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Kevin Hogan este o excep¡ie!

Când cite¿ti cår¡i despre tehnicile de persuasiune, te po¡i
întâlni cu douå tipuri de autori: pe de o parte sunt cercetåtorii,
care fac studii ¿i publicå rezultatele cercetårilor lor sub formå
de carte, iar pe de altå parte sunt practicienii (mai ales oameni
de vânzåri), care vorbesc din experien¡å ¿i publicå idei ¿i tehnici
care func¡ioneazå în contexte specifice.

Când cumperi o carte de Kevin Hogan, beneficiezi de îngemå-
narea aproape perfectå a celor douå categorii de autori. Pe de
o parte, el are o bogatå experien¡å de vânzåri, iar pe de altå
parte, este un cercetåtor prin excelen¡å. De aceea, în ªtiin¡a
influen¡årii vei gåsi multe exemple gråitoare despre cum se
pot aplica tehnicile de persuasiune, bazate pe cercetåri de
ultimå orå în domeniu.

Pentru cå îl cunosc destul de bine pe Kevin, pot spune cå
to¡i cititorii acestei cår¡i sunt pe cale så facå o investi¡ie extrem
de profitabilå din urmåtoarele motive:

În primul rând, pentru cå stilul de exprimare al lui Kevin
este foarte proaspåt ¿i u¿or de în¡eles. Nu vei gåsi aici fraze
încâlcite sau explica¡ii alambicate. Vei gåsi înså exemple clare
din via¡a realå, situa¡ii concrete cu care ¿i tu te-ai putea întâlni
chiar mâine, cu solu¡ii simple, dar nu simpliste.

Cuvânt înainte



În al doilea rând, te afli în fa¡a unei surse de informa¡ii extrem
de actuale. Apårutå în 2005 în SUA, cartea con¡ine literalmente
cele mai relevante descoperiri în domeniul convingerii, persua-
siunii ¿i manipulårii din ultimii 10 ani.

În al treilea rând, valoarea informa¡iilor din aceastå carte
depå¿e¿te cu mult investi¡ia. Lucrul cel mai important pe care l-
am învå¡at de la Kevin cu ocazia licen¡ierii mele ca trainer pentru
programul såu „Psychology of Persuasion“ este exact acesta:
„adaugå mai multå valoare“. Iar Hogan este personificarea
acestui principiu.

Practic, fiecare capitol este un ghid pentru schimbare compor-
tamentalå cu efecte rapide ¿i precise. Cum så creezi o primå
impresie favorabilå, cum så plantezi semin¡ele credibilitå¡ii în
sufletul celorlal¡i atunci când intri în contact cu ei, cum så evi¡i
rezisten¡a la convingere ¿i, mai ales, cum så pui la lucru cele 10
legi ale persuasiunii, sunt câteva dintre cele mai interesante teme
din ªtiin¡a influen¡årii.

ªtiin¡a influen¡årii nu este doar o resurså de informa¡ie.
Este un izvor de inspira¡ie ¿i motiva¡ie pentru ca tu så î¡i dezvol¡i
rela¡iile sociale, de afaceri, de familie, la un nou nivel.

Andy Szekely
Autor: NLP Calea Succesului

Trainer: „Psychology of Persuasion“ seminar TM
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Prefa¡å

Nu voi uita niciodatå bucuria pe care am tråit-o atunci când 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 influen¡ei ¿i autorul volu-
mului „Influence: Science and Practice“ – opera pe care am
studiat-o în facultate.

„The Psychology of Persuasion“ a schimbat perspectiva oame-
nilor asupra influen¡ei. Este prima carte care vorbe¿te despre
no¡iunile fundamentale ale influen¡årii ¿i le transformå într-un
model u¿or de urmat. Aståzi, 10 ani mai târziu, directorii compa-
niei John Wiley & Sons m-au rugat så scriu o carte care så devinå
o nouå surså de influen¡å în domeniul universitar, dar ¿i în cel al
afacerilor ¿i vânzårilor. Era o comandå serioaså, pot så vå asigur
de asta. M-am gândit ini¡ial så îmbunåtå¡esc „The Psychology of
Persuasion“, adåugându-i ultimele noutå¡i în domeniu.

M-am gândit apoi la cercetårile efectuate în ultimul deceniu,
care au scos la ivealå aspecte incredibile ale artei influen¡årii ¿i
convingerii, la care nici måcar nu îndråzneam så visez în urmå
cu 10 ani. ªtim mult mai multe lucruri acum decât ¿tiam în 1995
– lucruri cu adevårat uluitoare.

„ªtiin¡a influen¡årii“ este o carte nouå dedicatå influen¡årii
în acest nou mileniu. Con¡ine cele mai complexe elemente ale
influen¡ei, îmbråcate într-un stil u¿or de citit ¿i de în¡eles. Asta
este extrem de important. Cercetårile ¿tiin¡ifice pot fi interesante
pentru un om de ¿tiin¡å, dar pentru un cititor neavizat pot fi un
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somnifer foarte eficient. Misiunea mea a fost aceea de a studia
toatå aceastå muncå de cercetare, de a o aplica în lumea realå ¿i
de a o reda în a¿a fel încât oricine så o poatå în¡elege – ¿i urma.

Dacå a¿ fi fizician ¿i a¿ studia fizica cuanticå, a¿ scrie probabil
„Quantum Physics for Kids“ („Fizica cuanticå pentru copii“).
Simplificarea lucrurilor complexe în domeniul comportamentului
uman a devenit misiunea mea în via¡å, cåci foarte mul¡i autori
preferå så ignore acest aspect extrem de important al simplificårii
no¡iunilor complicate din orice domeniu, în a¿a fel încât så poatå
fi redate pe în¡elesul tuturor. Din fericire, nu în¡eleg fizica cuan-
ticå.

Unele dintre informa¡iile pe care le-am redat în aceastå carte
le-am descoperit din purå întâmplare (cele referitoare la limbajul
trupului ¿i la proxemicå, de exemplu). Altele le-am descoperit
analizând studiile minu¡ioase efectuate de profesori din întreaga
lume, dar de care nu a auzit nimeni. Apoi le-am aplicat în via¡a
realå. (A¡i auzit vreodatå de Kahneman ¿i Tversky? De Gilovich?
Dillard? O’Keefe? Gass? Eram convins cå n-a¡i auzit niciodatå
de ei – ¿i sunt ni¿te somitå¡i în materie!) Materialele cercetåtorilor
care au func¡ionat în lumea realå – alcåtuiesc paginile acestei
cår¡i. Cele care s-au dovedit ineficiente... ei bine, voi ¡ine secret
numele cercetåtorilor respectivi.

„Cartea con¡ine într-adevår informa¡ii noi, Kevin?“ – må
întreabå oamenii tot timpul. Sunt atât de multe informa¡ii noi ¿i
utile în vânzåri, în marketing, în arta prezentårilor ¿i chiar în
domeniul terapiei, încât am fost nevoit så reduc aproape 1.000 de
pagini la 200!

Am descoperit cu bucurie o nouå Lege a Persuasiunii în 2001
¿i o ve¡i gåsi în paginile acestei cår¡i. Deschide noi cåi spre a
spune „DA“ pe care nu le-am folosit niciodatå. Con¡ine informa¡ii
pre¡ioase despre arta de a face o prezentare (ce spui, când ¿i de
ce). Cunoa¿tem acum råspunsuri pe care în 2002 doar le intuiam.
Ve¡i descoperi informa¡ii referitoare la diverse situa¡ii de via¡å.
Ve¡i învå¡a lec¡ii cu adevårat inestimabile. Vå ve¡i schimba modul
de comunicare cu prietenii ¿i familia.
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Vå voi prezenta toate „dedesubturile“ schimbårii permanente
în comportamentul altor oameni, de ce este un proces dificil ¿i
cum îl putem transforma în realitate. Îl vre¡i client pe via¡å?
Este aici. În „carne ¿i oase“, pentru prima oarå. Nu glumesc.

Ve¡i vedea cå nu scriu ca un profesor universitar. Ace¿tia vor
strâmba din nas. Nu scriu nici ca un agent de vânzåri. ªi ace¿tia
vor strâmba din nas. Ve¡i descoperi în schimb cå scriu pentru
voi, nu pentru mine, astfel încât toate informa¡iile pe care vi le
voi prezenta vor fi pe în¡elesul vostru. Ce facem cu oamenii care
vor strâmba din nas? Se vor trezi cå nu vor putea så-¿i scoatå
nasul din paginile ei.

Vå pute¡i baza pe informa¡iile ¿i lec¡iile pe care le ve¡i învå¡a
din rândurile ei. Dacå le ve¡i pune în practicå în vânzåri, mana-
gement, terapie sau în orice alt domeniu, vå asigur cå sta¡i pe un
teren solid.

În final, vreau så dau Cezarului ce-i al Cezarului. Încerc så-i
men¡ionez pe to¡i cei care s-au dovedit o surså de inspira¡ie –
cercetåtori, oameni care lucreazå în domeniul vânzårilor ¿i
profesori universitari. ªi eu îmi doresc – în cazul în care voi
descoperi o idee genialå – så-mi fie atribuitå, a¿a cå voi proceda
în acela¿i fel. Dacå descoperi¡i o gre¿ealå sau observa¡i ceva ce
trebuie schimbat pentru urmåtoarea editare a cår¡ii, vå rog så
må anun¡a¡i. Trebuie så fim corec¡i unii cu al¡ii ¿i så atribuim
ideile autorilor de drept. Studierea bibliografiei de la sfâr¿itul
cår¡ii vå va ocupa câ¡iva ani din via¡å.

Aceastå carte vå va schimba modul de gândire, ceea ce în-
seamnå cå vå va schimba via¡a întreagå. Fi¡i pregåti¡i! Nu a¡i
citit niciodatå ceva mai interesant ¿i emo¡ionant în acela¿i timp.
Lecturå plåcutå! Sunt convins cå o ve¡i aprecia la justa ei valoare.

KEVIN HOGAN
Minneapolis, Minnesota
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Cum så ne influen¡åm
semenii ca så accepte
ideea de schimbare

1

Menirea acestei cår¡i este de a-i convinge pe oameni så schimbe
... ceva – comportamentul, atitudinea, un produs, un serviciu sau
rela¡iile cu cei din jur. Vå dori¡i ca o persoanå så realizeze ceva
într-un mod diferit de cel în care proceda câteva minute mai
devreme. Vre¡i ca cineva så spunå „DA“ chiar acum. Pentru asta
înså este bine så ¿tim cum func¡ioneazå mecanismul oamenilor.
Trebuie så descoperi¡i ce anume îi determinå pe oameni nu numai
så spunå „DA“, ci – dacå e cazul – så spunå „DA“ tot timpul.

Misiunea vie¡ii mele este så-i ajut pe oameni så se schimbe.
Este o misiune extraordinarå ¿i trebuie så mårturisesc faptul cå
må consider norocos pentru cå am reu¿it så descopår multe secrete
ale acestui proces, pe care al¡i promotori ai influen¡årii le-au
neglijat. Procesul de schimbare, procesul prin care îi determinåm
pe oameni så punå sub semnul întrebårii status quo-ul ¿i så imple-
menteze apoi ideea de schimbare în mintea altei persoane este
uimitor.

Deciziile pe termen scurt, concretizate sub forma råspun-
surilor „DA“ sau „NU“, sunt mult mai u¿or de înfåptuit decât
realizarea schimbårii pe termen lung. Schimbarea permanentå
este dificilå. Te duci la aceea¿i alimentarå în fiecare såptåmânå.
Te duci la aceea¿i benzinårie, frecventezi aceea¿i bisericå, urmezi
acela¿i itinerariu atunci când te plimbi sau faci jogging, î¡i faci
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exerci¡iile la aceea¿i salå de gimnasticå... a¡i în¡eles probabil ce
vreau så spun. Face¡i acelea¿i lucruri în fiecare zi ¿i asta nu este
ceva råu. Dimpotrivå, stabilitatea acestor obiceiuri poate fi un
lucru pozitiv. Ve¡i învå¡a din paginile acestei cår¡i cum îi pute¡i
convinge pe oameni så vå spunå „DA“ chiar acum ... ¿i mult timp
de acum încolo.

Din påcate, oamenii fac anumite lucruri care sunt în våditå
contradic¡ie cu ce vrem noi så facå. Aici intervine arta influen¡årii
¿i a persuasiunii. Unii oameni fumeazå ¿i beau prea mult, consu-
må droguri, î¿i bat copiii, violeazå, furå, månâncå excesiv, î¿i
formeazå un anturaj nepotrivit, adoptå tipare de comportament
autodistructive ¿i renun¡å så-¿i mai împlineascå visurile pe care
¿i le-au zåmislit cândva. Oamenii sunt în unanimitate de acord
cå aceste lucruri trebuie schimbate. Dar recunoa¿terea acestui
fapt ¿i trecerea la ac¡iunea sunt no¡iuni complet diferite.

Chiar dacå oamenii î¿i doresc så se schimbe, ajung la concluzia
cå nu este chiar atât de u¿or. De ce?

Primul motiv este foarte simplu. Creierul nostru are nenu-
mårate re¡ele care fac legåtura cu mii ¿i mii de celule. Aceste
re¡ele ne conecteazå la activitå¡ile noastre de zi cu zi. Când ne
gândim la „plimbare“, urmåm acela¿i itinerariu pe care îl urmåm
de obicei. Când ne gândim la „båuturå“, bem acelea¿i lichide pe
care le bem în mod obi¿nuit. Creierul este practic programat så
repete ac¡iunile sau comportamentele din trecut. Aceste conexiuni
se schimbå rareori, dar pot apårea conexiuni noi (re¡ele noi) prin
repetarea unor comportamente noi – ¿i prin repetarea unor gân-
duri noi (de¿i cu rezultate mai slabe decât obiceiurile deja adânc
înrådåcinate). Este vorba, de exemplu, de alegerea inten¡ionatå
a unui traseu diferit timp de câteva såptåmâni, a unor feluri de
mâncare ¿i a unor tipare de comportament noi.

S-a spus cå – pentru a implementa un obicei nou – este nevoie
de douåzeci ¿i una de zile. Acum se pare cå avem nevoie doar de
cinci zile pentru a ne forma un obicei nou – dacå îl repetåm în
fiecare zi (adicå pentru a crea noi cåi neurale). Din påcate înså
crearea unui obicei nou nu eliminå un obicei vechi. Asta înseamnå
cå liberul arbitru continuå så se implice în deciziile de fiecare zi
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¿i în procesul schimbårii, chiar dacå este vorba de o re¡ea nouå.
Så convingi o persoanå så nu månânce aståzi pastramå este
relativ u¿or; s-o convingi înså så nu mai månânce pastramå
niciodatå este cu totul altceva. Så stabile¿ti o întâlnire de vis cu
persoana iubitå nu este chiar atât de greu pe cât ¡i-ai imagina.
Dar s-o convingi så spunå „DA“ în favoarea unei rela¡ii pe termen
lung este o chestiune cu totul diferitå.

ºinând seama de toate aceste aspecte, este u¿or de în¡eles
faptul cå nu existå nici un motiv pentru care oamenii ar dori så
adopte pentru totdeauna un anumit comportament (indiferent
care ar fi acesta). Revenirea la vechile cåi neurale atât de bine-
cunoscute este un lucru de la sine în¡eles. De aceea, individul
care vrea så renun¡e la fumat, så månânce sånåtos sau så-¿i
schimbe vreun obicei nu va face acest lucru dacå nu-l va repeta
în mod con¿tient zi de zi timp de luni de zile, moment în care
acest obicei poate så concureze cu re¡eaua deja bine implementatå.

Status quo-ul este status quo tocmai din acest motiv. Calea
familiarå este calea care întâmpinå cea mai micå rezisten¡å. De
aceea, creierul spune un „NU“ hotårât în orice împrejurare, cu
excep¡ia celor bine cunoscute. Este nevoie de un efort sus¡inut
ca så ne schimbåm, pentru cå trebuie practic så impunem creie-
rului noi cåi ¿i re¡ele. Odatå formate înså acestea trebuie consoli-
date prin transformarea lor în obiceiuri.

Chiar ¿tiu ce vor?

Pentru cel de al doilea motiv, vå sfåtuiesc så vå a¿eza¡i pe un
scaun. În acest caz, nimic nu este u¿or, cåci oamenii nu ¿tiu ce
vor, nu ¿tiu ce simt atunci când visul li se împline¿te ¿i nu se
cunosc în adevåratul sens al cuvântului. Ce înseamnå asta pentru
procesul schimbårii?

Cu to¡ii suntem înzestra¡i cu o laturå con¿tientå ¿i subcon-
¿tientå a min¡ii noastre. Chiar prin intermediul hipnozei, nu
putem så comunicåm cu subcon¿tientul într-un mod eficient ¿i
demn de încredere, dar putem så comunicåm cu latura con-
¿tientå a min¡ii noastre. Un fapt interesant este cel potrivit
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cåruia con¿tientul ¿i subcon¿tientul par så aibå tråsåturi de per-
sonalitate, atitudini ¿i motiva¡ii complet diferite.

Subcon¿tientul nu este echivalentul min¡ii unui copil de 6 ani,
a¿a cum s-a speculat adesea. Uneori, subcon¿tientul se dovede¿te
mult mai eficient decât latura con¿tientå a min¡ii noastre – dar
nu întotdeauna.

Latura con¿tientå a min¡ii umane poate så calculeze, så eva-
lueze, så compare, så punå în contrast ¿i så îndeplineascå orice
func¡ie cognitivå impresionantå. Subcon¿tientul ia decizii rapide,
în lan¡, în condi¡ii de stres (de¿i nu ia hotårâri când se confruntå
cu douå op¡iuni), decizii care se dovedesc adesea corecte, ba-
zându-se pe experien¡a individului (în situa¡ii critice precum
incendii, interven¡ii chirurgicale, lupte etc.). Subcon¿tientul are
tendin¡a de a stabili stereotipuri ¿i de a cataloga oamenii pe
care îi întâlne¿ti prima datå în func¡ie de persoanele pe care le-
ai cunoscut în trecut, atribuindu-le acelea¿i tråsåturi carac-
teristice persoanelor respective. Prin esen¡a lui, subcon¿tien-
tul nu „gânde¿te“. El experimenteazå o situa¡ie ¿i genereazå
un comportament. Obiec¡iile pe care le întâmpinåm în situa¡ii
precum vânzårile se datoreazå acestei componente cerebrale.

Pentru a se înlåtura acest comportament, este nevoie de un
efort con¿tient din partea clientului nostru. Dar acest lucru nu
se întâmplå de obicei. Latura con¿tientå a min¡ii noastre creeazå
un motiv ca så genereze un anumit comportament, când în reali-
tate nu are nici cea mai vagå idee de ce trupul uman månâncå, se
culcå, se urcå în ma¿inå sau pleacå.

Subcon¿tientul determinå trupul så ac¡ioneze pur ¿i simplu.
For¡a sa este de obicei greu de ståvilit ¿i de schimbat într-o pe-
rioadå scurtå de timp. Pentru cå subcon¿tientul este adânc
înrådåcinat în func¡iile ancestrale ale creierului, nu då „glas“
opiniilor sale în mod ra¡ional. Reac¡ioneazå pur ¿i simplu. Sub-
con¿tientul ac¡ioneazå într-un mod compatibil cu un comporta-
ment din trecut adoptat într-o situa¡ie similarå, ceea ce înseamnå
cå ¡i-ar putea salva via¡a sau ar putea så omitå anumite informa¡ii
noi, extrem de importante, fapt care s-ar putea dovedi nefast. Acesta
este un „vestigiu“ al evolu¡iei noastre. Se pare cå subcon¿tientul
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este cel care determinå comportamentul aproximativ tuturor ani-
malelor, func¡iile con¿tientului fiind limitate ¿i rezervate doar
anumitor animale.

Subcon¿tientul ia decizii rapide, în lan¡. Are, de
asemenea, tendin¡a de a stabili stereotipuri ¿i de a
cataloga oamenii pe care îi întâlne¿ti prima datå în
func¡ie de persoanele pe care le-ai cunoscut în trecut,
atribuindu-le acelea¿i tråsåturi caracteristice.

Subcon¿tientul se ocupå de momentul prezent. Con¿tientul
se ocupå de viitor. Subcon¿tientul este rigid. Con¿tientul este
flexibil. Subcon¿tientul este sensibil la informa¡iile negative.
Con¿tientul – la cele pozitive. Subcon¿tientul este un detector
de tipare. Con¿tientul este un „analizator“ al lucrurilor deja
întâmplate. Subcon¿tientul se bazeazå pe un sistem multiplu.
Con¿tientul – pe un sistem singular.

Con¿tientul Subcon¿tientul
Viitor Momentul prezent
Flexibil Rigid
Sensibil la informa¡iile Sensibil la informa¡iile

pozitive negative
„Analizator“ al lucrurilor Detector de tipare

deja întâmplate
Sistem singular Sistem multiplu

Deoarece creierul este alcåtuit din aceste douå min¡i distincte
(con¿tientul ¿i subcon¿tientul), este important så în¡elegem cå
ambele genereazå tipare specifice de comportament, iar aceste
tipare sunt adesea în contradic¡ie unele cu altele. Con¿tientul î¿i
dore¿te precizie ¿i claritate în timp ce subcon¿tientul î¿i dore¿te
confort ¿i bunåstare.

Conflictul låuntric ce ia na¿tere în sufletul oamenilor este
real ¿i firesc.
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Ne stabilim în mod con¿tient un obiectiv sau un scop (vrem
så slåbim, så ob¡inem o altå slujbå, så punem bazele propriei
afaceri, så demaråm procesul de dezvoltare personalå). Cu toate
acestea, subcon¿tientul a învå¡at de mult så se teamå de necu-
noscut. Este un mecanism simplu de supravie¡uire. Trebuie så
på¿im mereu pe un drum cunoscut ¿i sigur. Subcon¿tientul consi-
derå cå este periculos så ne extindem grani¡ele spre tårâmuri
necunoscute ¿i, de aceea, se teme chiar ¿i de ideea de schimbare.
Nodul pe care îl sim¡im în stomac poate cå nu are fundament,
dar acesta este mesajul pe care îl transmite trupului mecanismul
de supravie¡uire din creierul nostru. Teamå. Nelini¿te. Poate
chiar panicå.

Latura con¿tientå ¿i ra¡ionalå a min¡ii umane, care urå¿te
slujba pe care o ai în momentul de fa¡å, procesul ineficient de
dezvoltare personalå sau gråsimea excesivå a trupului, ¿tie cå
ideea de schimbare este vitalå, dar conceperea unui plan de
distrugere a status quo-ului, unde domne¿te frica, este un lucru
greu de realizat.

O persoanå complet necunoscutå ne poate prezice
comportamentul la fel de bine cum o putem face ¿i noi.

De aceea, este important så analizåm emo¡iile momentului ¿i
så descoperim dacå – într-adevår – creierul ne transmite un
semnal ra¡ional ¿i întemeiat. Sau creierul î¡i spune pur ¿i simplu
cå îi este teamå, iar aceastå teamå se transformå într-o dovadå
falså, îmbråcatå în hainele certitudinii? Dacå ajungi (în mod
con¿tient) la concluzia cå teama min¡ii ¿i a trupului nu este înte-
meiatå într-o anumitå situa¡ie, trebuie så în¡elegi cå ai nevoie de
mai mult timp ca s-o învingi. Ea nu poate så disparå într-un
minut, o orå sau o zi.

Mintea trebuie så se conecteze la un nou set de reac¡ii ¿i
råspunsuri create de situa¡ia respectivå pentru a putea lupta în
fiecare zi împotriva fricii ¿i a emo¡iilor negative pânå când atinge
un nou nivel de confort.
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Una dintre marile probleme ale procesului de autocunoa¿tere
este faptul cå nu ajungi niciodatå så te cuno¿ti în totalitate.
Studiile indicå faptul cå o persoanå complet stråinå ne poate
prezice comportamentul la fel de bine cum o facem noi. Credem
cå ne cunoa¿tem foarte bine, dar, de fapt, nu ne cunoa¿tem atât
de bine pe cât ne-am dori. Datoritå înså modului în care func-
¡ioneazå creierul – dacå nu ne place ceea ce vedem în ac¡iunile ¿i
mentalitatea noastrå – ne putem schimba. Este un proces lent ¿i
adesea dificil, dar odatå ce schimbarea devine status quo, devine
– la rândul ei – rigidå. A¿a cå lua¡i deciziile cu multå cumpåtare!

Douå personalitå¡i?

Suntem într-adevår plåmådi¡i din douå personalitå¡i diferite, între-
¡esute într-o singurå persoanå?

Este un lucru ciudat – trebuie så mårturisesc: personalitatea
subcon¿tientului se coreleazå cu comportamentul unei persoane
în aceea¿i måsurå în care con¿tientul acesteia se coreleazå cu
comportamentul ei – dar subcon¿tientul ¿i con¿tientul persoanei
respective nu se coreleazå unul cu altul. De aceea, oamenii spun
lucruri precum: „Nu ¿tiu“; „Trebuie så må gândesc la asta“; „Nu
sunt sigur ce vreau så fac“.

Oamenii încearcå så-¿i justifice comportamentul ¿i så confere
sens ac¡iunilor lor, dar ¿i lumii înconjuråtoare. Pentru cå facem ¿i
spunem lucruri care ne surprind, trebuie så nåscocim (så fabricåm)
pove¿ti care ne justificå tiparele comportamentale, aflate în conflict
cu inten¡iile noastre. Ra¡ionamentele ¿i explica¡iile noastre ne
ajutå „så rezolvåm“ dezacordul dintre ac¡iunile ¿i inten¡iile noastre
pentru a ne îndrepta apoi aten¡ia spre alte lucruri.

Un factor care îngreuneazå ¿i mai mult procesul de în¡elegere
a propriei structuri interioare, dar ¿i a personalitå¡ii semenilor
no¿tri, îl constituie amintirile distorsionate, stocate în compu-
terul nostru cerebral. Creierul nu este un video recorder, care
înregistreazå evenimentele din via¡a noastrå. Este o bibliotecå
vastå, plinå de sertåra¿e, în care sunt stocate ¿i re-stocate, inter-
pretate ¿i reinterpretate amintirile ¿i concep¡iile noastre.
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Amintirile false sunt atât de obi¿nuite, încât aproape orice con-
versa¡ie de lungå duratå include referiri la lucruri care nu s-au
întâmplat niciodatå.

Recunoscând aceste douå elemente imperfecte ale structurii
umane [memoria noastrå suspectå ¿i natura dualå a personali-
tå¡ii(lor) noastre], putem în¡elege certurile, conflictele ¿i opozi¡ia
dintre oameni care au tråit acelea¿i evenimente, dar care ¿i le
amintesc ¿i le interpreteazå în mod diferit.

Cercetårile recente indicå faptul cå existå un oarecare grad de
previziune a reac¡iilor noastre fa¡å de al¡i oameni. De exemplu, o
persoanå care î¿i iube¿te sora se va ata¿a de oamenii care mani-
festå un comportament similar celui manifestat de sora ei.

Creierul este o bibliotecå uria¿å, plinå de sertåra¿e,
dotate cu „instrumente“ de „traducere“ ¿i interpretare.

Cum reu¿im så ne cunoa¿tem? Fi¡i aten¡i la comportamentul
manifestat într-o anumitå situa¡ie ¿i ve¡i învå¡a cine sunte¡i!
Fire¿te, ¿i acest lucru este destul de suspect, pentru cå nu ne
vedem cu aceea¿i obiectivitate cu care ne våd al¡ii. Cercetårile
aratå cå ne pricepem mai bine så judecåm comportamentul altora
decât o facem în cazul nostru. Avem tendin¡a de a ne vedea într-o
luminå mult mai bunå decât îi vedem pe al¡ii, iar aceastå luminå
creeazå un soi de aurå în jurul nostru. Pe cei din jur, îi vedem
înså într-o luminå mult mai obiectivå.

Agen¡ii imobiliari sunt în fiecare zi martorii acestei lipse de
autocunoa¿tere. Î¿i ascultå cu aten¡ie clien¡ii în timp ce ace¿tia
le descriu casa pe care ¿i-o doresc. Agen¡ii le aratå apoi câteva
case pe care le clien¡ii le îndrågesc pe loc, hotårându-se în cele
din urmå så cumpere una, care înså nu are nimic în comun cu cea
descriså câteva ore sau zile mai înainte. Agen¡ii imobiliari au
în¡eles de mult acest fenomen: cumpåråtorii habar nu au ce-¿i
doresc cu adevårat.

ªi când vedem cå ne comportåm într-un anumit fel, nu avem
nici cea mai vagå idee de ce ne-am comportat în felul acela. Un
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proiect de cercetare le-a propus unor subiec¡i de sex feminin så
abordeze ni¿te subiec¡i de sex masculin pe o pasarelå ce prezenta
un anumit grad de periculozitate, încercând så închege o
conversa¡ie cu ei. Mai târziu, femeile au fost rugate så abordeze
câ¡iva bårba¡i care ståteau pe ni¿te bånci, la o distan¡å destul de
mare de pasarelå. Rezultatele au scos la ivealå faptul cå 65%
dintre bårba¡ii aborda¡i pe pasarelå le-au cerut femeilor o întâl-
nire, în timp ce doar 30% dintre bårba¡ii aborda¡i stând pe bånci
au fåcut acest lucru. Stârnirea dorin¡ei de a propune o întâlnire
a fost atribuitå în mod eronat femeilor de pe pod în loc så fie puså
pe seama anxietå¡ii provocate în mintea bårba¡ilor de propria
lor prezen¡å pe pasarelå.

Din nefericire, nu avem capacitatea de a ne justifica acest gen
de ac¡iuni, iar procesul de observare ne ajutå doar într-o anumitå
måsurå. Nevoia noastrå de a gåsi un motiv pentru comportamentul
nostru – orice motiv – ne ajutå så în¡elegem lumea în care tråim ¿i
ne face ferici¡i, chiar dacå acest motiv nu este cel real.

Dar ce se întâmplå în cazul în care ne confruntåm cu decizii
extrem de dificile pe care trebuie så le luåm în via¡å? Dacå trebuie
så începem sau så punem capåt unei rela¡ii? Dacå trebuie sau
nu så cumpåråm o afacere? Un produs sau anumite servicii
prestate de firme sau indivizi?

Rezultatele cercetårilor sunt extraordinare. Dupå ce a analizat
problema o datå, un individ are mai multe ¿anse så ia o hotårâre
bunå decât altul, care se gânde¿te zile, såptåmâni sau luni de-a
rândul. Acest lucru este adevårat ¿i în cazul în care oamenii î¿i
noteazå pe hârtie sau în computer motivele pentru care au luat o
anumitå hotårâre. Studiile comparative dezvåluie faptul cå indivi-
zii par så ia decizii mult mai bune dupå ce adunå informa¡ii sufi-
ciente, le analizeazå ¿i apoi iau hotårârea în loc så scrie toate
motivele pro ¿i contra unei idei. (Ben Franklin se råsuce¿te în
mormânt... ¿i sunt convins cå ¿i eu voi face acela¿i lucru!)

A¿adar, ¡inând cont de acest tablou decep¡ionant referitor la
deciziile proaste pe care le luåm ¿i la incapacitatea noastrå de a
ne cunoa¿te în adevåratul sens al cuvântului, care este råspunsul
la întrebarea noastrå? Cum putem så-i convingem pe oameni så
spunå „DA“ acum ¿i în viitor?



26 ªtiin¡a influen¡årii

Se pare cå specula¡iile pe seama evenimentelor ¿i experien-
¡elor viitoare reprezintå cea mai bunå op¡iune pentru efectuarea
schimbårilor necesare atunci când ne confruntåm cu diverse
dileme. Fire¿te, nu putem prezice cu exactitate reac¡iile sau
sentimentele pe care le vom tråi în viitor. Acest lucru este de-
monstrat de nenumårate studii de cercetare. Dar ne putem
forma o perspectivå asupra viitorului, plasându-ne în anumite
situa¡ii ¿i determinând cursul ac¡iunilor care vor genera succe-
sul scontat.

Ani de zile, s-a vehiculat ideea cå ¡inerea unui jurnal consti-
tuie o modalitate extraordinarå prin care ne putem forma o
perspectivå asupra viitorului, dar ¿i asupra personalitå¡ii noas-
tre, oferindu-ne ¿ansa de a ne cunoa¿te mai bine. ªi acest lucru
este adevårat atâta timp cât nu notåm în paginile jurnalului
experien¡ele negative sau traumatizante dupå ce acestea au avut
deja loc, deoarece ne-ar influen¡a dramatic via¡a. Este bine så
notåm faptele în mod frecvent ¿i så descriem întâmplårile ¿i
experien¡ele ¡inând cont de faptul cå destinul rezervå tuturor
emo¡ii negative. Nu trebuie så-l consideråm un lucru negativ
dacå trecem la ac¡iune ¿i ne îmbunåtå¡im calitatea vie¡ii în fieca-
re zi. Studiile demonstreazå cå oamenii care se gândesc la
emo¡iile negative pe care le-au a¿ternut pe hârtie au parte de
mai multå suferin¡å decât cei care refuzå så retråiascå emo¡iile
din trecut. A¿a se întâmplå în cazul scrierii ¿i rescrierii istoriei
fårå beneficiul tuturor celorlalte experien¡e care s-au întâmplat
în ziua/såptåmâna/luna/anul acela. Rezultatul: ace¿ti oameni
au tendin¡a de a-¿i prezice un viitor mult mai negru decât cei
care nu se mai gândesc la trecut. Aduc în discu¡ie acest subiect
extrem de important pentru cå mul¡i dintre noi lucreazå în
domeniul vânzårilor ¿i vând produse sau servicii, care pot så
înregistreze un anumit record. De exemplu, o ma¿inå poate så

Dupå ce a analizat problema o datå, un individ are
mai multe ¿anse så ia o hotårâre bunå decât altul,
care se gânde¿te zile, såptåmâni sau luni de-a rândul.




