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PREFATA

Putini oameni pot spune ca John Quincy Adams le-a schimbat
viata. Cei care pot, sunt destul de intelepti Incat sa nu mai spu-
na nimanui. Prietenii Imi spun ca si eu ar trebui sa evit sa scriu
despre pasiunea mea pentru retoricd, arta veche de 3.000 de ani
a persuasiunii.

John Quincy Adams mi-a schimbat viata in momentul in care
mi-a facut cunostinta cu retorica.

Scuze.

Cu ani In urma, rataceam prin biblioteca colegiului Darth-
mouth fara o tinta anume, rasfoind carti la Intdmplare, cand,
intr-un colt Intunecat al stivei, am descoperit o sectiune mare
despre retorica, arta persuasiunii. Un volum prafuit, de un cas-
taniu rosiatic, atribuit lui Adams, se afla chiar in dreptul ochilor
mei. L-am deschis si am avut senzatia ca am dat peste un para-
dis inchis intre ziduri. In maini, tineam o comoars.

Volumul cuprindea o serie de prelegeri despre retorica, pe
care Adams le-a tinut in fata studentilor de la colegiul Harvard,
din 1805 pana tn 1809, atunci cand era senator al Statelor Unite
si facea naveta intre Massachusetts si Washington. La primul
curs, barbatul in varsta de 38 de ani, burtos si cu inceput de
chelie, i-a Indemnat pe adolescentii cu ochi mari sa ,isi insu-
seasca din relicvele oratoriei antice acele puteri invincibile care
modeleaza mintea omului dupa vrerea celui care vorbeste
si lasa carmuirea natiunii in stapanirea acestei voci”. Mie mi-a
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sunat mai mult a hipnoza decat a politic3, insa excelent, oarecum
in stilul filmului Manchurian Candidate (Candidatul altora).

De atunci, citind tot ce am gasit in materie de retorica, am
ajuns sa imi dau seama de ceva: limbajul lui Adams parea inve-
chit, dar puterea pe care o descrie este reala. Retorica inseam-
na mai mult decat Tnaltd oratorie, mai mult decat ,folosirea
cuvintelor... pentru a influenta sau a convinge”, dupa cum spune
Webster. Ne invata sa discutam fara sa ne enervam. Si ne ofera
sansa de a exploata o sursa de putere asupra societdtii despre
care nu am stiut ca exista.

Ai putea spune ca retorica insasi m-a chemat la ea.



PREFATA LA NOUA EDITIE

Cu ani in urm3, pe vremea cand Inca nu-mi dezvoltasem de-
prinderea mentala de a convinge oamenii, deprindere pe care
o vei capata si tu citind aceasta carte, ma aflam intr-un bar
de karaoke din South Bend, Indiana, si am incercat sa cant a
cappella. Nu imi mai amintesc ce m-a facut sa cred ca este o
idee buna, cu exceptia faptului ca South Bend este un oras uni-
versitar, iar studentilor le place ironia; si ce este mai ironic de-
cat sa canti la karaoke fara sa fii acompaniat de muzica?

Mi-am dat seama de greseala mea iIn momentul in care am
inceput sa cant un cantec care nu a ajuns niciodata in Top 40.
Oamenii s-au uitat lung la mine. Prietenii care venisera cu mine
s-au Intors cu spatele si s-au prefacut ca nu ma cunosc. Cand am
terminat, in bar se asternuse o liniste totala, ca intr-o carciuma
din filmele western vechi, in care da buzna nelegiuitul.

Avem o lectie aici, o lectie de retorica: tnainte sa deschizi
gura, trebuie sa stii cum sa interpretezi momentul. Dupa cum
vei vedea in capitolul 23, In Antichitate, romanii credeau ca
este atat de important sa interpretezi o situatie, incat venerau
un zeu specializat in aceasti abilitate. Il numeau Occasio.

In cei patru ani cati au trecut de cand am scris editia a treia
a acestei carti, situatia noastra culturala s-a schimbat foarte
mult. Ceea ce parea inofensiv pe atunci 1i face acum pe cititori
si le sara mustarul. In editiile anterioare, exista o scena in care
mentionam aspectele seducatoare ale Food Channel si gradi-
nilor cu flori. Si mai important, am folosit cuvantul seductie
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pentru a descrie persuasiunea care profita de dorintele publi-
cului. Era #MeToo" i-a schimbat conotatiile, ficiAnd un termen
care parea nevinovat (pentru mine, cel putin) sa devina de-a
dreptul infiorator in prezent.

Si nu trebuie sa va spun cat de sensibile au devenit discu-
tiile noastre politice. Ceea ce putea fi interpretat drept analiza
in urma cu patru ani, poate parea acum propaganda.

Asadar, In aceasta editie, voi vorbi altfel despre seductie,
separand dorinta de activitatile din dormitor si ramanand cat
mai departe de mancarea sexy. Discutia politica se concentrea-
za mai mult asupra mijloacelor dezbaterii politice si mai putin
asupra politicii in sine.

Am adaugat si ceva material in plus, cum ar fi modul in
care sa pui la punct un discurs astfel incat sa se potriveasca
unui anumit public si cum sa schimbi prioritatile unei persoa-
ne. Am actualizat unele referinte la cultura pop. Cartea este un
pic mai scurta decat ultima ei versiune, lucru care sper ca va
usura dezvoltarea unei deprinderi mentale a retoricii. Cel mai
important, am addugat material despre puterea persuasiva a
dragostei. Foloseste-1 cu intelepciune.

Pot sa atribui multe dintre aceste modificari studentilor
cu care am facut cursuri pe video-chat de doua ori pe saptama-
nd, in ultimii zece ani, si multor altora. Profesorii lor m-au
ajutat extrem de mult. Cu totii imi dau speranta pentru viitor.
Studentii mai mari voteaza si 1i conving pe cei de-o seama cu ei
sa voteze. Invati s3 analizeze problemele, si gdseasca logica,
sa faca dezbateri atunci cand nu au Incredere in date si sa folo-
seasca puterea cuvintelor in slujba binelui.

* Miscarea #MeToo este o miscare internationald fmpotriva hartuirii si
violentei sexuale. (n.red.)


https://ro.wikipedia.org/wiki/H%C4%83r%C8%9Buire_sexual%C4%83
https://ro.wikipedia.org/wiki/Atac_(infrac%C8%9Biune)
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Aceasta generatie creeaza noi ocazii de dezbatere, intere-
sante si incomode. Ca membru cu acte in regula al generatiei
baby boom’, sunt tentat sd deplang toata aceasta corectitudine
politic3, sa pretind date clare si logica si sa spun lucrurilor pe
nume. Sper insa sa poti vedea 1n cartea de fata ca aceasta atitu-
dine egocentrica este totalmente neconvingatoare. E ca si cum
ai canta singur intr-un bar karaoke.

Si acum: sa inceapa muzica.

Jay Heinrichs

ianuarie, 2020

* Din aceastd generatie fac parte cei ndscuti dupa cel de-al Doilea Razboi
Mondial, intre anii 1946-1964. (n.red.)
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Armonie 1n discordie.
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INTRODUCERE






1. Deschide ochii

ARGUMENTUL INVIZIBIL

O poveste personala despre invincibila persuasiune

Adevdrul rdsare din disensiunile intre prieteni. - DAVID HUME

ste dimineata devreme si fiul meu de 17 ani ia micul dejun,

lasandu-mi astfel o mica fereastra pentru a folosi singura
noastra baie. Imi infisor un prosop in jurul taliei si ma apropii
de chiuvetd, evitdnd imaginea groaznica din oglinda; ca scriitor,
nu sunt nevoit sa ma barbieresc In fiecare zi. (Disperati, oame-
nii de marketing 1i fac ,neglijenti” pe consumatorii ca mine).
Insd am si eu standardele mele, iar igiena este unul dintre ele.
[au periuta si pasta de dinti. Tubul este gol. Cel de rezerva se
afla undeva pe un raft In subsolul nostru inghetat, si nu sunt
imbracat pentru asemenea aventura.

— George, cine a terminat pasta de dinti? strig eu.
Un glas sarcastic raspunde de partea cealalta a usii.

— Nu asta e ideea, nu-i asa, tati? Ideea este cum vom face
sa nu se mai intdmple din nou, spune George.
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M-a prins. I-am spus de nenumarate ori ca dezbaterile cele
mai eficiente folosesc timpul viitor, limbajul alegerilor si al
deciziilor.

— Ai dreptate, spun eu. Ai castigat. Si acum Imi aduci, te rog,
niste pasta de dinti?

— Sigur ca da.

George se Intoarce cu un tub, fericit ca si-a invins tatal intr-o
dezbatere.

Dar chiar m-a invins? Cine a obti-
nut ceea ce voia? In realitate, cedand
in fata lui, I-am convins. Daca as fi spus
doar: ,Nu fi nesimtit si adu-mi niste
pasta de dinti”, poate ca George ar fi
ramas pe loc si s-ar fi certat cu mine.

TINCEARCA ASTA
INTR-O SEDINTA

Raspunde astfel celui
care isi exprima nein-
crederea fata de ideea
ta: ,,Bun, hai sa o rafi-

ndm putin”. Axeazi-ti In schimb, l-am facut sa se simta tri-
discursul pe revizuirea | umfator, triumful l-a facut binevoitor,
ideii, ca si cum grupul iar asta mi-a adus exact ceea ce voiam.

ar fi acceptat-o deja.

cept Am atins cea mai Tnalta culme a persu-
Aceasta miscare este o

y ) asiunii: nu numai ca am reusit sa obtin
forma de concesie —un intel ) it < det .
fel de jiu-jitsu retoric 0 1n:e egere, ci am reusi sua etermin
care foloseste miscirile | audienta — una adolescenta, pe deasu-

oponentului in avanta- | pra - sa Imi faca pe voie.
jul tau.

Nu, George, eu am castigat.

Matrix, doar ca mai misto

Ce fel de tata 1si manipuleaza propriul fiu? O, hai sa nu i spu-
nem manipulare. Hai sa 1i zicem instruire. Orice parinte ar tre-
bui sa ia In considerare retorica, arta dezbaterii, unul dintre
R-urile esentiale. Retorica este arta influentarii, a prieteniei si
elocventei, a inteligentei sclipitoare si a logicii incontestabile.
Si se foloseste de cea mai puternica fortd sociald, dezbaterea.
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Fie ca sesizezi sau nu, esti Inconjurat de argumente. Se
joaca cu emotiile tale, iti schimba atitudinea, te conving sd iei o
decizie si te imping sa cumperi lucruri. Argumentele stau in
spatele etichetarii politice, a publicitatii, a jargonului, voci-
lor, gesturilor si remuscarilor; formea- | 5 Figurs de stil util3
za un Matrix In viata reala,‘ program%l SINCRIZA: Reformuleazs
suprem care ne conduce viata sociala. | argument redefinin-
lar retorica serveste ca un decodor | du-I. ,Nu manipulare,
al argumentelor. Invatadnd secretele | ciinstruire.” Vei gisi un
pe care le folosim pentru a ne convinge | intreg capitol despre
unii pe altii, arta persuasiunii dez- | figurile de stil maiinco-
valuie Matrix-ul 1n toata gloria sa lo, precum 21 un glosar

. la finalul cartii.
manipulatoare.

Anticii considerau ca retorica este abilitatea esentiala a li-
derilor - o stiinta atat de importanta incat o plasau in centrul
educatiei superioare. Ii invita cum si vorbeasci si si scrie
elocvent, sa aiba ceva de spus in orice situatie si sa atraga sim-
patia oamenilor atunci cand vorbeau. Dupa ce a fost inventata
de grecii antici, retorica a contribuit la crearea primelor demo-
cratii din lume. I-a format pe oratorii romani ca Iulius Cezar si
Marcus Tullius Cicero si a oferit Bibliei cel mai frumos limbaj.
L-a inspirat chiar si pe William Shakespeare. Toti parintii fon-
datori ai Americii au studiat retorica si i-au folosit principiile
in scrierea Constitutiei.

In lumea academici, retorica a apus in primul deceniu al
secolului al XIX-lea, atunci cand sociologii au respins ideea ca
un individ ar putea sa se opuna fortelor inexorabile ale istoriei.
Cine sd vrea sa predea leadershipul cand lumea academica nu
crede in lideri? In acelasi timp, literatura englezi i-a inlocuit
pe clasici si gandirea antica s-a demodat. Cu toate acestea,
cativa oameni remarcabili au continuat sa studieze aceasta arta.
Daniel Webster a invatat retorica la Darthmouth, intrand intr-o
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societate de dezbateri, United Fraternity, care avea o biblioteca
clasica impresionanta si tinea dezbateri saptamanale. Dupa
ani de zile, clubul si-a schimbat numele in Alpha Delta si a de-
venit celebru, inspirand filmul Animal House (Peripetii la co-
legiu). Spre onoarea lor, membrii acestui club nu si-au uitat cu
totul mostenirea clasica; de aici provine si petrecerea cu togi

de la absolvire.

> Avertizare

Cinstit ar fi sa iti arat

sa iti spun cand folo-
sesc anumite procedee
pentru a te convinge.
Analogia cu Matrix
serveste nu doar ca
referinta la cultura pop;
face apel, de aseme-
nea, la acceptarea de
catre cititor a unor ro-
tite invizibile, ascunse
n alte rotite, n cadrul
existentei moderne,
de la programele de
computer si pana la
fizica cuantica. Reto-
rica numeste aceastd
atitudine pe care o are
intreaga lume , punct
comun”; dupa cum vei
vedea, este unul dintre
elementele de baza ale
persuasiunii.

secretele mele retorice:

Mai sunt doar cateva colegii si uni-
versitati care predau retorica - de fapt,
arta capata rapid popularitate printre
studenti, Insa, in afara lumii acade-
mice, s-a uitat aproape complet de ea.
O mare pierdere intr-adevar. Imagi-
neaza-ti ca dai din intdmplare peste
legea gravitatiei lui Newton si dai nas
in nas cu cu legile care conduc uni-
versul. Sau imagineaza-ti ca dai peste
Freud pentru prima oara si ca, brusc,
devii constient de inconstientul in care
identitatea ta, ego-ul si superego-ul isi
desfasoara dezbaterile tacute.

Tocmai din acest motiv am scris
cartea de fata: ca sa te indrum in aceas-
ta lume prea putin cunoscutd a argu-
mentdrii si sa iti fac cunostinta cu
Alegerea Persuasiva. Pe parcurs, iti vei
imbogati imaginea cu cele trei carac-
teristici ale unui lider de incredere,
asa cum le-a descris Aristotel: virtu-
te, impartialitate si intelepciune prac-

tica. Vei ajunge sa folosesti logica ca instrument de convingere,
vei demonta erorile si vei formula afirmatii de necontestat.
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Principiile lui Aristotel te vor ajuta sa hotarasti si care este cel
mai potrivit mijloc pentru fiecare mesaj in parte: sa-1 scrii? Sa-1
transmiti telefonic? sa-1 scrii pe cer? Vei descoperi o strategie
simpla pentru a face dezbaterea sa continue atunci cand se

impotmoleste in acuze si nervi.

Si acesta este doar inceputul. Pa-
ginile care urmeaza contin mai mult
de o suta de ,mijloace de convingere”
imprumutate din textele antice si adap-
tate situatiilor moderne, alaturi de
sugestii pentru incercarea tehnicilor
acasa, la scoala, la serviciu sau in co-
munitate. Vei vedea cand functionea-
za cel mai bine logica si cand ar trebui
sa te bazezi pe o strategie emotionala.
Vei invata figuri de stil care modeleaza
gandirea si vei afla strategii demon-
strate deja, printre care irezistibila en-

> Avertizare

Aici te imping rapid de
la Webster la filmul Ani-
mal House (Peripetii la
colegiu), nu doar pen-
tru a surprinde declinul
retoricii, ci si pentru

a te face sa alegi, fara
sa iti dai seama, argu-
mentul meu. De a cui
parte esti, a lui Webster
sau a lui John Belushi?
Termenul tehnic pentru
acest mariaj fortat al

ideilor contrastante
este antitezd, care in-
seamna ,idei aflate in
opozitie”.

timema" a lui Aristotel, un grup de
legaturi logice care mi se par mai usor
de folosit decat de pronuntat. Vei Inva-
ta cum sa profiti de pe urma propriilor
greseli. Si vei descoperi cel mai convingator mijloc dintre toate
in Insasi identitatea publicului tau.

Pana la sfarsitul cartii, vei stapani pe deplin secretele re-
toricii si vei fi capabil sa faci un public dornic sa te asculte.
Oamenilor le place in continuare un discurs bun; speakerii
profesionisti de top cer mai multi bani de bilet decat la un
concert al lui Bruce Springsteen. Dedic un capitol intreg
elegantei metode 1n cinci pasi a lui Cicero de a concepe un

* Forma prescurtati de silogism, in care una dintre premise sau conclu-
zia nu este exprimata, ci se subintelege. (n.red.)
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discurs: creatie, dispunere, stil, memorie si prezentare, un sis-
tem ce le-a fost de folos celor mai mari oratori din ultimii doua

mii de ani.

TNCEARCA ASTA
INTR-O PREZENTARE

,Dar asteapta, mai avem
ceva!” Romanii folo-
seau aceasta abordare
cu douad milenii inainte
sa apara reclamele
comerciale. I-au dat

un nume delicios: diri-
mens copulatio, care
nseamnad ,alaturarea
care intrerupe”. Este o
forma de amplificare,

o tehnica retorica esen-
tiald care presupune

sa vorbesti din ce in

ce mai tare. intr-o pre-
zentare, poti amplifica
aducand inca o idee
peste cea de dinainte:
,Nu numai ca avem
asta, dar mai avem si...”

Cu toate acestea, o argumentare
excelenta nu inseamna intotdeauna un
discurs elaborat. Retorica cea mai efici-
enta 1si deghizeaza arta. Asadar, iti voi
dezvalui un procedeu retoric pentru a
inocula idei In mintea oamenilor doar
prin iscusinta patrunzatoare a vorbei.

Pe langa toate aceste instrumente
practice, retorica ofera o rasplata de
ordin superior, metafizica: te face sa
capeti brusc o perspectiva noua si
proaspata asupra conditiei umane.
Dupa ce te face sa devii constient de
faptul ca esti inconjurat de argumente,
lumea nu ti se va mai parea niciodata
la fel.

Eu Insumi sunt o dovada vie.

Ziua mea perfect retorica

Pentru a vedea cat de raspandita este mai exact argumentarea,
am incercat de curdnd sa petrec o zi Intreaga departe de orice
forma de persuasiune: fara publicitate, fara politica, fara cer-
turi in familie, fara orice fel de manipulare psihologica. Nimeni
nu avea sa ma convingd de ceva, iar eu aveam sa evit sa con-
ving pe cineva. Ce mai, nici pe mine n-aveam sa Imi dau voie sa
ma conving de ceva! Nimeni, nici macar eu, nu avea sa imi spu-

na ce sa fac.
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Daca putea cineva sa se considere calificat pentru acest
experiment, atunci cu siguranta un pustnic notoriu ca mine
putea. Eu lucrez pentru mine; cum am renuntat la o cariera in
jurnalism si publicitate, lucrez singur, intr-o cabana aflata la o
distanta considerabila de casa. Locuiesc intr-un sat micut din
partea de nord a regiunii New England, care se lauda cu cei mai
rezistenti oameni de pe planeta in fata persuasiunii. Cei din
publicitate au adevarate cosmaruri cand e vorba sa aiba de-a
face cu oameni asemeni mie: nu tu televizor, nu tu smartphone,
iar conexiunea la internet e prin dial-up. Eu, unul, sunt insen-
sibil la reclame, sunt un radio ambulant, un individ liber, omul
imun la persuasiune.

M r ! = ~
da, a5 vrea eu INCEARCA ASTA

ATUNCI CAND FACI
O PROPUNERE

Alarma de la ceasul meu de mana
se declanseaza la ora sase dimineata.
In mod normal, o folosesc pentru a ma
convinge sd ma dau jos din pat, dar
acum o ignor. M3 uit in tavan, unde de-
tectorul de fum palpaie linistitor. Daca

Daca ideea ta a mai
fost folosita siin alta
situatie, descrie-i suc-
cesul in detalii vii, de

alarma de fum ar detecta fum, ar ince-
pe sa sune, trezind din somn chiar si
pe cineva care doarme profund. Aris-
totel ar aproba retorica detectorului de
fum; el a Inteles puterea emotiei ca
factor motivant.

Dar, deocamdata, detectorul nu are
nimic de spus. In schimb, are pisica.

parca ar fi realizat-o
publicul insusi. Arata ce
caracteristici are planul
tau si ce resurse dedica
el ideii. Apoi, nu ezita
sa folosesti cliseul tau
preferat, de exemplu:
»Punct ochit, punct
lovit”.

Sare in pat si isi baga nasul la subtioara mea. La fel de demna
de incredere ca un ceas si de doua ori mai enervanta, pisica are
o putere de convingere remarcabila pentru un ghemotoc de
blani tont care cantireste 4 kilograme. In loc de cuvinte, ea se
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foloseste de gesturi si de voce: elementele pline de forta ale
dezbaterii.

Rezist cu stoicism. N-o s ma comande nicio pisica In dimi-
neata asta.

[ar suna ceasul. Am un Timex Ironman, al carui nume vine
de la un eveniment sportiv in care abuzezi de tine; se presupu-
ne c3, daca ceasul functioneaza in cazul unui masochist care il
supune la 3 km de inot, 160 de km de mers cu bicicleta si 42 de
km de alergare, toate Intr-o singura zi, trebuie sa functioneze
siin cazul unuia ca mine care, la pranz,
face o plimbare de o ora in pas susti-
nut pana la parau, ca sa vada daca
trage pestele. Romanii ar numi mesajul

INCEARCA ASTA ACASA

Daca ideea de a-i ma-
nipula pe cei dragi te
dezgusta, incearca sa

folosesti logica pura:
fara emotii, fara tehnici
ascunse, fara referinte

brandului Ironman argumentum a for-
tiori, ,argument care se impune cu ne-
cesitate”. lata care ar fi logica lui: daca

la autoritatea ta sau la
sacrificiile pe care le
faci. Procedeaza astfel
o zi intreaga si s-ar
putea sa fii surprins sa
constati cat de iritata e
toatd lumea. Persuasi-
unea este un excelent
factor pacifist.

ceva functioneaza in conditii potrivni-
ce, sunt mai multe sanse sa functioneze
in conditii prielnice. In publicitate se
prefera argumentul a fortiori. Cu ani
in urma, cerealele Life au difuzat o re-
clama cu micul Mikey, cel care fiacea
mofturi la mancare. Cei doi frati mai
mari ai lui testeaza cerealele pe el,
gandindu-se c3, daca 1i plac lui Mikey,
atunci o sa fie pe placul tuturor. Si i-au placut! O reclama la
cereale bazati pe argumentum a fortiori. Insi argumentul a
fortiori al ceasului meu Ironman nu ma influenteaza. L-am
cumpadarat pentru ca e practic. Nu uita ca sunt imun la
publicitate.

Dar sunetul lui ma innebuneste. Nici nu m-am trezit bine
si reflectez deja la mesajele emotionale ce vin din partea unei
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pisici si a unui detector de fum, pe langa argumentul a fortiori
al unui ceas de mana. Ma smulg cu greu din pat si imi spun in
fata oglinzii ceea ce Imi spun In fiecare dimineata: ,Nu accepta
prostii din partea nimanui”.

Pisica ma musci de calcai. Imi iau prosopul si ma duc s fi
dau de mancare. Cinci minute mai tarziu, imi dau seama ca am
ramas fara pasta de dinti si ma contrazic cu fiul meu. Nu este
un inceput bun pentru experimentul meu, dar am sa il pun
pe seama a ceea ce oamenii de stiinta numesc In mod eufemis-
tic un ,artefact” (In traducere, o greseala prosteasca) si am sa
merg mai departe. Imi fac cafeaua, iau un pix si incep si scriu
ostentativ Intr-un carnetel. Din punct de vedere literar, nu prea
are rost — de-abia imi pot descifra mazgalelile Tnainte de cafea,
dar are rezultate retorice minunate: cand sotia mea ma vede
ca scriu, de obicei Imi aduce ea micul dejun.

Oare tocmai mi-am nesocotit experimentul? Ascund car-
netelul si ma apuc sa scriu o lista de cumparaturi. Asa. Ca sa nu
zic cd n-am scris nimic.

Dorothy a reinceput sa lucreze cu norma intreaga dupa ce
eu am renuntat la job. Intelegerea era si preiau eu sarcina
gatitului, dar i place sa isi vada sotul drept un scriitor care
inspira lumea si sa se considere pe ea un sustinator demn de
incredere. Sotia mea este o draguta, si multe fete dragute isi
aleg astfel de scriitori. Bineinteles ca este posibil ca ea sa fie
cea care ma convinge pe mine: purtandu-se ca o fata draguta,
care alege scriitori capabili sa inspire, ma incita. Seductia sta la
baza celor mai subtile si placute forme de argumentare.

Traim Intr-o lume incalcita si tenebroasa a persuasiunii.
Un dealer auto m-a sedus odata sa cheltuiesc 15.000 de dolari.
Eu si familia mea tocmai ne mutaseram in Connecticut si aveam
nevoie de un mijloc de transport ieftin. Fusese o mutare difici-
13 si nu prea eram In apele mele. Barbatul de la reprezentanta
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m-a incoltit Tnainte sa apuc sa deschid gura. Mi-a aratat un
sedan Ford Taurus cu infatisare modestd, mi-a sugerat sa
facem o tura de proba si, imediat ce mi-am pus centura, m-a
intrebat:

— Vreti sa vedeti mormantul lui P.T. Barnum™?
Bineinteles ca am vrut.

Locul era uimitor. A trebuit sa ne oprim sa vedem pauni si
papagali peruvieni salbatici de un verde aprins, care scoteau
tipete ascutite de pe crengile unui brad urias. Peste drum de
monumentul impresionant al lui Barnum se afla piatra come-
morativa a lui Tom Thumb™, cu o statuie in marime naturald a
piticului milionar. Incantat de tura de proba, am ficut tot ce
m-a indemnat dealerul sa fac, iar el m-a Indemnat sa cumpar
Fordul. Care era o rabla.

Omul m-a masurat din priviri si mi-a schimbat starea de
spirit; m-a fermecat si, ca sa-ti spun drept, mi-a placut. Am avut
cateva dubii a doua zi dimineatd, dar nu am regretat. A fost un
act consimtit.

Ceea ce ne duce la marele premiu al argumentarii: consen-
sul. Inseamn3i mai mult decét o intelegere, mult mai mult decat
un compromis. Consensul reprezinta gandirea de bun simt a
unui public. De fapt, este bunul simt, credinta comuna intr-o
alegere: decizia sau actiunea pe care o doresti. Dupa cum spu-
nea Sf. Augustin, ca sa ai credint3, iti trebuie emotie.

Persuasiunea inseamna manipulare, manipularea repre-
zintd jumatate din argumentare; prin urmare, multi dintre noi

* Phineas Taylor Barnum (1810-1891), celebru om de spectacol ameri-
can, supranumit si inventatorul showbizului, este simbolul inovatiei si al
imaginatiei In istoria Relatiilor Publice. (n.red.)

** Charles Sherwood Stratton (1838-1883), cunoscut mai bine dupa nu-
mele de scend, Tom Thumb (Tom Degetel), a fost un celebru artist de
circ, cu o inaltime de numai 99 cm. (n.red.)
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ezita sa o foloseasca. Chiar si Aristotel, spirit intelept si logic,
credea 1n puterea vindecatoare a persuasiunii. Logica de una
singurd rareori i va determina pe oameni sa faca ceva. Trebuie
sa isi doreascd sa o faca. S-ar putea sa nu iti placa aceste aspec-
te manipulatorii ale persuasiunii, Insa este mai bunad decat
cearta, pe care o confundam de obicei cu disputa.

Pasarile o fac...

Intre timp, experimentul meu devine din ce in ce mai dubios.
Plec din baie, timp in care Dorothy pune o farfurie cu oua pe
mas3, isi trage sacoul pe ea si ma saruta de plecare.

— Nu uita, ajung tarziu acasa: o sa ma satur de aperitive la
receptia de desearad, imi spune si pleaca la slujba. Se ocupa de
strangerea de fonduri pentru facultatea de drept. (Dreptul si
strangerea de fonduri, ce poate fi mai retoric de atat?)

Ma intorc spre George:
— Deci, vrei sa iei cina cu mine in seara asta sau in campus?

George merge la o scoala cu internat pe timpul zilei. Nu 1i
place deloc mancarea de acolo.

— Nu stiu, spune el. Te sun de la scoala.

As vrea sa lucrez pana tarziu si nu am chef de gatit, dar nu
sunt dispus sa il las pe George sa creada ca munca mea are
prioritate 1n fata lui.

— Bine, spun eu, adaugand cu tot entuziasmul pe care pot
sa il disimulez: Fac o friptura!

— Bleah!

George face mutre, exact cum ma asteptam. Urdste friptu-

ra facuta de mine chiar mai mult decat mancarea de la scoala.
Sansele ca eu sa gatesc in seara asta s-au redus drastic.
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Ups, dupa cum spune Britney Spears, care e minunata la
retorici, iar am comis-o. $i uite-asa decurge ziua mea. In biroul
meu din cabana, le trimit e-mailuri editorilor in care dau expli-
catii, magulindu-i totodatd, pentru ca am depasit termenele
limita. (Tncerc sa ma ridic la iniltimea standardelor lor inalte!)
Aman sa sun la Sears, ca sa ma plang in legatura cu o factura de
147$ pentru inlocuirea unui surub de la cuptor. La un moment
dat, cand voi suna totusi, vreau sa am timp sa le explic situatia.
fi va costa mai putin si ma scuteasci de facturi decat si aiba
de-a face cu mine si altadata.

La ora pranzului, imi iau ceva de
mancare si ies la o plimbare. Pe o pia-

TINCEARCA ASTA
DUPA CE ESTI PUS SA

ASTEPTI LA TELEFON

Functioneaza in cazul
celor mai multi biro-
crati. Prefa-te ca ai

tot timpul din lume si
prezinta-ti optiunea

ca fiind raul mai mic:
fie renunta, fie pierd o
groaza de timp cu tine.
Functionarii sunt ca
apa: urmeaza calea pe
care intampina cea mai
mica rezistenta.

tra mare de granit, vad o gramajoara
de fecale de vulpe. E piatra mea, spune
vulpea prin fecalele ei. Locul acesta imi
apartine. Fiintele teritoriale, precum
vulpile si locuitorii suburbiilor, folosesc
semne complicate pentru a-si marca
teritoriul si pentru a-i descuraja pe in-
trusi: mosc, garduri, fecale, certificate
de casatorie, urme de labute, sisteme
de alarma... Argumentarea ne sta in
fire, la propriu.

O mierla are un ciripit simpatic
care-i avertizeaza pe rivali sa nu se

apropie de teritoriul ei. Canta, fara oprire, acelasi cantec, insa
invers, ilustrand o figura de stil numita chiasm. Aceasta figura
de stil consta In repetarea incrucisata a unei fraze: ,Poti sa
scoti un baiat de la tara, dar nu poti sa scoti tara din el”, ,Am
pierdut timpul si acum timpul ma pierde pe mine”. Cultura
noastra subestimeaza figurile de stil, dar numai pentru ca ce-
lor mai multi dintre noi le lipseste intelepciunea retorica de a
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le folosi. Pot avea o putere surprinzatoare. John F. Kennedy a
ansat un chiasm 1n discursul sau inaugural: ,Nu te intreba ce
1 t h d 1 I: ,Nu te intreb

poate sa faca tara ta pentru tine, intreaba-te ce poti face tu
pentru tara ta” — si mii de oameni s-au inscris in Peace Corps’.

M-am indragostit de figurile de stil si
chiar am infiintat un site special pen-
tru ele: figarospeech.com. Figurile de
stil dau elegantd unui memoriu sau
unei lucrari, iar in viata de zi cu zi pot
sa insufleteasca si cele mai plictisitoa-
re conversatii.

Cand ma intorc la cabana, aud su-
nand telefonul. E George, care vrea sa
imi spuna ca are de gand sa manance
la scoald. (Da!) Asa ca lucrez pana
tarziu, recompensandu-ma din cand
in cand cu cate o repriza de pinball pe
computer. Mi se pare ca pot sa stau mai
mult pe scaun, daca fac pauza sa ma joc.
Este vorba despre persuasiune? Pre-
supun cd da. Ziua mea fara retorica s-a
dovedit a fi destul de retorica, dar pla-
cuta totusi.

In cele din urm3, las munca si ma
indrept spre casa ca sa fac un dus si sa
ma barbieresc, chiar daca nu e zi de
barbierit. Sotia mea are de-a face cu
multi barbati aratosi si bine imbracati

TINCEARCA ASTA INTR-O
PREZENTARE

Prezinta-ti decizia prin-
tr-un chiasm, folosind
imaginea in oglinda a
primei tale alegeri: ,Fie
controlam cheltuielile,
fie lasam cheltuielile sa
ne controleze”.

> Avertizare

Stai putin. Un chiasm
prezidential i-a facut pe
oameni sa se inscrie n
Peace Corps? Folosesc
una dintre cele mai
convingatoare metode
de a pacali logica: pen-
tru ca B urmeaza dupa
A, A este cauza lui B.

O numesc ,eroarea
Chanticleer”, dupa
cocosul care credea ca
soarele rasare datorita
cantecului sau.

* Fondati la 1 martie 1961 de John F. Kennedy, Peace Corps este o agen-
tie guvernamentald independentd a S.U.A. care Isi desfasoarad activitatea
exclusiv datorita voluntarilor, cu misiunea de a favoriza pacea in lume, in

special in tarile in curs de dezvoltare. (n.red.)
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si, din cand 1n cand, Imi place sa Imi marchez teritoriul ingri-
jindu-ma sa arat bine si punandu-mi niste haine ca lumea, ca
sa o conving ca nu s-a mdritat cu un boschetar. Ma imbrac cu
un pulover de casmir despre care Dorothy spune ca imi face
ochii ,romantici” si o Intampin la usa cu un gin tonic rece.

Sa Inceapa persuasiunea.
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2. Stabileste-ti obiectivele

BECUL LUI CICERO

Schimba starea de spirit, atitudinea sau
dorinta de a actiona a publicului

Cum a grdit, Afrodita a si scos de sub pieptu-i colanul cel inflorat si
pestrit, in care stau vrdjile toate. Dragoste, dor, impreund cu dulci tdi-
nuiri de iubire si ademenire ce pdnd si mintea inteleptilor furd.”

- HOMER

n 1974, revista National Lampoon a publicat o carte de benzi

desenate care parodia Republica lui Platon. Socrate sta si dis-
cuta filosofie cu cativa prieteni. De fiecare data cand demon-
streaza o idee, un alt tip 1i da dreptate: ,Da, Socrate, foarte bine
spus”. In imaginea urmitoare, vezi un exploziv ,BUM!!!” si pe
oponent cum zboarad in aer. Socrate castiga prin knockout. Re-
publica celor de la Lampoon are o oarecare validitate istorica;
grecilor antici, la fel ca expertilor in dezbateri din toate timpu-
rile, le placea sa 1si imagineze ca sunt luptatori. Dar chiar si ei
cunosteau diferenta dintre lupta si dezbatere in viata reala. Si
noi ar trebui sa o cunoastem. Trebuie sa facem diferenta intre

* Homer, Iliada, traducere G. Murnu, editura Albatros, 1973. (n.tr.)



38 MULTUMESC CA MA CONVING!

argumentatia retorica si invinuirile pe care ni le aruncam unii
altora in certurile care definesc conflictul in ziua de azi. Intr-o
cearts, fiecare parte implicatd incearci si castige. Intr-o dez-
batere, cei doi incearca sd cdstige de partea lor un public: care
poate sa fie format din trecdtori, telespectatori, electorat sau
doar din ei doi.

Acest capitol te va ajuta sa faci diferenta intre o dezbatere
si o ceartd si sa alegi ce vrei sa obtii dintr-o dezbatere. Aceasta
distinctie poate asigura supravietuirea unei casnicii, dupa cum
a dovedit apreciatul psiholog cercetator John Gottman, in anii
1980 si 1990. Lucrand in ,laboratorul iubirii” de la Universita-
tea din Washington, el si asistentii lui au inregistrat sute de
cupluri casatorite, de-a lungul unei perioade de noua ani, ana-
lizand in detaliu fiecare caseta si introducand intr-o baza de
date fiecare emotie perceputa si fiecare rationament. S-au ui-
tat la certuri care au durat ore, zile si luni intregi, la parteneri
care se uitau urat unul la altul si dezvaluiau lucruri jenante in
fata camerei. Era ca un reality-show de joasa speta.

Ins3, in 1994, cand Gottman si-a anuntat descoperirile, re-
toricienii din toata tara au incercat sa nu se dea mari: datele
confirmau ceea ce retorica afirma de cateva milenii. Gottman a
descoperit ca toate cuplurile care au ramas casatorite in cei
nouad ani se contraziceau cam la fel de mult ca si cele care au
ajuns sa divorteze. Cu toate acestea, cuplurile fericite 1si susti-
neau disputele in alt mod si cu un scop diferit. Retoricienii ar
spune ca respectau instinctiv regulile de baza ale dezbaterii.

Cand unele inregistrari au fost difuzate la televizor, s-au
vazut si momente categoric neplacute, chiar si in cazul cuplu-
rilor fericite. Un sot cu o casnicie reusita recunostea ca este un
lenes patologic, iar sotia lui il aproba veseld. Cu toate acestea,
cuplurile care au ramas casatorite pareau sa se foloseasca de
aceste dispute pentru a rezolva probleme si pentru a solutiona
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neintelegeri. Demonstrau incredere in rezultatul disputei. Pe
de alta parte, cuplurile sortite esecului se foloseau de aceste
sedinte pentru a se ataca unul pe celalalt. Disputa era o problema
pentru ele, nu un mijloc de a ajunge la o solutie. Cele fericite
dezbateau. Cele nefericite se certau.

Cred c3, de cele mai multe ori, cuplurile fericite apelau si
la seductie. Desi cultura noastra are tendinta sa admire oame-
nii directi, pe cei care isi urmeaza instinctul indiferent de ce
cred altii, in final, acesti oameni rareori
obtin ceea ce vor. Bineinteles ca cei cu
gura mare si agresivi obtin adesea victo-
rii temporare prin intimidare sau vor-
bind pana ne aduc la exasperare si ne
fac sa cedam, dar o abordare elocventa,
mai subtila, duce la un angajament pe
termen lung. Oamenii care recruteaza
pentru marile corporatii vor confirma
aceasti teorie. in lumea afacerilor, exis-
ta cateva personalitati alfa care traiesc
pentru a-si teroriza colegii si pentru a

TINCEARCA ASTA IN
CARIERA

Profesia din ce in ce
mai cautata de ,leader-
ship branding coach”

fi invata pe viitorii
directori generali cum
sa intruchipeze ima-
ginea companiei lor.
Trasatura ideala? Nu
agresivitate, nu inteli-
genta, ci capacitatea de
a spune o poveste de

calca In picioare concurenta, dar, daca
ii Intrebi pe acesti recrutori ce fel de
oameni cauta pentru functiile executi-

viata convingatoare si
de a se face placut. Mai
tarziu, vei vedea ca po-

vestirile sunt esentiale
pentru persuasiunea
emotionala.

ve, descriu o persoana care convinge
si care stie sa formeze o echipa, nu un
agresor.

Castigi Intr-o dezbatere atunci cand iti convingi publicul.
Castigi o lupti atunci cand iti domini dusmanul. Insi o disputi
teritoriala pe bancheta din spate a masinii nu poate fi considerata
o dezbatere, 1n afara de cazul in care ambii copii fac Incercarea
putin probabild sa convingi in loc si tipe. (,Inteleg ce spui, surioa-
ra. Insi te-ai gandit la analogia cu frontiera internationald?”)
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La varsta de doi ani, fiul meu, George, a devenit adeptul
»apelului la forta”, dupa cum il numesc retoricienii: atunci cand
nu 1si mai gasea cuvintele, isi folosea pumnii. Dupa fiecare
ceartd, il intrebam: ,L-ai facut pe celalalt copil sa fie de acord
cu tine?” Ani de zile a considerat ca este o Intrebare de-a drep-
tul prosteascd, si poate ca era. Dar, in cele din urma, a inteles:
apelul la forta - cearta - nu este o dezbatere. Nu convinge, nu

face decat sa inspire razbunare sau sa determine retragerea.

Intr-o cearts, o persoana isi descarci agresivitatea asupra
altei persoane. Donald Trump se certa atunci cand a spus des-
pre Rosie O’Donnell: , As privi-o drept in fata aia grasa si urata
a ei si i-as zice: «Rosie, esti concediata.»” Pe de alta parte,
atunci cand George Foreman Incearca sa iti vanda un gratar,
aduce argumente: apeleaza la persuasiunea care incearca sa
iti schimbe starea de spirit, parerea sau disponibilitatea de a
face ceva.

Homer Simpson aduce un argument legitim atunci cand
demonstreaza superioritatea intelectualda a oamenilor fata de
cea a delfinilor: ,Nu uitati, noi am inventat computerele, jam-
bierele, paiele de plastic flexibile, crevetii usor de curatat... si
budinca la pahar”.

Mariah Carey aduce un argument atunci cand canta ,We
belong together” (,Suntem facuti unul pentru celdlalt”) unui
presupus fost iubit; incearca sa 1l faca sa se razgandeasca (si,
dacd e sda ne luam dupa gemetele de pe fundal, sa aiba parte de
ceva activitate).

Taylor Swift care 1i spune gresit din punct de vedere gra-
matical lui Katy Perry: ,Ne dusmanim”: cearta.

Propunere de afaceri: dezbatere.
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Bernie Sanders care spune ca republicanii ,au declarat
razboi clasei de mijloc” (de fapt, oricine foloseste
metafora razboiului): cearta.

Yogi Berra care spune ca ,,nu e din cauza caldurii, ci a umi-

lintei”: dezbatere.

[ata care este diferenta de baza
dintre o dezbatere si o cearta: o dezba-
tere, tinuta asa cum trebuie, 1i face pe
oameni sd vrea sa faca ceea ce vrei tu.
Lupti, ca sa castigi; dezbati, ca sa obtii
un acord.

S-ar putea ca asta sa sune a lasitate.
in unele situatii Tns3, e nevoie de foarte
mult curaj pentru o dezbatere. Fiindca
ea poate chiar sa determine soarta unei
natiuni. Retoricienii antici se temeau
cel mai tare de acel tip de guvernare
care avea in frunte un demagog, un dic-
tator insetat de putere care isi foloses-
te priceperea retorica in slujba raului.
Ultimul secol ne arata cata dreptate
aveau anticii. Dar leacul impotriva la-
turii intunecate a retoricii, au spus ei,

> Avertizare

Anticilor nu le placea
deloc dezbaterea prin
intermediul cartilor, in
esenta pentru ca auto-
rul nu poate saisi vada
publicul. Daca as putea
sa fti vorbesc personal,
probabil ca nu as trece
de la fiul meu la Donald
Trump si apoi la George
Foreman, Homer
Simpson si Taylor Swift.
As sti care situatie
prezinta cel mai mult
interes pentru tine. Si
totusi, exemplele varia-
te demonstreaza si ele
o idee: nu poti sa scapi
de dezbatere.

este exact latura cealalta. Chiar daca miza nu e asa de mare -
spre exemplu, cel care face rau este un rival de la serviciu sau
o organizatie de ticniti din campus - priceperea ta la retorica
poate sa echilibreze ecuatia.

Dar retorica ofera un motiv mai egoist pentru argumentare.
Invata-i tehnicile si vei deveni chipul pe care il priveste toati
lumea, o stea in ascensiune. Vei modela mintea oamenilor dupa
cum vei dori si vei face orice grup sa se incline sub dominatia
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glasului tau. Si mai important, 1i vei face sa vrea sa cedeze, sa se
dedice planului tau si sa considere rezultatul un consens. Ii vei
face sa doreasca ceea ce iti doresti si tu: 1i vei ademeni catre un

act consimtit.

Cum sa vrajesti un politist

O patrula de politie te opreste pe autostrada si lasi geamul jos.

TU: Ce s-a intamplat, d-le politist?

POLITISTUL: Stiati ca limita de viteza este de 80 de km la ora?
TU: Si eu ce vitezd aveam?

POLITISTUL: 88 de km la ora.

Tentatia de a raspunde obraznic este ingrozitoare.

TU: Uau, bagati-ma la inchisoare!

INCEARCA ASTA
INTR-O DEZBATERE
POLITICA

Cand reusesti sa faci

0 persoana sa fie de
acord cu tine, pune-i

la incercare devota-
mentul fata de ideea
ta. Intreab-o: ,Si ce vei
spune daca cineva adu-
ce in discutie aceasta
problema?”

Si, intr-adevar, satisfactia de a re-
actiona astfel ar putea sa merite amen-
da pentru viteza siriscul de a fi arestat.
Insd deruleazi scena inapoi si pune
pauza acolo unde politistul spune ,,88".
Stabileste-ti acum obiectivul perso-
nal. Ce ai vrea sa realizezi In aceasta
situatie?

Poate ca ti-ar placea sa il faci pe
politist sa para un idiot. Reusesti asta
printr-un raspuns obraznic, mai ales

daca ai si pasageri in masina ca public. Bravo tie! Bineinteles
ca politistul nu va raspunde deloc binevoitor, rezultatul va fi o
cearta si probabil ca tu vei fi cel care pierde. Ce-ar fi sa il faci sa
isi ceard scuze ci este prea sever? Imi pare rau. Trebuie sa iti
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stabilesti un obiectiv realist. Nici Johnnie Cochran impreuna
cu Daniel Webster nu ar putea sa il faca pe politist sa isi ceara
scuze. Sa presupunem insa ca iti stabilesti ca obiectiv personal

sa eviti o amenda. Cum vom face asta?

Pentru a castiga o dezbatere deli-
berativd, nu incerca sa iti intreci ad-
versarul la puncte, ci Incearca sa obtii
ce vreli.

Este putin probabil ca adversarul
tdu sa stie vreo boaba de retorica. Pro-
babil crede ca singurul scop al dezba-
terii este sa te umileasca pe tine sau sa
te faca sa te recunosti invins. Aceasta
disonanta cognitiva poate fi utila; agre-

> Mijloc de convingere

SCOPUL: Intreabi-te
ce vrei sa obtii la sfar-
situl unei dezbateri. Sa
schimbi parerea publi-
cului? Sa 1l faci sa faca
un lucru sau, din contra,
sa nu 1l mai faca? Daca
functioneaza, atunci
ai castigat dezbaterea,
indiferent de ceea ce
crede adversarul tau.

sivitatea adversarului este un instru-
ment minunat in dezbatere. Vrea sa te intreaca la puncte?
Lasa-l. Tot ce vrei tu este sa castigi: sa iti faci publicul sa-ti
accepte optiunea sau sa faca ceea ce vrei tu. De multe ori, oa-
menii castiga dezbaterile la puncte, dar mai apoi ajung sa piarda
lupta. Desi sondajele aratau ca Barack Obama si Mitt Romney
fuseserad la egalitate 1n cele trei dezbateri ale lor, popularitatea
lui Romney a crescut vertiginos. Publicului i-a placut logica lui
Obama, dar le-a placut mai mult de Romney - un timp.

Chiar daca la o dezbatere participi doar tu si celalalt, fara
alta asistenta, tot ai un public: cealalta persoana. in acest caz,
sunt doud modalitati de a iesi Invin-
gator: fie castigand dezbaterea - fa-
candu-1 pe adversar sa se recunoasca
invins -, fie ,pierzand”. Hai sa incercam
ambele strategii pe politistul nostru.

> Semnificatii

Retorica are un nume
pentru cel care cautd
sa castige puncte intr-o
dezbatere: eristicd’.

! Eristica: arta a disputei, a controversei, care foloseste argumente sub-
tile sau recurge la artificii sofisticate. (n.red.)
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1. Castiga dezbaterea cu o scuza imbatabila.

TU: Sotia mea naste! Trebuie sa o duc imediat la spital!
POLITISTUL: Sunteti singur In masing, d-le.

TU: O, Doamne! Mi-am uitat sotia!

S-ar putea ca acestui politist sa nu-i pese nici daca sotia ta
naste tripleti pe podeaua din living. Dar daca scuza functionea-
z3, castigi.

2.]Joaca rolul cetateanului model, cum ar vrea politistul sa
fii. Cedeaza in fata lui.

TU: Sunt sigur ca aveti dreptate, d-le politist. Ar fi trebuit
sa ma uit la vitezometru.

Bun. Tocmai l-ai lasat pe politist sa castige puncte. Acum
fa-1 sa te lase sa pleci.

> Mijloc de convingere | TU: Probabil ca ma uitam prea atent la
CONCESIA: Cedeaziin | drum. Imi puteti sugera o metoda de
fata adversarului, casd | a urmari vitezometrul care sa nu imi
obtii ce-ti doresti. distraga atentia?

Aceasta abordare face apel la cunostintele de specialitate
ale politistului. Ar putea sa functioneze, atat timp cat nu suna
sarcastic. Dar este de presupus ca ar trebui sa indulcesti putin
tonul.
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POLITISTUL: Puteti sa incepeti conducand sub limita de
viteza. Atunci nu va mai fi nevoie sa va uitati asa mult

la vitezometru.

TU: Aveti dreptate, as putea. Dar cand fac asta, ceilalti se
apropie prea mult de mine; insa asta e problema lor, nu?

POLITISTUL: Corect. Dvs. trebuie sa fiti preocupat de cum

conduceti.

TU: Am sa fiu. Mi-ati fost de mare ajutor, multumesc.

Si acum ce crezi ca e cel mai probabil sa se intample? Pot
sa iti spun ce nu se va Intdmpla. Politistul nu te va pune sa te
dai jos din masind. Nu iti va spune sa stai cu mainile si picioa-
rele departate si cu fata la masina, in timp ce te pipaie. Nu va
suna sa ceara Intariri si nici nu va tipa la tine. Ai inlaturat furia

din disputad, ceea ce este mare lucru in
zilele noastre. Si daca te lasa sa pleci
doar cu un avertisment, felicitari. Ai
castigat. S-ar putea ca politistul sa nu
recunoasca, dar tocmai ai obtinut cea
mai buna victorie. El pleaca multumit,
si tu la fel.

Metoda cea mai usoara prin care
poti exploata dorinta adversarului de a
inscrie puncte este sa 1l lasi. Cedeaza-i
un punct care nu iti va compromite
ireparabil pledoaria. Atunci cand copi-
lul tau spune: ,Nu ma lasi niciodata

INCEARCA ASTA
INTR-O DEZBATERE
POLITICA

Exerseaza-ti jiu-jitsul
retoric cu o variatie la
intrebarea retorica:
,Cu asemenea prieteni,
cine are nevoie de
dusmani?” Adversarul:
»Rusii sunt aliatii nostri”.
Tu: ,,Cu astfel de aliati,
cine are nevoie de
dusmani?”

sa ma distrez”, spune-i: ,Presupun ca nu”. Atunci cand un coleg

~n

spune: ,Asta n-o sa mearga niciodatd”,

spune-i: ,Hmm, poate

ca n-o sa meargad”. Foloseste apoi acel punct pentru a-i schimba

starea de spirit sau parerea.
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Cu alte cuvinte, o modalitate de a-i face pe oameni sa fie de
acord cu tine este sa fii de acord cu ei: In mod strategic. Sa fii de
acord de la inceput nu inseamna sa renunti la dezbatere, ci sa
folosesti punctul adversarului pentru a obtine ce vrei. Practica
un fel de jiu-jitsu retoric, folosind chiar miscarile adversarului
pentru a-l dezechilibra. Faptul c3, la inceput, esti de acord te
face sa pari slab? Da, poate ca te face. Dar soriceii ca noi vor
mosteni imparatia retoricii. In timp ce restul lumii se cearts,
noi vom dezbate. lar dezbaterea iti aduce ceea ce vrei intr-o
masurd mai mare decat cearta.

Dieta retorica

Cel mai usor obiectiv este sd schimbi starea de spirit a cuiva
si, de obicei, este primul obiectiv la care lucrezi. Sf. Augustin,
fost profesor de retorica si unul dintre parintii bisericii crestine,
era faimos pentru predicile sale nemai-
pomenite. Secretul, spunea el, este sa
nu te multumesti doar cu captarea
atentiei publicului. Nu era niciodata
multumit pand cand nu le aducea oa-
menilor lacrimile Tn ochi. (Banuiesc ca

TINCEARCA ASTA ACASA

Pentru a vedea daca
oamenii chiar fac ceea
ce le ceri — adica, daca
isi doresc sa actioneze
- creeaza un ,raport

al angajamentului”:
numara de cate ori fac
ceea ce le ceri si impar-
te acest numar la cate
raspunsuri de ,,Bine” si
,Da, dragd” ti se dau.
Eu am obtinut un ra-
port de 70% in trei zile:
adica, nota de trecere.
(S-ar putea sa obtii
rezultate mai bune
daca nu ai copii.)

nu prea era invitat pe la petreceri.) Ca
unul dintre cei mai mari predicatori
ai tuturor timpurilor, a convertit pa-
gani la crestinism prin simple artificii
emotionale. Schimband emotia publi-
cului, 1l faci mai vulnerabil la discursul
tau: il faci sa vrea sa te asculte.

Este usor sa smulgi lacrimi oame-
nilor din public in comparatie cu obiec-
tivul numarul doi: sa i faci sa se decidd
la ceea ce vrei tu. Henry Kissinger
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folosea o metoda de convingere clasica atunci cand era consili-
erul pe probleme de securitate nationald al lui Nixon. {i prezen-
ta presedintelui cinci alternative din care sa aleagd, punand
optiunile extreme la Inceput si la sfarsit, iar pe cea pe care o
prefera el la mijloc. Nixon alegea inevitabil optiunea ,corecta”,
potrivit lui Kissinger. (Nu e tocmai cea mai subtila tactica, dar
am vazut-o folosita cu succes in prezentarile PowerPoint din
corporatii.)
Cum majoritatea disputelor au loc | INCEARCA ASTA LA

intre doi oameni, de obicei ai de-a face | MAGAZIN
cu doar doua optiuni: a ta si aadversa- | ca si Kissinger, comerci-
rului. Fiica mea, Dorothy Jr.,, este un | antii folosesc tot timpul
adversar deosebit de dificil. Desi nu i | metoda Goldilocks,
plac dezbaterile la fel de mult ca frate- oferind ".‘arf.é proas.té

.. . . la pret mic si bunuri
lul ei, poate fi la fel de convingatoare. de calitate superioars
Incepe o dezbatere atat de delicat, | yentry a-si face artico-
incat nici nu iti dai seama ca participi | |ele cele mai vandute

la una. sd para exact asa cum

.. A trebuie. Data viitoare
Am vizitat-o cindva la Londra, unde | °, .
cand cumperi un aparat

a Studlilt un_semestru pe cand era st_u— electronic, s3 zicem,

dentd. In prima mea seard acolo, mi-a | cere vanzitorului si iti

propus sa ludm cina la un restaurant | arate maiintai varian-

indian cu preturi mici. Eu am vrut s3 | tele cu preturi medii.

joc rolul tatilui generos si si o duc la | APoi urca sau coboara
. L in functie de dorinte si

un restaurant mai elegant. Ghici cine a

o de buget.
castigat.

EU: Am putea sa mancam tot mancare indiana, dar intr-un
restaurant mai sofisticat.

DOROTHY JR.: Sigur ci da.

EU: Stii vreunul?
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DOROTHY JR.: O, e plind Londra de ele.
EU: Bine. Dar stii vreunul anume?
DOROTHY JR. (ezitdnd): O, da.

EU: E vreunul prin apropiere?
DOROTHY JR.: Nu prea cred.

EU: Ai prefera deci sa mergem la restaurantul unde ma-
nanci de obicei.

DOROTHY JR.: Daca vrei si tu, fireste.

EU: Nu vreau!

Dupa aceea m-am simtit vinovat pentru ca mi-am pierdut
rabdarea, ceea ce, probabil, a fost strategia lui Dorothy Jr. de la
inceput, desi ea neagd. Am mancat la restaurantul ales de ea.
A castigat, folosindu-se de vinovatia mea ca obiectiv emotio-
nal. Dorothy nu s-ar fi descurcat mai bine nici daca ar fi prega-
tit dinainte un discurs ca al lui Cicero. S-ar putea chiar ca Cicero
sa fie de acord: cea mai eficienta retorica este aceea ascunsag, a
spus el. Dorothy stia instinctiv asta. Are o limba ascutitd, dar
stie cum sa se abtind pentru a castiga intr-o disputa. Cu toate
acestea, i-a fost relativ usor. La cina tot am fi mers, intr-un fel
sau altul. Nu a trebuit decat sa md atraga de partea ei.

Obiectivul numarul trei — sa induci unui public sd faca
ceva sau sd nu mai facd — este cel mai dificil. Necesita o emotie
diferitd, una mai personala: dorinta. S3 zicem ca nu voiam sa
merg deloc la cind. Dorothy ar fi trebuit sa aduca mult mai
multe argumente ca sa ma faca sa ies pe usa. E ca si cum ai
duce calul la ap3, ca sa folosesc o expresie veche. Poti sa 1i dai
sare, ca sa-i atati dorinta de a bea apa (1i starnesti emotiile,
ca sa zicem asa) si poti sa il convingi sa te urmeze la parau
(partea cu alegerea), dar sa il faci sa bea efectiv ridica cea mai
dificila problema retorica.
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Se stie ca, pana de curand, campaniile ,hai la vot” nu aveau
deloc succes in randul tinerilor. Pustii se inghesuiau la concer-
tele rock si luau tricourile gratis; se Insufleteau pe moment si
poate chiar se inscriau in partidul Democrat sau Republican:
un triumf al persuasiunii in ce pri-

P : """~ | INCEARCA ASTA
veste emotiile si alegerile. Dar pand | jNTR-0 PROPUNERE
cand media tribala precum Facebook | scrisA

si Snapchat nu a intrat in peisaj, era cu Dup3 ce iti schitezi

totul alta poveste sa si apara la urne in
ziua votului. Tineretul se Incapatana
cand trebuia sa bea efectiv. (Metaforic,

documentul, fa o lista
cu doua puncte pentru
obiectivul tau: (1) Te-ai

gandit la toate benefici-
ile si le-ai comparat cu
alternativele? (2) Cat
de fezabil este obiec-
tivul? Cat de ieftin sau
usor, in comparatie cu
alte optiuni? Verifica
acum daca schita ta
indeplineste aceste
puncte. Ai tinut cont
de toate?

vreau sa spun.)

Pe langa folosirea dorintei pentru
a motiva un public, trebuie sa il con-
vingi ca actiunea nu este mare lucru:
ca ceea ce ai vrea sa faca oamenii re-
spectivi nu presupune mari eforturi.
Acum cativa ani, cdnd eram director
editorial la editura Rodale, am auzit ca
niste colegi din alt departament lucrau
la o carte despre dieta. ,Dumnezeule”,
m-am gandit, ,altd dietd!” De parcd nu erau deja destule! In
plus, nu intelegeam deloc titlul pe care aveau de gand sa il dea
cartii. Se referea la un anumit cartier dintr-un mare oras, un loc
despre care majoritatea americanilor probabil ca n-au auzit in
viata lor. Tntémplétor, autorul, un cardiolog, locuia acolo. Dar
cine avea sa cumpere o carte numita Dieta South Beach?

Prin urmare, nu ma pricep deloc sa prezic ce carti vor fi
bestseller. Privind In urma insa, pot sa explic de ce titlul nu a
fost o idee rea pana la urma. ,South Beach” evoca imaginea
unor oameni - tu — In costum de baie. Se refera la vacantd, unul

* Plaja din Sud. (n.tr.)
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dintre motivele principale pentru care oamenii tin dieta. Edi-
torii de la Rodale au starnit o emotie facandu-i pe cititori sa

> Avertizare

Autoironia constituie o
metoda acceptabila de
a te l[duda. Sa mentio-
nezi un moment stupid
care a avut loc la fosta
companie depaseste cu
mult urmatoarea afir-
matie, care e mai degra-
ba enervanta: ,,Am fost
manager in esalonul su-
perior la o editura care
avea 23 de milioane de
clienti in anul in care am
plecat”. Expresia zilei
pentru acest procedeu:
falsa modestie.

isi imagineze un obiectiv dezirabil si
foarte personal: eu, cititorul, In costum
de baie, aratind minunat. Cam atat In
ceea ce priveste dorinta. Subtitlul car-
tii nu presupune cine stie ce tactica:
Un plan delicios, conceput de un medic,
si infailibil pentru a sldbi repede si
sdndtos. Fara suferinta, perfect sigur,
rezultate instantanee... sunt satisfa-
cute asadar toate cerintele, cu excep-
tia celei care spune: Poti sd mdndnci
ca un calic si salvamarii sd se dea la
tine. Oamenii au actionat in numar
mare. Cartea s-a vandut in milioane de
exemplare.

Mijloacele

Capitolul acesta ti-a oferit cateva procedee de baza pentru a
determina rezultatul unei dezbateri:

e Stabileste-ti obiectivul personal.

e Stabileste obiectivele pentru publicul tau. Vrei sa le
schimbi starea de spirit, parerea sau disponibilita-
tea de a face ceea ce vrei tu?



