepsit dacå pårin¡ii lui nu fåceau acest
lucru. Atunci când era vorba de pedeapså, se considera ¿i cå båtaia
e ruptå din rai ¿i copilul nepedepsit ajunge råsfå¡at.

Unul dintre fra¡ii mei mai mici a suferit teribil în acei ani.
Avea ceea ce azi mai mult ca sigur cå ar fi diagnosticat ca
deficien¡å de aten¡ie ¿i un IQ foarte ridicat. Conducåtorii
bisericii îl diagnosticaserå ca „având diavolul în el“ ¿i îi pres-
criseserå båtåi regulate pentru a scoate dråcu¿orii. De multe
ori må minunam de puterea diavolului din fratele meu, deoa-
rece nici o båtaie ¿i nici o pedeapså nu-l alungau. (De fapt, am
un mare respect ¿i venera¡ie pentru fra¡i mei, pentru capa-
citatea lor de a îndura ¿i a supravie¡ui la ceea ce cu siguran¡å
i-ar fi distrus pe unii ¿i ucis pe al¡ii ¿i pentru cå au ie¿it din
asta cu bine.) Båtaia unui copil era atât de durå, cå de multe
ori de-abia mai putea merge, ¿i în mod sigur alunga orice diavol.

Dar, vede¡i, era important så sco¡i dracul afarå, deoarece
„Credincio¿ii Biblici“, ca adep¡i ai profetului apocaliptic William
Branham, ¿tiau cå va urma o adevåratå înål¡are la cer în
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viitorul apropiat ¿i doar cei care erau „Credincio¿i Biblici“ vor
lua parte la aceasta ¿i li se va deschide Împårå¡ia Cerurilor.
To¡i ceilal¡i vor suferi îndurera¡i pe påmânt pânå în ziua învierii,
când mor¡ii se vor scula ¿i absolut tot ce scrie în Cartea
Apocalipsei se va petrece cu adevårat, iar cei råma¿i vor fi trimi¿i
degrabå în lacul de foc.

Sunå incredibil, nu-i a¿a? Chiar ¿i versiunea mea pres-
curtatå dovede¿te probleme evidente de logicå. Dar ceea ce m-a
uimit atunci când am crescut era numårul de persoane ce cre-
deau fårå nici o urmå de îndoialå în aceastå poveste. Multe
dintre ele aveau o educa¡ie solidå ¿i proveneau din familii în-
stårite, de¿i nu toate. Zi dupå zi, an dupå an, ace¿ti oameni
dådeau de bunå voie tot ceea ce câ¿tigau pentru a între¡ine un
predicator (pentru care multe dintre respectivele reguli nici
nu se aplicau) ¿i o bisericå, în timp ce împårtå¿eau „cuvântul“
Domnului ¿i altora, convingând mai mul¡i oameni så vinå la
aceastå bisericå în mod sistematic, pânå îi converteau complet
¿i pe ace¿tia.

Am fost adeptul acestei biserici de la vârsta de 7 ani pânå
la 16 ani, când am decis singur cå trebuia så må desprind de o
asemenea credin¡å dacå îmi doream så îmi închei studiile ¿i
så nu provoc neplåceri familiei mele. Pentru a abandona bise-
rica a trebuit så-mi påråsesc familia. Deci, la scurt timp dupå
cea de-a ¿aisprezecea aniversare a mea i-am adus la cuno¿tin¡å
mamei ¿i apoi bisericii care erau inten¡iile mele. Am fost rapid
excomunicat cu o rugåciune cåtre Dumnezeu pentru a-mi låsa
sufletul pradå satanei, pentru a-mi distruge trupul, pentru a
recunoa¿te cåile gre¿ite pe care am apucat-o, a må cåi ¿i a må
întoarce cåtre bisericå. (Trebuie så recunosc, râzând chiar, cå
au fost momente în via¡å când m-am întrebat dacå rugåciunea
lor chiar a func¡ionat.)

Chiar a doua zi m-am mutat de acaså ¿i m-am retras în
singurul loc în care voi gåsi întotdeauna alinare ¿i hranå
pentru mintea-mi plinå de întrebåri... biblioteca. Acolo am
început så studiez ce anume îi atrågea pe oameni så îmbrå¡i¿eze
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o anumitå sectå, mai precis cum cineva atât de inteligent,
creativ ¿i minunat ca mama mea poate fi convinså cå tot ceea
ce ¿tia ea cå este adevårat este gre¿it ¿i cå tot ceea ce ace¿ti
oameni spuneau este corect, ¿i cum a¿ putea så o conving cå
existå o altå cale mai bunå, mai inteligentå ¿i mai sånåtoaså
de a tråi.

Povestea mea nu se referå la persuasiune, ci mai degrabå la
manipulare. Aceasta nu este o carte despre secte sau religii,
de¿i voi discuta despre cum så „creåm“ un client de o fidelitate
„religioaså“. Nu este o carte despre tipul negativ de manipulare
care nu genereazå o rela¡ie solidå, de¿i te voi învå¡a exact cum
så manipulezica så în¡elegi cum se petrece acest fenomen ¿i a
te putea feri de el, asigurându-te cå nu te faci vinovat de
folosirea lui. La începutul cår¡ii voi discuta despre manipulare,
cum se petrece ¿i de ce func¡ioneazå... pentru un timp. Vei vedea
cå multe fa¡ete ale persuasiunii eficiente sunt inerente în
manipulare, dar tocmai acele diferen¡e subtile ¿i rezultate le
diferen¡iazå pe cele douå în mod clar. În cele din urmå,
manipularea e¿ueazå întotdeauna, iar adevårata persuasiune
dureazå.

Aceasta este o carte despre persuasiune ¿i arta de a o folosi
pentru a ob¡ine exact ceea ce vrei. Ob¡inând ceea ce dore¿ti,
vei avea, de asemenea, statutul de expert în a-i ajuta pe al¡ii
så ob¡inå ceea ce vor, ¿i aceasta este cea mai înaltå formå a
persuasiunii. Ceea ce am aflat pe parcursul acelor ani împårtå-
¿esc cu tine aici, deoarece strategia ¿i tactica deprinse în a
convinge pe cineva, în a crea situa¡ii câ¿tigåtoare de ambele
pår¡i, în a ob¡ine ceea ce doresc, te vor ajuta în mod rapid så
cape¡i tot ce ¡i-ai dorit de la via¡å.

Strategiile pe care le voi împårtå¿i cu tine nu sunt stra-
tegiile unui sectant manipulator, ci structuri, procese ¿i tactici
specifice de tip etic pe care le po¡i folosi pentru a ob¡ine ceea
ce î¡i dore¿ti în via¡å. Prin simpla în¡elegere a elementelor
persuasiunii ce trebuie så existe pentru a reu¿i, vei câ¿tiga
mult mai des. Adevårata persuasiune se bazeazå pe adevår,
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onestitate, curiozitate ¿i capacitatea de a ¿ti så spui o poveste
bunå ¿i de a crea premisele persuasiunii la cei pe care dore¿ti
så-i convingi pentru a le îndeplini u¿or a¿teptårile. Î¡i voi aråta
¿i cum are loc manipularea ¿i de ce aceasta nu este niciodatå
bunå ¿i nu func¡ioneazå pe termen lung ¿i cum så folose¿ti
instrumentele pozitive ¿i puternice ale persuasiunii, ce pot
convinge instantaneu ¿i determina pe cineva så ac¡ioneze
pentru ca tu så ob¡ii exact ce dore¿ti în via¡å, a¿a cum am
fåcut eu.

Învå¡ând cum så persuadez în mod etic, am atins fiecare
obiectiv propus în via¡å, folosind rapid ¿i eficient persuasiunea
atât asupra altora, cât ¿i asupra mea. De-a lungul timpului,
am ajutat mul¡i oameni pe care la rândul meu i-am persuadat
så-¿i atingå un obiectiv. Am câ¿tigat consecvent un venit ce
må situeazå printre cei cu o situa¡ie financiarå foarte bunå în
Statele Unite. Am putut ob¡ine cele mai bune slujbe, întâlniri
cu cei mai evolua¡i gânditori ai vremii ¿i acces la cei mai buni
oameni (ca ¿i tine) pentru a må sprijini. Am realizat în cei
peste 40 de ani mai multe lucruri decât al¡ii într-o via¡å ¿i, ca
¿i tine, mai am încå o mul¡ime de fåcut pânå la sfâr¿it.

Mama a descoperit într-un final erorile de ideologie ale bise-
ricii ¿i, în cele din urmå, s-a retras la 3 ani dupå ce am plecat
eu, dar atrac¡ia a fost atât de puternicå ¿i influen¡a atât de
mare, încât ¿i pe patul de moarte s-a întrebat dacå påråsirea
bisericii nu fusese o mare gre¿ealå din partea ei.

Dupå moartea mamei, în 1999, am început så meditez pro-
fund la ce anume o fåcuse så-¿i punå la îndoialå decizia, chiar
dupå ce în¡elesese gre¿elile convingerilor ei religioase, con-
vingeri ce o ¡inuserå legatå de bisericå atâta timp. Cu cât må
gândeam mai mult, cu atât am început så våd problema ¿i prin
prisma afacerilor.

ªi acest gând m-a fåcut så må întreb: „Oare n-ar trebui
clien¡ii tåi så se întrebe dacå nu cumva au fåcut cea mai mare
gre¿ealå cå te-au påråsit, dacå se întâmplå så facå acest
lucru?“. Pe parcursul acestor pagini î¡i voi aråta cum po¡i så
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creezi un tip de clien¡i de o fidelitate „religioaså“ care, chiar
dacå te vor påråsi, se vor întreba întotdeauna dacå au fåcut o
alegere în¡eleaptå. Aceastå preocupare combinatå cu capaci-
tatea ta de a-i servi mai bine – îi va atrage înapoi – sau mai
degrabå îi va împiedica så-¿i mai doreascå vreodatå så plece.
Perseveren¡a în credin¡å este un concept puternic, pe care îl
vom discuta în detaliu mai târziu.

Dacå ai visat întotdeauna så ob¡ii de la via¡å mai mult decât
ai, dacå ¡i-ai dorit vreodatå o mårire de salariu, o slujbå mai
bunå, mai multe vânzåri, afaceri mai bune, „lucruri“ mai
bune, partenerul perfect sau o via¡å mai bunå, î¡i voi aråta
ceea ce ¿tiu numai cei din interior, „vânzåtorii înnåscu¡i“ ¿i
adevåra¡ii „convingåtori“. Î¡i voi aråta cum så ob¡ii ceea ce
dore¿ti exact când dore¿ti. Î¡i voi aråta, de asemenea, gre¿elile
fåcute de mine de-a lungul drumului, pentru ca tu så le evi¡i.

Dacå îmi vei permite, pe parcursul paginilor ce urmeazå te
voi învå¡a personal, må voi îngriji de tine ¿i te voi ghida spre
învå¡area unei abilitå¡i despre care pårin¡ii tåi nu au ¿tiut cå
trebuie så ¡i-o transmitå, abilitate ce nu este predatå în ¿coli
¿i de multe ori nimeni nu discutå despre ea, dar care te va
ajuta foarte mult de-a lungul vie¡ii. Î¡i voi aråta cum po¡i så
ståpâne¿ti Persuasiunea – Arta de a ob¡ine ceea ce vrei.
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Dave Lakhani este primul Strateg de Accelerare a
Afacerii (Business Acceleration Strategist™) ¿i
pre¿edinte al companiei Bold Approach, Inc.,
specializatå în strategia de accelerare a afacerii ce

ajutå firmele de peste tot din lume så-¿i måreascå rapid
veniturile prin vânzåri eficiente, marketing ¿i rela¡ii publice.

Dave este considerat unul dintre exper¡ii de vârf în domeniul
persuasiunii, iar seminariile sale sunt foarte cåutate ¿i audiate
în cadrul corpora¡iilor ¿i organiza¡iilor comerciale de toate
mårimile din lume. Sfaturile sale se regåsesc constant în revistele
Selling Power, Sales and Marketing Management, Wall Street
Journal, Investors Business Daily, INC, Entrepreneur, The
Today Show ¿i sute de alte publica¡ii sau emisiuni. David este,
de asemenea, ¿i gazda unui show radio, Making Marketing
Work,  o emisiune concentratå pe strategiile de marketing
pentru dezvoltarea unei afaceri. Dave este, de asemenea,
autorul lucrårii A Fighting Chance (Prince Publishing, 1991),
a unei sec¡iuni din antologia Ready, Aim, Hire (Persysco, 1992)
¿i a cår¡ii audio Making Marketing Work (BA Books, 2004).

Dave a fost proprietarul a peste 10 afaceri de succes în ulti-
mii 20 de ani ¿i se considerå un antreprenor de serie ¿i un
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ini¡iator de afaceri foarte dedicat. Un student pasionat ¿i un
om ce a învå¡at o via¡å întreagå, Dave a studiat numero¿i
speciali¿ti în vânzåri, marketing ¿i în arta influen¡årii în
ultimii 20 de ani. Este un maestru practicant al Programårii
Neuro-Lingvistice (NLP) care a studiat cu fondatorul acestei
discipline, Richard Bandler, absolvent ¿i prodecan al Academiei
The Wizard of Ads.

Dave locuie¿te în Boise, Idaho, cu so¡ia sa, Stephanie, ¿i
fiica sa, Austria. Atunci când nu este plecat cu clien¡ii sau
când nu ¡ine conferin¡e sau seminarii, lui Dave îi place så facå
scufundåri, så schieze, så practice arte mar¡iale, så citeascå
¿i så bea un pahar de vin bun. Pute¡i vizita site-ul lui Dave la
www.howtopersuade.com.

Dave Lakhani este disponibil pentru discursuri ¿i seminarii
de pregåtire.
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MANIPULAREA
Dragostea apare atunci când manipularea dispare, atunci
când te gânde¿ti mai mult la cel de lângå tine decât la
reac¡iile ei sau lui. Atunci când îndråzne¿ti så te descoperi
a¿a cum e¿ti în întregime. Atunci când îndråzne¿ti så fii
vulnerabil.

Dr. Joyce Brothers

În prefa¡a acestei cår¡i am descris pe scurt secta în care
am crescut ¿i cum a devenit aceasta un imbold pentru
mine în a studia persuasiunea. Când am început
cercetarea, primul lucru de care mi-am dat seama a fost

cå de¿i erau multe similitudini între manipulare ¿i persu-
asiune, cu cât studiam mai mult, cu atât în¡elegeam cå ma-
nipularea este de fapt doar o cale cåtre persuasiune, dar numai
una temporarå, ¿i nu un acord durabil.

Defini¡ia manipulårii conform Dic¡ionarului American
Heritage, ¿i anume: „Conducere iscusitå ¿i în¿elåtoare, în
special folositå în avantajul celui ce face uz de ea“ este foarte
potrivitå pentru a discuta diferen¡a dintre persuasiune ¿i ma-
nipulare. În cadrul unui proces de manipulare, singurul care
beneficiazå pe termen lung este manipulatorul. Så ne uitåm
acum la defini¡ia verbului a persuada: „A induce angajarea
într-o anumitå activitate sau acceptarea unui punct de vedere

1
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prin mijloace ra¡ionale sau prin rugåmin¡i.“ Prin persuasiune
existå posibilitatea ca douå persoane så se în¡eleagå asupra
unei påreri ce este beneficå amândurora.

Manipularea este focalizatå în sine asupra persoanei care
manipuleazå. Manipulatorul se concentreazå asupra benefi-
ciilor personale ¿i realizarea propriilor scopuri, fårå så-i pese
de rezultatele ob¡inute de persoana manipulatå sau de impactul
asupra acesteia. Decep¡ia sau ascunderea faptelor logice, reale,
sunt, de asemenea, inerente în majoritatea cazurilor de ma-
nipulare, deoarece prezentarea realitå¡ii va permite în mod
normal unei persoane ra¡ionale så ajungå la o concluzie logicå
în defavoarea manipulatorului.

De asemenea, manipularea se zbate så impunå o serie de
condi¡ii sau reguli fictive ce guverneazå o întâlnire, pentru ca
procesul de manipulare så poatå continua. Existå mai multe
pedepse, din partea unui manipulator experimentat, ce pot
acoperi o gamå largå, de la decep¡ie la abuz fizic sau psihic,
pentru ca el så poatå „så vå conducå viclene¿te så ac¡iona¡i în
avantajul lui“. Vorbind despre manipulare, cunoscutul
psiholog Angela Dailey spunea: „Manipularea, indiferent cå
este de naturå pozitivå sau negativå, este caracterizatå de
scopul celui ce manipuleazå. Dacå îi spun unui copil care aduce
o pungå de biscui¡i din bufet, chiar înainte de ora de somn, cu
inten¡ia så îi månânce pe to¡i, cå poate lua un singur biscuite
sau nici unul, i-am creat iluzia alegerii, dar în limitele a ceea
ce eu consider cå este acceptabil pentru mine. I-am manipulat
comportamentul, dar pentru binele copilului care are nevoie
de un somn lini¿tit noaptea“.

De fapt, discu¡ia despre manipulare, cu orice psiholog, va
duce aproape întotdeauna la aceea¿i concluzie, ¿i anume cå
diferen¡a dintre persuasiune ¿i manipulare stå doar în inten¡ie.
Robert Greene, autorul volumului „Cele 48 de legi ale puterii“
(Penguin Putnam, 2001) a fost mult mai clar în definirea ma-
nipulårii. El spunea: „Orice încercare de influen¡are se nume¿te
manipulare“.

Aproape oricare dintre noi a tråit måcar o datå experien¡a
manipulårii la un moment dat. Pentru mul¡i dintre noi, o



27MANIPULAREA

asemenea experien¡å destul de comunå este cea a cumpårårii
unei ma¿ini second-hand. În timp ce eu nu pun to¡i vânzåtorii
de ma¿ini second-hand la un loc, mul¡i dintre noi au fåcut-o
cu siguran¡å måcar o datå în via¡å. Haide¡i deci så aruncåm o
privire asupra sistemului ce ne face så ne låsåm manipula¡i.

Duminicå diminea¡å, la micul dejun, decizi împreunå cu
so¡ia cå este momentul så vå cumpåra¡i o altå ma¿inå. Dori¡i
ceva mai nou decât ceea ce ave¡i, dar nu vre¡i så cheltui¡i atâ¡ia
bani încât så vå lua¡i o ma¿inå nouå, a¿a cå în timp ce mânca¡i,
auzi¡i aceste cuvinte magice la televizor din gura unui vânzåtor
supraponderal de ma¿ini uzate: „Veni¡i duminicå, duminicå,
duminicå la Car Corral, unde pre¡urile sunt reduse la jumåtate
pentru cå trebuie så scåpåm de stoc. Pierderea noastrå este câ¿-
tigul vostru, dar trebuie så veni¡i azi!“ E¿ti o persoanå inteli-
gentå, a¿a cå te ui¡i la so¡ia ta ¿i spui: „Nu stricå så mergem
pânå acolo ¿i så aruncåm o privire, mai ales cå au reduceri; în
plus, ¿i a¿a nu are cum så må facå tipul acela så cumpår ceva
ce nu vreau så cumpår“. ªi astfel, prima condi¡ie a manipulårii
(¿i a persuasiunii) existå deja: cåutarea unei solu¡ii.

Cåutarea unei solu¡ii este foarte importantå atât pentru
manipulator, cât ¿i pentru convingåtor, deoarece persoanele
ce sunt în cåutare ¿i-au mic¿orat într-un fel nivelul de apårare;
au aråtat cå au nevoie de ceva ce nu au ¿i cå au nevoie de
anumite informa¡ii, produse ¿i servicii, pe care nu le de¡in.
Persoana manipulatå este deschiså la posibilitatea a ceea ce
ar putea fi. Reducându-¿i nivelul de apårare ¿i acceptând ideea
cå existå o informa¡ie pe care ei nu o cunosc, dar au nevoie de ea
pentru a-¿i atinge ¡elurile, cei ce cautå un anumit lucru le permit
de bunåvoie celorlal¡i så le punå convingerile sub semnul între-
bårii ¿i så le prezinte noi posibilitå¡i. S-au låsat, de asemenea,
impresiona¡i ¿i de a doua condi¡ie: sensibilitatea la timp.

Sensibilitatea la timp este foarte importantå, pentru cå
fiecare dintre noi are un sim¡ dezvoltat al timpului. Lucrurile
trebuie så se petreacå repede, deciziile trebuie luate rapid ¿i
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toatå lumea ¿tie cå cine se scoalå de diminea¡å departe ajunge.
Manipulatorii ¿i cei ce conving ¿tiu cå accentuând sensibi-
litatea la timp, în vreme ce cresc presiunea legatå de timp, îi
vor împinge pe oameni så ia decizii impulsive. De asemenea,
fixeazå premisele ¿i celei de-a treia condi¡ii a manipulårii: po-
sibilitatea pierderii.

Astfel cå vå duce¡i la parcul auto crezând cå sunte¡i cei
care controleazå situa¡ia, când de fapt deja a¡i creat toate pre-
misele pentru a fi cei condu¿i. Îl întâlni¡i pe vânzåtor ¿i, la
prima discu¡ie, acesta demonstreazå cuno¿tin¡e temeinice în
domeniul auto. El este interesat în a în¡elege care sunt nevoile
voastre reale pentru a vå putea aråta cele mai potrivite
variante pentru voi, deoarece este imposibil ca voi så ¿ti¡i tot
ce se poate ¿ti despre fiecare ma¿inå în parte; înså el ¿tie; în
fond, aceasta este meseria lui. ªi cea de-a patra condi¡ie a fost
îndeplinitå: întâlnirea cu o autoritate binevoitoare.

În timp ce aceste patru condi¡ii sunt ideale pentru manipu-
lare sau persuasiune, scopul persoanei ce executå manipularea
este cel care va determina ce se va întâmpla cu tine ¿i, în final,
cu el ¿i cu afacerea sa. Mai existå o singurå condi¡ie esen¡ialå
pentru a avea succes. Vom discuta imediat ¿i despre ea.

În experien¡ele tale anterioare legate de cumpårarea unei
ma¿ini, toate aceste condi¡ii au existat ¿i nici måcar nu ai
con¿tientizat cât de sensibil vei fi la ce va urma. În timp ce te
plimbi pu¡in prin magazin pentru a te hotårî ce vei cumpåra,
¡i-au fost prezentate o mul¡ime de variante, dar numai una
singurå era bunå pentru tine. Ai fost asigurat cå indiferent
care ar fi preocuparea ta legatå de aceastå op¡iune, cu sigu-
ran¡å existå o explica¡ie logicå pentru care nu trebuia så î¡i
faci griji. ºi s-au dat asiguråri ¿i au fost sus¡inute cu informa¡ii
din domeniul tehnic ¿i demonstra¡ii plauzibile, astfel cå ai
decis så cumperi.

Nu este prima oarå când faci asta, a¿a cå la timpul potrivit
le faci o ofertå de cumpårare. Vânzåtorul transpirå ¿i î¡i spune
cå sub nici o formå nu î¡i poate vinde ma¿ina la pre¡ul oferit
de tine, a¿a cå se duce så vadå ce se poate face ¿i så vorbeascå
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cu ¿eful. Revine cu o altå ofertå, aceasta este mai micå decât
pre¡ul de pe eticheta de vânzare, dar mai mare decât ceea ce ai
oferit tu. În acest moment, î¡i spune ¿i cå celålalt vânzåtor
are un client care deja a fåcut o ofertå mai mare decât a ta, dar
nu au semnat încå contractul. Te sim¡i un pic nelini¿tit ¿i te
întrebi dacå nu este cumva un truc de vânzare. Dacå este,
atunci vei plåti prea mult, dacå nu, atunci vei pierde ma¿ina,
care începe så devinå rapid perfectå pentru tine. Acest proces
se repetå de câteva ori, pânå când vânzåtorul revine în final
cu un pre¡ mai mare decât cel pe care vroiai så-l plåte¿ti, înså
mai „aruncå“ ¿i câteva lucruri adi¡ionale, ni¿te cauciucuri
noi ¿i un CD player. Mai mult de-atât nu poate face, înså
trebuie så ac¡ionezi acum. Dacå pleci, fie celålalt cumpåråtor
va lua ma¿ina ta, fie vei pierde toate stimulentele de cumpårare
oferite. E¿ti de¿tept, deci decizi så a¿tep¡i. Vrei så te gânde¿ti
câteva ore, a¿a cå îi faci så se oblige la pre¡ul ¿i stimulentele
oferite pânå la ora închiderii, iar ei se obligå doar dacå celålalt
cumpåråtor nu apare între timp; atunci nu mai au ce så facå.

Acum este deja târziu, soarele mai are un pic ¿i apune în
spatele norilor ¿i te decizi cå vrei ma¿ina. Ultima condi¡ie a
manipulårii este îndeplinitå: e¿ti total implicat. Angajându-te
mental ¿i emo¡ional, ai consim¡it så pierzi destul de mult, dar
trebuie så ai aceastå ma¿inå. Manipulatorul ¿iret ¿i persoanele
convingåtoare inteligente te-au fåcut deja så î¡i iei anumite
angajamente de-a lungul drumului ¿i acestea te împing peste
limite. Desigur, ai anumite îndoieli, dar este o afacere bunå ¿i
ai negociat dur.

Suni ¿i le spui cå vrei ma¿ina, înså, spre disperarea ta, oferta
nu mai este valabilå; celålalt vânzåtor a dat-o celuilalt client
care era dispus så plåteascå mai mult pentru a cumpåra ma¿ina
ta. Te sim¡i descurajat, deprimat; aceea era ma¿ina ta, o doreai;
dacå nu ai mai fi a¿teptat...; acum trebuie så iei de la capåt
întregul proces, ¿tiind cå este posibil så fi låsat cea mai bunå
afacere så î¡i scape printre degete. Întrebi despre alte ma¿ini ¿i
vânzåtorul este dispus så te ajute dacå vrei så vii a doua zi.
A¿a ¿i faci.




