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Butonul Like

Cum si castigi oamenii de partea ta

Cand auzi de FBI, in mod cert nu te gandesti ci acronimul acesta se
referi la Biroul Prietenos de Investigatii'. Dar cei douizeci de ani in care am
activat ca agent specializat in analiza comportamentului mi-au imbunatatit
capacitatea de a citi repede oamenii si mi-au conferit o intelegere singulari a
naturii si a comportamentelor umane comune. lar munca mea, care presupu-
nea atit a convinge anumiti indivizi si-si spioneze propria tard, cit si a iden-
tifica infractori si a-i face si mirturiseascd, mi-a permis si-mi dezvolt o serie
de metode incredibil de eficiente de a-i face pe altii s aibd incredere in mine,
uneori chiar fird ca eu si fi spus vreun cuvant. In calitate de analist in cadrul
Programului de Analizi Comportamentald al FBI, am elaborat strategii de
racolare a spionilor si de transformare a dusmanilor inversunati in amici. Cu
alte cuvinte, am elaborat tehnici si abilititi specifice prin care un inamic al
SUA poate fi transformat in prieten, dornic si spioneze pentru America.

In esentd, profesia mea consta in a-i face pe oameni s mi placi. Munca
mea cu ,,Vladimir” (am schimbat numele si datele de identificare ale celor
despre care vorbesc si am creat niste hibrizi pentru a ilustra mai bine ce vreau
sd demonstrez) ilustreazd bine acest fapt.

Vladimir intrase ilegal in Statele Unite pentru a comite acte de spionaj.
A fost retinut in timp ce se afla in posesia unor documente secrete despre
strategia de aparare. In calitate de agent special al FBI, mi s-a incredintat
sarcina de a-l intervieva pe Vladimir. La prima noastri intrevedere, s-a jurat
sd nu-mi vorbeasci cu niciun chip. Am inceput atunci procesul de contracarare

! Joc de cuvinte intraductibil, intre Federal Bureau of Investigations (FBI) si Friendly Bureau
of Investigations, in original (n.tr.).



a sfiddrii lui, asezindu-ma pur si simplu in apropiere de el si citind ziarul.
Dar, la un moment dat, atent planificat anterior, imi impétuream ostentativ
ziarul si plecam fiird si spun vreun cuvant. Zi dupi zi si siptimand dupi
siptiménd, m-am asezat in apropierea lui si am citit ziarul, timp in care el
nu a scos nicio vorbd, incitusat fiind la o masa din apropiere.

Pani la urmi, m-a intrebat de ce vin si-1 vid zi de zi. Mi-am inchis zi-
arul, m-am uitat la el si am zis: ,Pentru ci vreau sd vorbesc cu tine.” Imediat
dupi aceea, am deschis iar ziarul si am continuat si citesc, ignorandu-1. Dupa
o vreme, m-am ridicat si am plecat fird si mai spun ceva.

In ziua urmitoare, Vladimir m-a intrebat iar de ce vin in fiecare zi si
citesc ziarul. Si iar i-am spus cd vin pentru cd vreau s vorbesc cu el. M-am
asezat si am deschis ziarul. Dupi citeva minute, Vladimir a spus: ,,Vreau si
vorbesc.” Am lisat ziarul jos si am spus: ,, Vladimir, esti sigur ci vrei sd vorbesti
cu mine? Cand ne-am intalnit prima oard, mi-ai spus ci n-ai si-mi vorbesti
niciodati.” Vladimir mi-a replicat: ,Vreau si-ti vorbesc, dar nu despre spio-
naj.” Am fost de acord cu conditia lui, dar am adiugat: ,Cand vei fi pregitit
sd-mi vorbesti despre activititile tale de spionaj, ai si-mi spui, nu-i asa?”
Vladimir s-a aritat de acord.

In urmitoarea luni, eu si Vladimir am vorbit despre orice, numai despre
activititile lui de spionaj nu. Apoi, intr-o dupd-amiazi, Vladimir m-a anuntat:
»2ount gata si vorbesc despre ce-am ficut.” Abia atunci, in sfrsit, am discutat
pani in cele mai mici detalii despre activititile sale de spion. Vladimir a
vorbit de bunivoie si onest, dar nu pentru ci ar fi fost silit sd vorbeasci, ci
pentru ci mi plicea si méd considera prietenul sidu.

Tehnicile de interogare pe care le-am folosit cu Vladimir pot pirea, la
prima vedere, cam absurde..., dar tot ce am ficut fusese atent planificat,
pentru a obtine, intr-un final, mirturia si cooperarea lui. In aceasti carte, voi
dezvilui secretele modului in care l-am castigat pe Vladimir de partea mea
si felul cum, utilizind aceleasi tehnici, si tu poti face pe oricine si te placi,
pentru o vreme sau pentru tot restul vietii. Eu pot face acest lucru pentru ci, din
cate s-a dovedit, aceleasi abilititi sociale pe care le-am elaborat ca si racolez
spioni si si ma imprietenesc cu ei sunt la fel de eficiente in dezvoltarea prie-
teniilor acasd, la munci sau oriunde au loc interactiuni personale.

La inceput, n-am observat suprapunerea exactd a muncii mele cu viata de
zi cu zi. De fapt, aceastd suprapunere mi-a fost semnalatd pentru prima oari
spre sfarsitul carierei mele de agent FBI. La vremea aceea, predam tinerilor
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1
Formula prieteniei

Am invdtat cd oamenii uitd ce spui,
cd oamenii uitd ce faci, dar cd nu witd niciodatd
cum ii faci sd se simtd.

Maya ANGELOU

Operatiunea Pescarusul

Numele lui de cod era Pescirusul.

Era un diplomat strdin de rang inalt.

Daci ar fi devenit spion pentru SUA, ar fi fost un agent foarte valoros.

Se punea intrebarea: cum si convingi pe cineva si jure loialitate unei tiri
rivale? Rispunsul: si ne imprietenim cu Pescirusul si si-i facem o propunere
atat de tentantd, incat si nu o poatd refuza. Cheia acestei strategii implica
ribdare, colectarea minutioasi a informatiilor despre fiecare aspect al vietii
Pescirusului si un mod de a initia o prietenie cu o contraparte americand in
care sd aibi incredere.

Investigarea trecutului profesional al Pescirusului a relevat faptul cg, in
repetate rinduri, acesta fusese sirit la promoviri. In plus, fusese auzit spu-
nandu-i sotiei sale ci-i place si triiascd in America si ¢ se gindeste ca, dupi
pensionare, si se retragi aici, daci va putea. Pescirusul era friméntat de faptul
cd pensia acordatd de statul siu era prea micd pentru a-i asigura o bitranete
linistita. inarmagi cu aceste informatii, analistii de securitate au emis opinia
ci lojalitatea Pescirusului fatd de tara sa putea fi subminatd daci i se ofereau
stimulente financiare adecvate.
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Provocarea initiald era sd ne apropiem suficient de Pescirus pentru a-i
face o ofertd financiari fird a-1 baga in ,ricori”. Agentului FBI Charles i s-a
spus s cultive incet si sistematic relatia cu Pescirusul, asa cum ai invechi un
vin de calitate pentru a-i da cea mai buni aromd, pani cind va veni momentul
potrivit de a i se face oferta. Agentului i s-a spus ci, daci actioneazi pripit,
este posibil ca Pescirusul si-si ,activeze scuturile”si si-1 evite permanent. In
schimb, a fost instruit si-si orchestreze abordarea, utilizand strategii com-
portamentale concepute pentru imprietenire. Primul pas al lui Charles era
sd-1 faci pe Pescirus si-1 placd incd inainte de a schimba vreun cuvant cu el.
Al doilea pas era si foloseasci interventii verbale adecvate pentru a transforma
bunivointa initiald intr-o prietenie trainica.

Pregitirile pentru esentiala primi intalnire cu Pescirusul au inceput cu
multe luni inainte ca ea sd aibi loc efectiv. Supravegherea stabilise cd Pesciru-
sul avea obiceiul de a iesi din complexul ambasadei o dati pe siptiméni, timp
in care mergea pe jos doud cvartale, pand la un magazin alimentar dintr-o
intersectie, unde ficea cumpirituri. Pe baza acestei informatii, Charles a pri-
mit instructiunea de a se pozitiona in diferite locuri de pe traseul Pescirusului
pani la acel magazin.

A fost avertizat si nu-1 abordeze in nicio imprejurare si si nu-1 ameninte
in niciun fel; in schimb, i s-a spus si se afle pur si simplu ,,in zond”, astfel incat
sd fie vizut de Pescirus.

N-a trecut mult pani cAnd Pescirusul, care era si el un ofiter de informatii
bine pregitit, l-a observat pe agentul FBI, care, apropo, n-a depus niciun efort
de a-si ascunde identitatea. Pentru ci Charles n-a ficut nicio miscare de a-1
intercepta ori de a-i vorbi, Pescirusul nu s-a simtit amenintat, astfel incat s-a
obisnuit si-1 vadi pe american in timpul iesirilor sale la magazin.

Dupi citeva siptiméni in care s-au aflat unul in preajma celuilalt in
aceeasi zoni, Pescirusul a ficut contactul vizual cu agentul american. Charles
a dat din cap,luind la cunostintd prezenta Pescirusului, dar n-a aritat niciun
alt fel de interes fatd de acesta.

Au trecut mai multe siptimani si, pe misura trecerii lor, Charles si-a
intensificat comunicarea nonverbali cu Pescirusul prin prelungirea contac-
tului vizual, ridicarea sprincenelor, inclinarea capului si impingerea barbiei
inainte, toate acestea fiind semnale nonverbale pe care, dupd cum au desco-
perit savantii, creierul nostru le interpreteazi drept ,,semnale prietenoase”.

16



4
Legile atractiei

Dacd iesi sa-ti cauti un prieten, descoperi
cd priefenii sunt tare putini.
¢
Insd dacd iesi s fii prieten, ii descoperi peste tof.

716 Z1IGLAR

In acest capitol vom adiuga niste instrumente suplimentare trusei tale
de scule, anume , Legile atractiei”. Aceste ,legi” descriu anumiti factori care,
daci se intrunesc, sporesc probabilitatea ca doi indivizi si fie atrasi unul de
celilalt si sd experimenteze un rezultat pozitiv al interactiunii lor. Pentru ci
aceste legi joacd un rol esential in formarea relatiilor umane, daci poti si le
incorporezi in interactiunile tale, iti vor furniza moduri alternative de a te im-
prieteni cu indivizii cu care te intalnesti.

Gandeste-te la legile atractiei ca la niste instrumente care iti vor imbunititi
eficienta felului cum relationezi. Nu trebuie si le folosesti pe toate pentru a
atinge obiectivele prieteniei tale; de fapt, nici n-ar trebui, intrucit unele nu sunt
congruente cu trisiturile tale de personalitate sau au fost concepute pentru
relatii de lungi duratd, nu pentru legituri scurte (o singurd intalnire cu un func-
tionar, opusi dezvoltirii unei prietenii durabile). Alege legile care ti se potrivesc
cel mai bine si foloseste-le cind interactionezi cu persoanele care te intereseazi.

4

Legea similaritatii (,,terenul comun™)

Indivizii care impartisesc aceleasi pareri, atitudini si activititi tind s
dezvolte relatii stranse. Zicala ,,Cine se aseamini se-aduni” spune ea ceva.
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Suntem atrasi de persoanele care impirtisesc aceleasi interese cu ale noastre.
E posibil ca nevoia de evitare a disonantelor cognitive si explice motivul pen-
tru care acest lucru e adevirat. Disonanta cognitivi apare cind sustinem ca
adevirate doui idei sau credinte opuse. Aceastd diferentd, reald sau doar
perceputd, creeazd anxietate.

Indivizii care au opinii aseminitoare se sustin unul pe altul si, ca atare,
sporesc si mai mult probabilitatea atractiei reciproce. Similaritatea mai ma-
reste si probabilitatea ca indivizii care gédndesc la fel sd se vada iar. Sustinerea
reciprocd mentine sau ridicd stima de sine, ceea ce duce la o stare de bine spo-
ritd si la fericire.

Indivizii care impirtisesc aceleasi principii si credinte experimenteaza
rareori disonante cognitive si aseminarea pe care o impértasesc unul cu celi-
lalt le da sigurantd. Oamenii de felul acesta experimenteazd mai putine con-
flicte, pentru ci ei percep lumea in mod similar. Aseminarea duce la perceperea
unei stiri mai intense de multumire si la sentimentul ci esti inteles. Cand
oamenii se intdlnesc pentru prima oard, pand si o aseminare abia perceputi

creste atractia reciprocd.

Din aceeasi stofa

Inci de pe la inceputul carierei mele, am observat ci majoritatea agentilor
FBI aritau la fel si impirtiseau aceleasi opinii. Acest fapt poate fi explicat
de principiul psihologic al similarititii si atractiei. Agentii FBI din comisiile
de angajare inclinau si angajeze candidatii care seminau mai mult cu ei. Cand
agentii acestia acumulau destuld vechime ca si participe la procesul de anga-
jare, si el inclinau inconstient si selecteze indivizii care le seminau cel mai mult.
De-a lungul deceniilor, FBI-ul ajunsese si fie populat de agenti care aveau
aceleasi opinii, se imbricau la fel si ardtau la fel.

Odati cu aparitia actiunii afirmative, au fost incluse in randurile FBI-ului
mai multe femei si mai multe minorititi. Cand acesti indivizi au acumulat
vechime, au inclinat si selecteze candidatii care semdnau mai mult cu ei insisi.
Bazindu-se pe principiul similarititii si atractiei, agentii actuali ai FBI-ului,
ca si majoritatea afacerilor, reflectd mai adecvat diversitatea populatiei ame-

ricane de astizi.
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