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Cuvant 1nainte

Kevin Hogan este o exceptie!

Cand citesti carti despre tehnicile de persuasiune, te poti
intalni cu doua tipuri de autori: pe de o parte sunt cercetatorii,
care fac studii si publica rezultatele cercetirilor lor sub forma
de carte, iar pe de alta parte sunt practicienii (mai ales oameni
de vanzari), care vorbesc din experienta si publici idei si tehnici
care functioneaza in contexte specifice.

Cand cumperi o carte de Kevin Hogan, beneficiezi de ingema-
narea aproape perfecta a celor doua categorii de autori. Pe de
o parte, el are o bogata experienta de vanzari, iar pe de alta
parte, este un cercetitor prin excelenta. De aceea, in Stiinta
influentarii vei gasi multe exemple graitoare despre cum se
pot aplica tehnicile de persuasiune, bazate pe cercetari de
ultima ora in domeniu.

Pentru ca il cunosc destul de bine pe Kevin, pot spune ca
toti cititorii acestei carti sunt pe cale si faci o investitie extrem
de profitabila din urmatoarele motive:

In primul rand, pentru ci stilul de exprimare al lui Kevin
este foarte proaspat si usor de inteles. Nu vei gisi aici fraze
incalcite sau explicatii alambicate. Vei gasi insa exemple clare
din viata reald, situatii concrete cu care si tu te-ai putea intalni
chiar maine, cu solutii simple, dar nu simpliste.



In al doilea rand, te afli in fata unei surse de informatii extrem
de actuale. Aparuta in 2005 in SUA, cartea contine literalmente
cele mai relevante descoperiri in domeniul convingerii, persua-
siunii $i manipularii din ultimii 10 ani.

In al treilea rand, valoarea informatiilor din aceastd carte
depaseste cu mult investitia. Lucrul cel mai important pe care 1-
am invatat de la Kevin cu ocazia licentierii mele ca trainer pentru
programul sau ,,Psychology of Persuasion“ este exact acesta:
»adauga mai multa valoare®“. Iar Hogan este personificarea
acestui principiu.

Practic, fiecare capitol este un ghid pentru schimbare compor-
tamentala cu efecte rapide si precise. Cum si creezi o priméa
impresie favorabila, cum si plantezi semintele credibilitatii in
sufletul celorlalti atunci cand intri in contact cu ei, cum sa eviti
rezistenta la convingere si, mai ales, cum sa pui la lucru cele 10
legi ale persuasiunii, sunt cateva dintre cele mai interesante teme
din Stiinta influentarii.

Stiinta influentarii nu este doar o resursa de informatie.
Este un izvor de inspiratie si motivatie pentru ca tu sa iti dezvolti
relatiile sociale, de afaceri, de familie, la un nou nivel.

Andy Szekely
Autor: NLP Calea Succesului
Trainer: ,,Psychology of Persuasion“ seminar ™



Prefata

Nu voi uita niciodata bucuria pe care am trait-o atunci cand am
terminat ,,The Psychology of Persuasion: How to Persuade Others
to Your Way of Thinking“. Primul exemplar i l-am trimis pentru
revizuire lui Robert Cialdini, guru-ul influentei si autorul volu-
mului ,Influence: Science and Practice“ — opera pe care am
studiat-o in facultate.

»The Psychology of Persuasion® a schimbat perspectiva oame-
nilor asupra influentei. Este prima carte care vorbeste despre
notiunile fundamentale ale influentirii si le transforma intr-un
model usor de urmat. Astazi, 10 ani mai tarziu, directorii compa-
niei John Wiley & Sons m-au rugat sa scriu o carte care sa devina
o nou4 sursa de influenta in domeniul universitar, dar si in cel al
afacerilor si vanzarilor. Era o comanda serioasa, pot sa va asigur
de asta. M-am gandit initial sa imbunatatesc ,,The Psychology of
Persuasion®, adaugandu-i ultimele noutati in domeniu.

M-am gandit apoi la cercetarile efectuate in ultimul deceniu,
care au scos la iveala aspecte incredibile ale artei influentarii si
convingerii, la care nici macar nu indrézneam si visez in urma
cu 10 ani. Stim mult mai multe lucruri acum decéat stiam in 1995
— lucruri cu adevarat uluitoare.

tinta influentarii este o carte noua dedicata influentarii
in acest nou mileniu. Contine cele mai complexe elemente ale
influentei, imbricate intr-un stil usor de citit si de inteles. Asta
este extrem de important. Cercetarile stiintifice pot fi interesante
pentru un om de stiinta, dar pentru un cititor neavizat pot fi un
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somnifer foarte eficient. Misiunea mea a fost aceea de a studia
toata aceastd munca de cercetare, de a o aplica in lumea reala si
de a o reda in asa fel incat oricine sa o poata intelege — si urma.

Daca as fi fizician si as studia fizica cuantica, as scrie probabil
LQuantum Physics for Kids“ (,,Fizica cuantica pentru copii®).
Simplificarea lucrurilor complexe in domeniul comportamentului
uman a devenit misiunea mea in viata, cici foarte multi autori
prefera sa ignore acest aspect extrem de important al simplificarii
notiunilor complicate din orice domeniu, in asa fel incat si poata
fi redate pe intelesul tuturor. Din fericire, nu inteleg fizica cuan-
tica.

Unele dintre informatiile pe care le-am redat in aceasta carte
le-am descoperit din puri intAmplare (cele referitoare la limbajul
trupului si la proxemica, de exemplu). Altele le-am descoperit
analizand studiile minutioase efectuate de profesori din intreaga
lume, dar de care nu a auzit nimeni. Apoi le-am aplicat in viata
reala. (Ati auzit vreodata de Kahneman si Tversky? De Gilovich?
Dillard? O’Keefe? Gass? Eram convins ca n-ati auzit niciodata
de ei — si sunt niste somitati in materie!) Materialele cercetatorilor
care au functionat in lumea reala — alcatuiesc paginile acestei
carti. Cele care s-au dovedit ineficiente... ei bine, voi tine secret
numele cercetatorilor respectivi.

,Cartea contine intr-adevar informatii noi, Kevin?“ — ma
intreaba oamenii tot timpul. Sunt atat de multe informatii noi si
utile in vanzari, in marketing, in arta prezentarilor si chiar in
domeniul terapiei, incat am fost nevoit sa reduc aproape 1.000 de
pagini la 200!

Am descoperit cu bucurie o noua Lege a Persuasiunii in 2001
si o veti gasi in paginile acestei carti. Deschide noi cai spre a
spune ,,DA“ pe care nu le-am folosit niciodata. Contine informatii
pretioase despre arta de a face o prezentare (ce spui, cand si de
ce). Cunoastem acum raspunsuri pe care in 2002 doar le intuiam.
Veti descoperi informatii referitoare la diverse situatii de viata.
Veti invata lectii cu adevarat inestimabile. Va veti schimba modul
de comunicare cu prietenii si familia.
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V4 voi prezenta toate ,,dedesubturile“ schimbaérii permanente
in comportamentul altor oameni, de ce este un proces dificil si
cum il putem transforma in realitate. il vreti client pe viata?
Este aici. in ,carne si oase“, pentru prima oara. Nu glumesc.

Veti vedea ci nu scriu ca un profesor universitar. Acestia vor
stramba din nas. Nu scriu nici ca un agent de vanzari. Si acestia
vor stramba din nas. Veti descoperi in schimb ca scriu pentru
voi, nu pentru mine, astfel incat toate informatiile pe care vi le
voi prezenta vor fi pe intelesul vostru. Ce facem cu oamenii care
vor stramba din nas? Se vor trezi cid nu vor putea si-si scoatd
nasul din paginile ei.

Va puteti baza pe informatiile si lectiile pe care le veti invata
din randurile ei. Daca le veti pune in practica in vanzari, mana-
gement, terapie sau in orice alt domeniu, va asigur ca stati pe un
teren solid.

In final, vreau si dau Cezarului ce-i al Cezarului. Incerc sa-i
mentionez pe toti cei care s-au dovedit o sursa de inspiratie —
cercetatori, oameni care lucreaza in domeniul vanzarilor si
profesori universitari. Si eu imi doresc — in cazul in care voi
descoperi o idee geniala — sé-mi fie atribuita, asa ca voi proceda
in acelasi fel. Daca descoperiti o greseala sau observati ceva ce
trebuie schimbat pentru urmaitoarea editare a cartii, va rog sa
ma anuntati. Trebuie si fim corecti unii cu altii si sa atribuim
ideile autorilor de drept. Studierea bibliografiei de la sfarsitul
cartii va va ocupa cativa ani din viata.

Aceasta carte va va schimba modul de gandire, ceea ce in-
seamna ca va va schimba viata intreaga. Fiti pregatiti! Nu ati
citit niciodata ceva mai interesant si emotionant in acelasi timp.
Lectura placuta! Sunt convins ca o veti aprecia la justa ei valoare.

KEVIN HOGAN

Minneapolis, Minnesota



Cum s ne influentam
semenii ca s accepte
ideea de schimbare

Menirea acestei carti este de a-i convinge pe oameni si schimbe
... ceva — comportamentul, atitudinea, un produs, un serviciu sau
relatiile cu cei din jur Va doriti ca o persoana si realizeze ceva
intr-un mod diferit de cel in care proceda ciateva minute mai
devreme. Vreti ca cineva sa spuna ,,DA“ chiar acum. Pentru asta
insa este bine sa stim cum functioneaza mecanismul oamenilor.
Trebuie si descoperiti ce anume i determina pe oameni nu numai
sa spuna ,,DA“, ci — daci e cazul - sa spuna ,,DA“ tot timpul.

Misiunea vietii mele este sa-i ajut pe oameni sa se schimbe.
Este o misiune extraordinara si trebuie sa marturisesc faptul ca
ma consider norocos pentru ci am reusit sa descopar multe secrete
ale acestui proces, pe care alti promotori ai influentarii le-au
neglijat. Procesul de schimbare, procesul prin care {i determinam
pe oameni s& puné sub semnul intrebarii status quo-ul si sa imple-
menteze apoi ideea de schimbare in mintea altei persoane este
uimitor.

Deciziile pe termen scurt, concretizate sub forma raspun-
surilor ,,DA“ sau ,,NU“, sunt mult mai usor de infaptuit decat
realizarea schimbarii pe termen lung. Schimbarea permanenta
este dificila. Te duci la aceeasi alimentara in fiecare saptamana.
Te duci la aceeasi benzinarie, frecventezi aceeasi biserica, urmezi
acelasi itinerariu atunci cand te plimbi sau faci jogging, iti fac
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exercitiile la aceeasi sala de gimnastica... ati inteles probabil ce
vreau si spun. Faceti aceleasi lucruri in fiecare zi si asta nu este
ceva rau. Dimpotriva, stabilitatea acestor obiceiuri poate fi un
lucru pozitiv. Veti invata din paginile acestei carti cum ii puteti
convinge pe oameni sa va spuna ,,DA“ chiar acum ... si mult timp
de acum incolo.

Din pacate, oamenii fac anumite lucruri care sunt in vadita
contradictie cu ce vrem noi si faca. Aici intervine arta influentarii
si a persuasiunii. Unii oameni fumeaza si beau prea mult, consu-
ma droguri, isi bat copiii, violeaza, furd, mananca excesiv, isi
formeaza un anturaj nepotrivit, adopta tipare de comportament
autodistructive si renunta sa-si mai implineasca visurile pe care
si le-au zamislit candva. Oamenii sunt in unanimitate de acord
ca aceste lucruri trebuie schimbate. Dar recunoasterea acestui
fapt si trecerea la actiunea sunt notiuni complet diferite.

Chiar daca oamenii isi doresc sa se schimbe, ajung la concluzia
ca nu este chiar atat de usor. De ce?

Primul motiv este foarte simplu. Creierul nostru are nenu-
marate retele care fac legiatura cu mii si mii de celule. Aceste
retele ne conecteaza la activitatile noastre de zi cu zi. Cand ne
gandim la ,,plimbare®, urmam acelasi itinerariu pe care il urmam
de obicei. Cand ne gandim la , bautura®, bem aceleasi lichide pe
care le bem in mod obisnuit. Creierul este practic programat sa
repete actiunile sau comportamentele din trecut. Aceste conexiuni
se schimba rareori, dar pot aparea conexiuni noi (retele noi) prin
repetarea unor comportamente noi — si prin repetarea unor gan-
duri noi (desi cu rezultate mai slabe decat obiceiurile deja adanc
inradacinate). Este vorba, de exemplu, de alegerea intentionata
a unui traseu diferit timp de cateva saptamani, a unor feluri de
mancare si a unor tipare de comportament noi.

S-a spus cid — pentru a implementa un obicei nou — este nevoie
de douézeci si una de zile. Acum se pare ci avem nevoie doar de
cinci zile pentru a ne forma un obicei nou — daci il repetdm in
fiecare zi (adica pentru a crea noi cai neurale). Din péacate insa
crearea unui obicei nou nu elimina un obicei vechi. Asta inseamna
ca liberul arbitru continua sa se implice in deciziile de fiecare zi
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si in procesul schimbarii, chiar daca este vorba de o retea noua.
Sa convingi o persoanid sa nu ménance astazi pastrama este
relativ usor; s-o convingi insa si nu mai manénce pastrama
niciodata este cu totul altceva. Sa stabilesti o intalnire de vis cu
persoana iubita nu este chiar atat de greu pe cat ti-ai imagina.
Dar s-o convingi sa spuna ,,DA“ in favoarea unei relatii pe termen
lung este o chestiune cu totul diferita.

Tinand seama de toate aceste aspecte, este usor de inteles
faptul ca nu existé nici un motiv pentru care oamenii ar dori sa
adopte pentru totdeauna un anumit comportament (indiferent
care ar fi acesta). Revenirea la vechile cai neurale atat de bine-
cunoscute este un lucru de la sine inteles. De aceea, individul
care vrea sa renunte la fumat, s manance sanatos sau sa-si
schimbe vreun obicei nu va face acest lucru dacé nu-l va repeta
in mod constient zi de zi timp de luni de zile, moment in care
acest obicei poate s& concureze cu reteaua deja bine implementata.

Status quo-ul este status quo tocmai din acest motiv. Calea
familiara este calea care intAmpina cea mai mica rezistenta. De
aceea, creierul spune un ,,NU“ hotarat in orice imprejurare, cu
exceptia celor bine cunoscute. Este nevoie de un efort sustinut
ca si ne schimbam, pentru ca trebuie practic si impunem creie-
rului noi cai si retele. Odata formate insi acestea trebuie consoli-
date prin transformarea lor in obiceiuri.

Chiar stiu ce vor?

Pentru cel de al doilea motiv, va sfatuiesc sa va asezati pe un
scaun. In acest caz, nimic nu este usor, cici oamenii nu stiu ce
vor, nu stiu ce simt atunci cand visul li se implineste si nu se
cunosc in adevaratul sens al cuvantului. Ce inseamna asta pentru
procesul schimbarii?

Cu totii suntem inzestrati cu o latura constienta si subcon-
stienta a mintii noastre. Chiar prin intermediul hipnozei, nu
putem sa comunicidm cu subconstientul intr-un mod eficient si
demn de incredere, dar putem sa comunicam cu latura con-
stienta a mintii noastre. Un fapt interesant este cel potrivit
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caruia constientul si subconstientul par sa aiba trasaturi de per-
sonalitate, atitudini si motivatii complet diferite.

Subconstientul nu este echivalentul mintii unui copil de 6 ani,
asa cum s-a speculat adesea. Uneori, subconstientul se dovedeste
mult mai eficient decat latura constientd a mintii noastre — dar
nu intotdeauna.

Latura constientd a mintii umane poate si calculeze, sa eva-
lueze, s compare, sa puna in contrast si si indeplineascé orice
functie cognitiva impresionanta. Subconstientul ia decizii rapide,
in lant, in conditii de stres (desi nu ia hotarari cand se confrunta
cu doué optiuni), decizii care se dovedesc adesea corecte, ba-
zandu-se pe experienta individului (in situatii critice precum
incendii, interventii chirurgicale, lupte etc.). Subconstientul are
tendinta de a stabili stereotipuri si de a cataloga oamenii pe
care ii intalnesti prima data in functie de persoanele pe care le-
ai cunoscut in trecut, atribuindu-le aceleasi trasaturi carac-
teristice persoanelor respective. Prin esenta lui, subconstien-
tul nu ,gdndeste”. El experimenteaza o situatie si genereaza
un comportament. Obiectiile pe care le intAmpinam in situatii
precum vanzarile se datoreaza acestei componente cerebrale.

Pentru a se inlatura acest comportament, este nevoie de un
efort constient din partea clientului nostru. Dar acest lucru nu
se intampla de obicei. Latura constienta a mintii noastre creeaza
un motiv ca sa genereze un anumit comportament, cind in reali-
tate nu are nici cea mai vaga idee de ce trupul uman manéancs, se
culca, se urca in masina sau pleaca.

Subconstientul determina trupul sa actioneze pur si simplu.
Forta sa este de obicei greu de stavilit si de schimbat intr-o pe-
rioada scurta de timp. Pentru ca subconstientul este adanc
inradacinat in functiile ancestrale ale creierului, nu da ,glas
opiniilor sale in mod rational. Reactioneaza pur si simplu. Sub-
constientul actioneaza intr-un mod compatibil cu un comporta-
ment din trecut adoptat intr-o situatie similara, ceea ce inseamna
ca ti-ar putea salva viata sau ar putea s omita anumite informatii
noi, extrem de importante, fapt care s-ar putea dovedi nefast. Acesta
este un ,vestigiu“ al evolutiei noastre. Se pare ca subconstientul
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este cel care determiné comportamentul aproximativ tuturor ani-
malelor, functiile constientului fiind limitate si rezervate doar
anumitor animale.

Subconstientul ia decizii rapide, in lant. Are, de
asemenea, tendinta de a stabili stereotipuri si de a
cataloga oamenii pe care ii intdlnesti prima datd in
functie de persoanele pe care le-ai cunoscut in trecut,
atribuindu-le aceleasi trdasdturi caracteristice.

Subconstientul se ocupd de momentul prezent. Constientul
se ocupa de viitor Subconstientul este rigid. Constientul este
flexibil. Subconsgtientul este sensibil la informatiile negative.
Constientul - la cele pozitive. Subconstientul este un detector
de tipare. Constientul este un ,analizator“ al lucrurilor deja
intamplate. Subconstientul se bazeazi pe un sistem multiplu.
Constientul - pe un sistem singular.

Constientul Subconstientul

Viitor Momentul prezent

Flexibil Rigid

Sensibil la informatiile Sensibil la informatiile
pozitive negative

»2Analizator“ al lucrurilor Detector de tipare
deja intamplate
Sistem singular Sistem multiplu

Deoarece creierul este alcatuit din aceste doua minti distincte
(constientul si subconstientul), este important sa intelegem ca
ambele genereaza tipare specifice de comportament, iar aceste
tipare sunt adesea in contradictie unele cu altele. Constientul isi
doreste precizie si claritate in timp ce subconstientul isi doreste
confort si bunastare.

Conflictul launtric ce ia nastere in sufletul oamenilor este
real si firesc.
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Ne stabilim in mod constient un obiectiv sau un scop (vrem
sa slabim, sd obtinem o altd slujba, sa punem bazele propriei
afaceri, sa demaram procesul de dezvoltare personala). Cu toate
acestea, subconstientul a invatat de mult si se teama de necu-
noscut. Este un mecanism simplu de supravietuire. Trebuie sa
pasim mereu pe un drum cunoscut si sigur. Subconstientul consi-
dera ca este periculos si ne extindem granitele spre taramuri
necunoscute si, de aceea, se teme chiar si de ideea de schimbare.
Nodul pe care il simtim in stomac poate ci nu are fundament,
dar acesta este mesajul pe care il transmite trupului mecanismul
de supravietuire din creierul nostru. Teama. Neliniste. Poate
chiar panica.

Latura constienta si rationala a mintii umane, care uraste
slujba pe care o ai in momentul de fatd, procesul ineficient de
dezvoltare personald sau grasimea excesiva a trupului, stie ca
ideea de schimbare este vitald, dar conceperea unui plan de
distrugere a status quo-ului, unde domneste frica, este un lucru
greu de realizat.

O persoand complet necunoscutd ne poate prezice
comportamentul la fel de bine cum o putem face si noi.

De aceea, este important si analizam emotiile momentului si
s descoperim daca — intr-adevar — creierul ne transmite un
semnal rational si intemeiat. Sau creierul iti spune pur si simplu
ci 1i este teama4, iar aceasta teama se transforma intr-o dovada
falsa, imbracata in hainele certitudinii? Daca ajungi (in mod
constient) la concluzia ca teama mintii si a trupului nu este inte-
meiata intr-o anumita situatie, trebuie sa intelegi ca ai nevoie de
mai mult timp ca s-o invingi. Ea nu poate sa dispara intr-un
minut, o ora sau o zi.

Mintea trebuie sa se conecteze la un nou set de reactii si
raspunsuri create de situatia respectiva pentru a putea lupta in
fiecare zi impotriva fricii si a emotiilor negative pana cand atinge
un nou nivel de confort.
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Una dintre marile probleme ale procesului de autocunoastere
este faptul ca nu ajungi niciodata sa te cunosti in totalitate.
Studiile indica faptul cd o persoani complet striaina ne poate
prezice comportamentul la fel de bine cum o facem noi. Credem
ca ne cunoastem foarte bine, dar, de fapt, nu ne cunoastem atat
de bine pe cat ne-am dori. Datoritd insad modului in care func-
tioneaza creierul — daca nu ne place ceea ce vedem in actiunile si
mentalitatea noastrd — ne putem schimba. Este un proces lent si
adesea dificil, dar odata ce schimbarea devine status quo, devine
—la randul ei - rigida. Asa ca luati deciziile cu multa cumpatare!

Doua personalitati?

Suntem intr-adevar plamaditi din doud personalitdti diferite, intre-
tesute intr-o singurd persoand?

Este un lucru ciudat - trebuie sa marturisesc: personalitatea
subconstientului se coreleaza cu comportamentul unei persoane
in aceeasi masura in care constientul acesteia se coreleaza cu
comportamentul ei — dar subconstientul si constientul persoanei
respective nu se coreleaza unul cu altul. De aceea, oamenii spun
lucruri precum: ,Nu stiu“; ,,Trebuie s& ma gandesc la asta“; ,Nu
sunt sigur ce vreau sa fac®.

Oamenii incearca si-si justifice comportamentul si sa confere
sens actiunilor lor, dar si lumii inconjuratoare. Pentru ca facem si
spunem lucruri care ne surprind, trebuie sa niscocim (sa fabricim)
povesti care ne justifica tiparele comportamentale, aflate in conflict
cu intentiile noastre. Rationamentele si explicatiile noastre ne
ajuta ,,sa rezolvam*® dezacordul dintre actiunile si intentiile noastre
pentru a ne indrepta apoi atentia spre alte lucruri.

Un factor care ingreuneaza si mai mult procesul de intelegere
a propriei structuri interioare, dar si a personalititii semenilor
nostri, il constituie amintirile distorsionate, stocate in compu-
terul nostru cerebral. Creierul nu este un video recorder, care
inregistreaza evenimentele din viata noastra. Este o biblioteca
vasta, plina de sertarase, in care sunt stocate si re-stocate, inter-
pretate si reinterpretate amintirile si conceptiile noastre.
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Amintirile false sunt atat de obisnuite, incat aproape orice con-
versatie de lunga durata include referiri la lucruri care nu s-au
intamplat niciodata.

Recunoscand aceste doui elemente imperfecte ale structurii
umane [memoria noastra suspecta si natura duald a personali-
tatii(lor) noastre], putem intelege certurile, conflictele si opozitia
dintre oameni care au trait aceleasi evenimente, dar care si le
amintesc si le interpreteazi in mod diferit.

Cercetarile recente indica faptul ca exista un oarecare grad de
previziune a reactiilor noastre fata de alti oameni. De exemplu, o
persoana care isi iubeste sora se va atasa de oamenii care mani-
festd un comportament similar celui manifestat de sora ei.

| Creierul este o biblioteca uriasd, plind de sertdrase,
dotate cu ,,instrumente” de ,traducere” si interpretare.

Cum reusim sa ne cunoastem? Fiti atenti la comportamentul
manifestat intr-o anumita situatie si veti invata cine sunteti!
Fireste, si acest lucru este destul de suspect, pentru ci nu ne
vedem cu aceeasi obiectivitate cu care ne vad altii. Cercetérile
arata ca ne pricepem mai bine sa judecam comportamentul altora
decat o facem in cazul nostru. Avem tendinta de a ne vedea intr-o
lumina mult mai buna decéat ii vedem pe altii, iar aceasta lumina
creeaza un soi de aura in jurul nostru. Pe cei din jur, ii vedem
insa intr-o lumind mult mai obiectiva.

Agentii imobiliari sunt in fiecare zi martorii acestei lipse de
autocunoastere. Isi asculta cu atentie clientii in timp ce acestia
le descriu casa pe care si-o doresc. Agentii le arata apoi cateva
case pe care le clientii le indragesc pe loc, hotarandu-se in cele
din urma sa cumpere una, care insa nu are nimic in comun cu cea
descrisa cateva ore sau zile mai inainte. Agentii imobiliari au
inteles de mult acest fenomen: cumpaéritorii habar nu au ce-si
doresc cu adevirat.

Si cand vedem ci ne comportam intr-un anumit fel, nu avem
nici cea mai vaga idee de ce ne-am comportat in felul acela. Un
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proiect de cercetare le-a propus unor subiecti de sex feminin sa
abordeze niste subiecti de sex masculin pe o pasarela ce prezenta
un anumit grad de periculozitate, incercand si inchege o
conversatie cu ei. Mai tarziu, femeile au fost rugate sa abordeze
cativa barbati care stateau pe niste banci, la o distanta destul de
mare de pasareld. Rezultatele au scos la iveala faptul ca 65%
dintre barbatii abordati pe pasarela le-au cerut femeilor o intal-
nire, in timp ce doar 30% dintre barbatii abordati stand pe banci
au facut acest lucru. Starnirea dorintei de a propune o intalnire
a fost atribuitd in mod eronat femeilor de pe pod in loc s fie pusa
pe seama anxietatii provocate in mintea barbatilor de propria
lor prezenta pe pasarela.

Din nefericire, nu avem capacitatea de a ne justifica acest gen
de actiuni, iar procesul de observare ne ajuta doar intr-o anumita
masuri. Nevoia noastra de a gisi un motiv pentru comportamentul
nostru — orice motiv — ne ajuta sa intelegem lumea in care traim si
ne face fericiti, chiar daca acest motiv nu este cel real.

Dar ce se intAmpla in cazul in care ne confruntim cu decizii
extrem de dificile pe care trebuie sa le luam in viata? Daca trebuie
sa Incepem sau sa punem capat unei relatii? Daca trebuie sau
nu si cumpariam o afacere? Un produs sau anumite servicii
prestate de firme sau indivizi?

Rezultatele cercetarilor sunt extraordinare. Dupa ce a analizat
problema o dat4, un individ are mai multe sanse sa ia o hotarare
buna decat altul, care se gandeste zile, saptamani sau luni de-a
randul. Acest lucru este adevarat si in cazul in care oamenii isi
noteaza pe hartie sau in computer motivele pentru care au luat o
anumita hotarare. Studiile comparative dezvaluie faptul ca indivi-
zil par sa ia decizii mult mai bune dupéa ce aduna informatii sufi-
ciente, le analizeaza si apoi iau hotararea in loc sa scrie toate
motivele pro si contra unei idei. (Ben Franklin se rasuceste in
mormant... si sunt convins ca si eu voi face acelasi lucru!)

Asadar, tinand cont de acest tablou deceptionant referitor la
deciziile proaste pe care le luam si la incapacitatea noastra de a
ne cunoaste in adevératul sens al cuvantului, care este raspunsul
la intrebarea noastra? Cum putem sé-i convingem pe oameni sa
spuna ,,DA“ acum si in viitor?
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Se pare ca speculatiile pe seama evenimentelor si experien-
telor viitoare reprezinta cea mai buna optiune pentru efectuarea
schimbarilor necesare atunci cand ne confruntam cu diverse
dileme. Fireste, nu putem prezice cu exactitate reactiile sau
sentimentele pe care le vom trai in viitor. Acest lucru este de-
monstrat de nenumarate studii de cercetare. Dar ne putem
forma o perspectiva asupra viitorului, plasdndu-ne in anumite
situatii si determinand cursul actiunilor care vor genera succe-
sul scontat.

Ani de zile, s-a vehiculat ideea ca tinerea unui jurnal consti-
tuie o modalitate extraordinard prin care ne putem forma o
perspectiva asupra viitorului, dar si asupra personalitatii noas-
tre, oferindu-ne sansa de a ne cunoaste mai bine. Si acest lucru
este adevarat atata timp cat nu notam in paginile jurnalului
experientele negative sau traumatizante dupa ce acestea au avut
deja loc, deoarece ne-ar influenta dramatic viata. Este bine sa
notam faptele in mod frecvent si sa descriem intadmplarile si
experientele tindnd cont de faptul ca destinul rezerva tuturor
emotii negative. Nu trebuie si-1 consideram un lucru negativ
daca trecem la actiune si ne imbunatatim calitatea vietii in fieca-
re zi. Studiile demonstreaza ca oamenii care se gandesc la
emotiile negative pe care le-au asternut pe héartie au parte de
mai multa suferinta decat cei care refuza sa retraiasca emotiile
din trecut. Asa se intAmpla in cazul scrierii si rescrierii istoriei
fara beneficiul tuturor celorlalte experiente care s-au intamplat
in ziua/saptamaéana/luna/anul acela. Rezultatul: acesti oameni
au tendinta de a-si prezice un viitor mult mai negru decéat cei
care nu se mai gandesc la trecut. Aduc in discutie acest subiect
extrem de important pentru ca multi dintre noi lucreaza in
domeniul vanzarilor si vand produse sau servicii, care pot sa
inregistreze un anumit record. De exemplu, o masina poate s

Dupd ce a analizat problema o datd, un individ are
mai multe sanse sd ia o hotdrdre bund decdt altul,
care se gdndeste zile, saptamani sau luni de-a randul.






