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Daci e usor, probabil ci nu meritd facut.



PARTEA INTAI

Stabileste-ti pozitia:
pregateste-ti terenul
pentru influentd






CAPITOLUL 1

Pune accentul asupra
disponibilitatii, si nu asupra
productivitatii

La inceputul carierei mele, mergeam pe jos la serviciu pe stri-
zile din Boston. Eram méndru de cit de repede merg. Intr-o
zi ploua, asa cd incercam si merg deosebit de repede, asta pana
cind o masind sport sofisticatd marca Porsche s-a oprit langd
mine, iar soferul s-a oferit si ma ia cu el. Era directorul general
al companiei pentru care lucram!

— Urca in masina! Am timp sa te duc acasd! I-am auzit cum
striga peste zgomotul vantului si al ploii.

Nu-mi venea si cred ci acest director ocupat si influent are
timpul i interesul sa ma ajute s ajung acasa.

De fapt, m-a surprins de multe ori cu modul in care alegea
sa-si aloce timpul.

De exemplu, de mai multe ori imi amintesc ci ma aflam
intr-o sedintd care lua o turnurd importantd spre strategia de
produs sau spre o problemai a clientului si, ce sd vezi, CEO-ul

nostru trecea pe linga sala de sedinte, ne vedea dezbitind
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aprins, bitea la usi si ne intreba dacd ne deranjeaza daca inter-
vine in conversatie. Contributiile sale erau intotdeauna opor-
tune si binevenite. Desigur, i-am devenit foarte loial acelui
director general. Privind in urmd, imi dau seama ci o mare
parte din succesul siu s-a datorat abordarii sale, care presu-
punea dialog si disponibilitate. Si nu ma intelegi gresit: era
foarte intens si, uneori, nu-l vedea nimeni zile intregi, in timp
ce lucra la un nou parteneriat sau la o noud afacere, sau poate
doar isi aloca timp pentru el.

Dar rareori parea grabit sau anxios, ceea ce ii ficea pe cei-
lalti sa doreasca sd se asocieze cu el. Din cate imi amintesc,
multi dintre oamenii din echipa sa executiva venisera dupi el
de la fostele companii din loialitate si incredere.

Poate ci iti zici: ,,E usor sd faci asta daca detii un Porsche si
conduci o companie. Eu, pe de altd parte, am oameni care imi
sufld in ceafd pentru ce am de predat si termene-limitd. Mi-ag
dori si am timp sa md plimb pe holuri in ciutarea unei sedinte
la care si particip. Am deja destule sedinte!”

Poate.

Wendell Berry scria in cartea sa Life Is a Miracle: ,Mi-e
usor sd-mi imaginez ci urmaitoarea mare diviziune a lumii va
fi intre oamenii care doresc sd traiasci ca fiinte si oamenii care
doresc sa traiasci ca masindrii.“

In unele zile mi méandresc cu faptul ci sunt o masinirie,
mergaind cat de repede pot, trecAnd de la o sedintd la alta si de
la un e-mail la altul.

La un moment dat, acum citiva ani, m-am intors acasa

de la serviciu, iar sotia mea m-a intrebat cum a fost ziua mea.
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— Grozava, am raspuns. Am ficut atit de multe lucruri — tot
ce era pe lista mea de lucruri de ficut pentru azi.

— Asa iti masori tu ziua? a raspuns ea.

(Imagineaza-ti ca ma uit la ea uimit, dar admirativ, pentru
ci mi-a adresat o intrebare atit de profunda.)

Prea des se intAmpla acest lucru.

Regretatul Clay Christensen a adresat aceste cuvinte pro-
motiei 2010 de la Harvard Business School, care au devenit

fundamentul cartii sale bestseller Cum iti vei masura viata?*:

Atunci cand oamenii care isi doresc foarte mult sa reu-
seascd (...) au o jumdtate de ord in plus sau un strop in
plus de energie, o vor aloca in mod inconstient activita-
tilor care produc cele mai concrete realizari. (...) Expe-
diezi un produs, finalizezi un proiect, termini o prezen-
tare, inchei o vanzare, predai un curs, publici o lucrare,
esti pltit. (...) Observi acelasi tipar uimitor si revelator:
oamenii alocd din ce in ce mai putine resurse lucrurilor

despre care ar fi spus cAndva ci sunt cele mai importante.

Acest lucru este valabil nu doar pentru persoanele care isi
doresc foarte mult sd reuseasca.

Majoritatea oamenilor, de cele mai multe ori, vor alege sa
faca un lucru care este urgent in detrimentul unui lucru care este
important.

* Traducere de Smaranda Nistor, Publica, Bucuresti, 2013. (V. red.)
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Daca trebuie si aleagd intre a purta o conversatie dificila
cu un coleg de echipa si a raspunde la alte citeva e-mailuri,
majoritatea oamenilor vor alege e-mailurile.

In cazul in care li se oferi oportunitatea si lipseasci de
la locul de munci pentru a se perfectiona i pentru a crea o
retea de contacte, majoritatea oamenilor vor alege sd rimana
cu capul plecat si sd continue si lucreze.

Atunci cAnd au de ales intre consumarea unor manciruri
disponibile, dar nesindtoase, §i pregitirea unei mese hrani-
toare, majoritatea aleg mancarea mai rapida.

Oamenii cedeaza acestor impulsuri din mai multe motive:

1. Urgentele oferd, de obicei, o satisfactie instantanee —
un sentiment de implinire sau satisfactie.

2. De obicei, oamenii se obisnuiesc sa rispundi la impul-
suri, mai degraba decit la lucruri mai importante, astfel
incét, chiar daca impulsul este greu sau nesanitos, este
mai usor de ficut, deoarece este obisnuit.

3. Cererile urgente vin adesea de la persoane pe care nu
vrei sd le dezamagesti. Spunem ,,da“ solicitarii sau invi-
tatiei pentru ci, asa cum observa Cal Newport in O
lume fird e-mail*, oamenii au dezvoltat o aversiune
puternici fatd de a-i dezamagi pe ceilalti, ca rispuns
de supravietuire. Nimeni nu vrea sa-i dezamageasca pe

ceilalti.

*  Traducere de Smaranda Nistor, Publica, Bucuresti, 2013. (V. red.)
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Raspunsul la urgente te face
un om de actiune

Analizeaza-ti ziua de azi. Ai fost mai mult un om de actiune
sau o persoana cu influenta?

Nu ca acestea se exclud intotdeauna reciproc (desi adesea asa
se intAmpla). Atunci cand faci lucruri urgente, adesea:

* Verifici sarcinile de pe lista.

* Treci prin e-mailuri si alte fluxuri de comunicare.

 Exerciti presiuni pentru ca ceva s fie ficut sau livrat.

Creare, organizare, planificare, livrare, producere, con-
struire, reparare, tranzactionare, monitorizare, revizuire, con-
ducere, desfasurare, implementare, testare, raspuns, oferirea
serviciilor — totul se rezumi la a face lucrurile si se intAmple.
Acestea sunt urgente.

Nu este nimic ru in a face lucrurile sd se intAmple, cu exceptia
faptului cd, de obicei, acest lucru iti distrage atentia si iti da pla-
nurile peste cap, reducindu-ti disponibilitatea de a te implica in

relatii importante si de a investi timp in influenta.

Disponibilitatea: baza influentei

Pentru a fi influent, trebuie sa apari, sa iei cuvantul, si porti
discutii dificile, sd inveti si sa cresti.

Influenta apare atunci cind dai prioritate disponibilititii
in detrimentul productivitatii. Se intAmpla atunci cind doui
sau mai multe persoane comunica, prezintd, discuta, ascultd si

dezbat. Se intdmpla in cadranul 2 din tabelul urmator.
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De-a lungul anilor, expertii in managementul timpului si in
leadership au afirmat ca toate activititile umane pot fi clasificate
in unul dintre cele patru cadrane ale unei grile de 2 x 2, cunos-
cutd sub numele de paradigma ,Tiraniei urgentei“ (dupd o
carte cu acest titlu a lui Charles Hummel) sau ,,Matricea Eisen-
hower* (dupa regretatul presedinte Dwight D. Eisenhower, care

s-a ajutat de ea pentru luarea deciziilor).

Matricea urgentei si importantei

1. Important si urgent 2. Important, dar mai putin urgent

3. Urgent, dar mai putin important | 4. Mai putin important si mai putin

ur: gent

In cadranul 1 (stAnga sus: atit important, cit si urgent) se
afld sarcinile importante care trebuie indeplinite imediat sau
in curAnd. Acestea sunt termene-limitd importante, sarcini,
crize si obligatii necesare.

Cadranul 2 (dreapta sus: important, dar mai putin urgent)
include investitii proactive in invitare, dezvoltare si relatii,
care necesitd, de obicei, programarea si rezervarea de timp
pentru a f1 finalizate.

Cadranul 3 (stinga jos: mai putin important, dar urgent)
ne incurcd cu intreruperile, solicitarile si tentatiile sale.

latd exemple din cadranul 3, atunci cind vin de la alte
persoane:

Poti, te rog, sd te ocupi de acest lucru?

Pireri?

Ai auzit despre asta?
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Ia uitd-te la asta!

Si iata exemplele cind vin de la noi ingine:

Cred ci md voi ocupa de asta singur. ..

Voi dezamdgi oamenii dacd nu fac. ..

O s ma simt mai bine dupa ce termin. ..

Oh, vid ci a venit un mesaj nou; ma intreb de la cine este.

Apoi ne ducem in cadranul 4 (dreapta jos: mai putin
urgent si mai putin important), pentru ci suntem stresati si
trebuie sa evadam in activitati mai putin solicitante, cum ar fi
derularea feed-ului telefonului, vizualizarea fotografiilor, veri-
ficarea starii vremii, a scorurilor sportive si asa mai departe.

In mod intuitiv, probabil ci-ti dai seama ci cadranul 4 nu
este locul cu cea mai mare valoare, cadranul 3 iti priveaza viata
de ceea ce conteazi cel mai mult, iar cadranul 2 este locul cel
mai greu de atins. De asemenea, probabil ci-ti dai seama ci,
atunci cand cadranul 2 este neglijat, acele activitdti apar in
cele din urmai in cadranul 1. lata cAteva exemple:

Am fost prea ocupat pentru a-mi petrece timpul cu un perfor-
mer de top care se confrunta cu o serie de esecuri, asa cd a pardsit
compania pentru o noud provocare, ceea ce inseamnd cd acum
trebuie si angajez urgent pe cineva care si-l inlocuiasca.

Am fost prea ocupat pentru a-mi crea proactiv relatii si pen-
tru a ma implica in comunitate, asa cd cererile mele au fost mai
reci atunci cind a venit momentul si dezvolt noi afaceri, ceea ce
inseamnd cd trebuie s fac urgent mai multe planuri.

Am fost prea ocupat ca si md opresc si si o ascult pe colega
mea vorbind despre dificultitile pe care le are cu copiii ei, asa ci
mai tdrziu a trebuit sd muncesc mai mult pentru a o convinge si

md ajute urgent cu un proiect.
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In aproape toate cazurile, este nevoie de mult mai mult
timp, energie si bani, odatd ce activitatea trece din cadranul 2
in cadranul 1.

Cand vine vorba de influentd, este un pic ca in reclamele la
filtrele de ulei Fram din anii *70, care spuneau: ,,Puteti plati acum
[pentru filtrul de ulei Fram] sau puteti pliti mult mai mult mai
tarziu [pentru reparatii la masind ce puteau fi evitate].

De asemenea, poti plati acum (punind bazele influentei,
colaborand, ficAndu-ti timp pentru relatii) sau poti pliti mult
mai mult mai tarziu (ciutdnd noi relatii si nereusind si obtii
atentie sau implicare dinspre relatiile existente).

Imagineaza-ti cum ar fi dacd ai putea petrece mai putin
timp in cadranul 3 si ceva mai mult timp in cadranul 2. Ima-
gineaza-ti ca in urmatoarea saptimana vei putea:

* Si stabilesti limite in ceea ce priveste capacitatea ta, in

ciuda cerintelor celorlalti.

e Si rezisti tentatiei de a-i salva pe ceilalti sau sa faci prea
multe lucruri pentru ei (pe care le-ar putea face singuri
sau pe care ar trebui s le facd pentru ei insisi).

* Si respingi cu tact sau sa refuzi solicitarile nechibzuite
de timp si atentie.

* Siiti dai seama ce este mai putin important.

* S4 rezisti tentatiilor interne si externe.

* Si te disciplinezi si indeplinesti sarcinile proactive din
cadranul 2, care sunt mai importante, dar mai dificile.

o Si treci de la a fi grabit si ocupat la a fi disponibil si

conectat.



PUNE ACCENTUL ASUPRA DISPONIBILITATII 43

Nu-ti propun neapirat si-ti revolutionezi calendarul.
Poate ci este vorba doar despre o evolutie. O ori in plus pe
saptimana in cadranul 2. Ce ar insemna asta pentru capacita-
tea ta de a fi un lider influent?

* Mai putin stres?

*  Mai multe relatii?

* Conexiuni mai profunde?

* O mai buni intelegere?

* Mai putini evitare i incercare de a scipa de lucrurile

dificile?

* Gandire si comunicare mai clare?

* Stiu un lucru sigur: aceastd prioritizare ma ajutd sa tri-

fesc mai mult ca o creaturd decit ca o masinirie. Imi
permite sa ma conectez in moduri mai semnificative cu

ceilalti — ceea ce duce direct la influenta.

De exemplu, ai incercat si ai o conversatie profunda si
semnificativd cu cineva care este ocupat? Nu functioneazi
foarte bine.

Ai vorbit vreodatd despre gindurile §i sentimentele tale
sincere cu cineva care se grabeste? Nu prea.

Ti-ai asumat riscul de a fi cu adevarat sincer cu cineva care
face mai multe lucruri deodati, intirzie sau este stresat? Pro-
babil ci nu. Sau daci ai ficut-o, probabil ca nu a mers bine.

Daca vrei si fii influent, va trebui sa porti conversatii sem-
nificative si si-i faci pe ceilalti sa se deschida si sd fie sinceri.
Nimic din toate acestea nu va fi posibil daci triiesti in tirania

urgentei.
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Prin urmare, primul pas al influentei este si devii mai rela-
xat in privinta controlului si productivititii si sa te apropii mai

mult de lumea mai proactivd din cadranul 2.



CAPITOLUL 2

Dezvolta increderea bazata
pe vulnerabilitate si predictie

In cartea sa A Hidden Wholeness: The Journey toward an Undi-
vided Life, Parker Palmer observa ci fiintele umane — in special
in cadrul grupurilor — se comporta adesea ca animalele silba-
tice, care ramén ascunse si se lasa vazute doar atunci cind este
sigur si merita si-si asume riscul. Singura diferenta este ca, in
cazul oamenilor, riscurile sunt sociale si emotionale.

Amy Edmondson, profesoari la Harvard Business School,
explica faptul ca siguranta psihologica este ,convingerea ci
cineva nu va f pedepsit sau umilit pentru ca isi exprima ideile,
intrebirile, ingrijordrile sau greselile si cd echipa este sigurd
pentru asumarea de riscuri interpersonale“. In cercetirile sale,
Edmondson a constatat ci liderii si organizatiile tind si-si
depiseasca colegii si competitorii atunci cind promoveazi
acest tip de siguranta psihologica.

Google, de exemplu, a constatat ci echipele sale cele mai
performante sunt caracterizate de niveluri ridicate de dialog
deschis, transparent si fird precautii.

Acest lucru nu este surprinzator. Este foarte dificil sa fii

un lider influent daci te ascunzi in pidure. Satya Nadella a
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constatat ca acest lucru este adevirat atunci cind a devenit CEO
al Microsoft in 2014. Pana in acel moment, cultura Microsoft
incurajase comunicarea atenta si prudentd. Deciziile tindeau si
fie luate de cei care aveau autoritate din punctul de vedere al
functiei sau subiectului discutat, si nu voiai sa gresesti. Nadella
si-a dat seama ca acest stil de comunicare impiedica cregterea si
inovarea, asa ca a angajat-o pe Carol Dweck pentru a-l ajuta sa
schimbe cultura Microsoft intr-una in care oamenii isi pot recu-
noaste fard teama greselile, nu e obligatoriu sa aiba raspunsul si
se pot relaxa in sedinte, stiind ci ceilalti ii acceptd aga cum sunt.
Aceastd mentalitate s-a aplicat tuturor tipurilor de comu-
nicare la locul de muncd, chiar i atunci cAnd Nadella si-a
cerut scuze in mod public pentru comentariile insensibile pe
care le-a ficut atunci cAnd a fost intervievat despre diversitate
si incluziune la locul de munci cu ocazia evenimentului Grace
Hopper Celebration of Women in Computing. Dorinta de a-si
recunoaste public greseala si de a se supune criticilor celorlalti
a trimis un semnal timpuriu cd se poate avea incredere in el.
De atunci, Microsoft a ficut o tranzitie de succes citre

cloud computing si si-a crescut substantial valoarea de piata.

Straduieste-te sa obtii cea mai inalta
forma de incredere

In cartea sa Cele cinci disfunctii ale unei echipe*, expertul in

leadership Patrick Lencioni afirmi ci existd doua forme de

* Traducere de Dana Dobre, ACT si Politon, Bucuresti, 2023. (V. red.)
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incredere intr-o relatie: increderea bazati pe predictie si incre-
derea bazati pe vulnerabilitate.

Increderea bazati pe predictie este atunci cind ai incredere
in cineva pentru ci este de incredere si competent.

Increderea bazati pe vulnerabilitate este atunci cind ai
incredere in cineva pentru ci iti permite sa lasi garda jos, sa fii
sincer si sd te simti in siguranta.

Desi increderea bazatd pe predictie este foarte importantd,
Lencioni explicd faptul ci increderea bazata pe vulnerabilitate
este cea mai inaltd formd de incredere intr-o relatie.

Psihologa sociala si cercetdtoarea Brené Brown afirma: JIn
cele mai recente cercetiri ale mele despre curaj si leadership,
capacitatea de a accepta vulnerabilitatea a aparut ca o conditie
prealabild. Daca nu putem gestiona incertitudinea, riscul si
expunerea emotionald intr-un mod care sa se alinieze valori-
lor noastre si s ne promoveze obiectivele organizationale, nu
putem conduce. Vulnerabilitatea nu este o slabiciune; este cea
mai mare masurd a curajului nostru.”

Ce ai putea vedea sau auzi intr-o intlnire sau interacti-
une cu niveluri ridicate de incredere bazata pe vulnerabilitate?
Afirmatii de genul:

e Tati ce cred eu cu adevirat.”

e _Incinuam spus nimanui acest lucru, dar...”

* ,Confidential, la asta ne gindim.“

* ,S3 auzim ce au altii de spus despre asta.”

* ,Ce parere ai despre asta?“

 ,Echipa noastrd poate face compromisuri in acest sens

pentru binele organizatiei.”

* ,Mi ofer sa port eu aceastd discutie dificila.”
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e _Sunt anxios.

* latd citeva idei, dar sunt interesat si ajungem la o de-
cizie impreuna.”

* 53 fim curiosi, nu defensivi.”

e Imiasum responsabilitatea pentru aceastd greseala.”

* ,Astanua functionat, asa ca hai si vorbim despre ce am

invatat de aici.“

Pentru a spune astfel de lucruri este nevoie de curaj. Este
nevoie de incredere ca ceilalti nu vor abuza de deschiderea
ta, de sperantd ca ceilalti vor fi la fel si de incredere ci vei fi
bine daci lucrurile nu stau asa. Aceasta este cultura pe care
Satya Nadella a incercat s o construiasca la Microsoft. Este
o cultura care face ca oamenii si poatd fi vdzuti metaforic in
salbaticie.

Ce formai de incredere construiesti cu partile interesate?

Vulnerabilitatea duce la influentd

Este greu sa convingi pe cineva si-si schimbe modul de gan-
dire dacd nu vrea si dezviluie tot ceea ce gAndeste.

Atunci cind o alta persoana este rezervata, prudenta sau
reticenta, asta iti limiteaza capacitatea de a te conecta cu ea si
de a vorbi despre ce conteaza cel mai mult.

In plus, dupd cum vom vedea in sectiunea urmaitoare,
oamenii isi asumd cel mai mult schimbarea atunci cand ajung
la concluzii prin discutii si observare. Daca nu sunt dispusi sa
spuna clar ce gindesc si ce simt, acest lucru le poate limita capa-

citatea de a le procesa. Uneori, oamenii nici nu constientizeazi
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cd au anumite ganduri si sentimente pind cind nu le spun cu
voce tare!

Majoritatea dintre noi ne dim seama de acest lucru fie
intuitiv, fie pentru ca am fost raniti de cineva cu care am fost
deschisi.

Imi amintesc de scena din filmul Boiler Room, cind Seth
Davis, tdnarul agent de bursd, manipuleaza clientii profitind
de temerile lor §i amintindu-le de aspiratiile lor financiare:
,Imi amintesc ci ai spus ci vrei si cumperi o casi, nu? Ei bine,
cum ti-ar placea si plitesti pentru ea maine, in numerar?“ il
intreaba el la telefon pe clientul nervos si entuziasmat. ,,Vor-
besti serios? raspunde clientul, care nu binuieste nimic, in
timp ce se apleaci in fatd pe scaun.

Da, Seth Davis era serios... serios in incercarea de a-1 face
pe client sa se deschida pentru a putea profita de el.

Fie cd a fost vorba despre un vanzitor, o iubitd, un sef sau
altcineva, majoritatea oamenilor au fost raniti de cineva cu
care au fost vulnerabili. Dacd nu au avut o experienta perso-
nala proprie, cunosc pe cineva care a fost ranit.

Inci din Gridina Edenului, oamenii s-au ascuns de teama
de a fi vazuti si schimbati.

Acesta este scopul leadershipului si al influentei: sa vezi
oamenii asa cum sunt si sa-i ajuti sd se schimbe pentru a
deveni ceea ce pot fi.

Totusi, trebuie sa-ti dai seama ce obiective ai. Esti ca Seth
Davis, care incearca sia obtina un comision mai mare, sau
esti ca dr. Sean Maguire, interpretat de Robin Williams in

Bunul Will Hunting, care trece dincolo de carapacea durd si
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protectoare a lui Will Hunting pentru a-l ajuta sd aiba relatii
sandtoase si sa-si realizeze potentialul?

Dr. Maguire stia ca, daca il va face pe Will Hunting si-si
exprime temerile si emotiile, asta il va ajuta s rezoneze si sa
coopereze cu influenta buna pe care medicul ar putea si o aiba
in viata lui. Cu alte cuvinte, vulnerabilitatea duce la cooperare
si generozitate.

In cartea sa Codul culturii*, Daniel Coyle descrie ceea ce
cercetdtorii numesc jocul ,Ofera si tu ceva® tu si o altd per-
soand, pe care nu ai intilnit-o niciodatd, primiti fiecare patru
jetoane. Fiecare jeton valoreaza 1 dolar daci il péstrezi, dar 2
dolari daci il dai celeilalte persoane. Jocul constid intr-o sin-
gura decizie: cite jetoane ii dai celeilalte persoane?

Se pare ci oamenii vor da, in medie, 2,5 jetoane unui
strdin, ceea ce reprezintd o oarecare inclinatie spre coope-
rare. Cu toate acestea, in cadrul unui experiment, subiectii
au fost rugati sa facd o scurta prezentare in fata unei sili pline
de oameni care au fost instruiti de experimentatori si pas-
treze tdcerea.

Coyle explica: ,V-ati putea imagina ci subiectii care au
trecut prin aceastd experientd [prezentarea in fata unei sili
pline de ascultdtori ticuti] ar reactiona devenind mai putin
cooperanti, dar s-a dovedit contrariul: nivelurile de cooperare
ale vorbitorilor au crescut cu 50%. Acest moment de vulne-
rabilitate nu le-a redus dorinta de cooperare, ci a sporit-o.
Inversul a fost de asemenea adevarat: cresterea sentimentului

de putere al oamenilor — modificarea unei situatii pentru a-i

*  Traducere de Dana Dobre, ACT si Politon, Bucuresti, 2023. (V. red.)
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face sa se simtd mai invulnerabili — le-a diminuat dramatic
dorinta de cooperare.”

In cartea mea Four Patterns of Healthy People vorbesc des-
pre domeniile in care m-am dezvoltat personal, cum ar fi
anxietatea mea legata de vorbitul in public. Ma pot raporta la
sentimentele de vulnerabilitate ale subiectilor studiului jocu-
lui ,Ofera si tu ceva®, deoarece am suferit atacuri de panica
debilitante in fata unui public. Dar, impartasindu-mi teme-
rile si parcursul, am devenit si mai predispus la cooperare si
parteneriat cu alte persoane care doresc si capete mai multd
incredere si sa comunice mai bine. Nenumdrati oameni mi-au
spus ci astfel au simtit ca au permisiunea si inspiratia si-si
impartaseasci temerile si dezvoltarea. De fapt, prima persoana
care a cumpdrat ceva de la mine in prima mea slujba in vanzari
a fost directorul general al unei companii de succes, care si-a
lasat garda jos cu mine in legaturd cu propriile sale temeri,
dupi ce i-am semnalat ci sunt demn de incredere pe baza vul-
nerabilittii mele.

[atd-1 pe acest director puternic si ocupat, care conducea o
afacere, raspunzind unei persoane care avea jumatate din var-
sta lui, pentru ca i-am permis sa iasd in sigurantd din padure
si sd fie vazut.

Acesta este fundamentul influentei: incurajeaza un mediu
de vulnerabilitate sincerd si toatd lumea tinde sa fie mai

cooperanta.



Te-aiintrebat vreodatd cum ai putea sd-ti influentezi echipa
fara sa fii autoritar? De multe ori, angajatii doar rdspund la
solicitari si acceptd ordinele superiorilor fard sa se implice prea
mult sau sd-si aducd in vreun fel contributia. lar sefii fac uz de
pozitia lor si pun presiune pentru a-si convinge subordonatii
s&indeplineasca sarcinile. In schimb, liderii buni sunt cei care
reusesc sd-i atraga de partea lor pe toti cei din jur apeland
la deschidere si colaborare.

Matt Norman prezintd strategii eficiente pentru a-i influenta
pe oameni, astfel incat sa treci usor de la prezentarea nevo-
ilor tactice la dezvoltarea unui parteneriat strategic fara sa
te folosesti de autoritate, constrangere, manipulare sau forta.
Liderul influent este un ghid nepretuit, care oferd tehnici-cheie
ca sd obtii devotamentul si colaborarea celorlalti, dar si ca sa
dezvolti relatii durabile, bazate pe incredere reciprocd.
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