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Aprecieri
pentru cartea
PUNCTUL PE i

»2Schwartzberg a pus la punct o trusa de bazd, cu cateva
instrumente simplu de folosit pentru a identifica, a
dezvolta si a vinde un punct de vedere. Cartea sa
merita sa fie citita cu atentie.”

Hari Sreenivasan, prezentator de stiri,
corespondent special si moderator, PBS
NewsHour

,Plind de sugestii scrise clar si usor de aplicat, cartea
«Punctul pe i», este un ghid lipsit de fleacuri si
artificii pentru a comunica eficient.”

Monique Visintainer, director de comu-
nicare, Concur

yDaca fiecare vorbitor ar asimila continutul acestei carti,
atunci fiecare discurs ar deveni unul semnificativ.”

David Murray, redactor si editor, Vital
Speeches of the Day si director executiv
al Asociatiei Vorbitorilor Profesionisti.

»Acest ghid concis va ajuta orice profesionist ocupat sa
devind un vorbitor mai convingator si mai eficient.”

Lowell Weiss, scriitor al discursurilor
fostului presedinte al SUA, Bill Clinton
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,Cartea «Punctul pe i» isi {ine promisiunea de a te ajuta
sa gasesti o idee esentiala si de a o livra eficient,
fara sa deviezi de la ea. Aceste lectii m-au ajutat sa
comunic mai bine cu angajatii, cu clientii si cu
furnizorii.”

Jeremy Miller, fondator si CEO,
FSAstore.com/HSAstore.com

,Ghidul lui Joel Schwartzberg te va ajuta pas cu pas sa-ti

clarifici ideile, sa le rafinezi si sa le prezinti eficient.”
Mark Ragan, CEO, Ragan Communi-
cations

LAr trebui ca «Punctul pe i» sa fie lecturd obligatorie
pentru toti cei care planificd sa vorbeasca in public,
indiferent despre ce este vorba, de la a prezenta
raportul anual al companiei, la raportul privind o
lecturd scolara. Este simpld, incisiva si practica!”

Douglass Hatcher, vicepresedinte si
director de comunicare, Mastercard

Jn sfarsit o carte cu instrumente practice care iti aratd
cum sd prezinti eficient un punct de vedere. Daca
ai ceva important de spus, urmeaza sfatul lui Joel.”

Allison Shapira, fondatoare si CEO,
Global ~Public Speaking LLC i
conferentiar la Harvard Kennedy School

yLiderii afacerilor din toatd lumea ar trebui sa cumpere
exemplare din aceasta carte pentru a le distribui
celor din echipele lor ca pe bomboane, daci vor sa
vada abilitatile acestora de comunicare imbunata-
tite peste noapte.”

Allison Hemming, fondatoare si CEO,
The Hired Guns

»2Recomand aceastd carte oricarei persoane care vrea sa
comunice mai bine si mai cu efect.”
Risa Weinstock, Presedinte si CEO,
Animal Care Centers, New York
,Cartea «Punctul pe i» prezintd solutii simple pentru a-i

ajuta pe vanzatori sa vanda, pe lideri s conduca,



pe manageri sa coordoneze si pe liderii de opinie
sa-si exercite influenta.”
Josh Steimle, fondator si CEO, MWI,
autor al Chief Marketing Officers at
Work

»Daca ar fi nevoie sa aleg doar o singurd carte pe care sa o
ofer tuturor trainerilor pe probleme tehnice pe care
i-am instruit de-a lungul anilor, atunci aceasta ar fi.”

Dianna Booher, autoarea bestsellerului
Creeazd-ti o prezentd personald puternica i
credibild (Vezi www.businesstech.ro)

»«Punctul pe i» pune in practica ce predica. Este o bucu-
rie s-o citesti si este amuzantd. Cum sa nu-ti placa?”

Sam Horn, CEO, The Intrigue Agency,
autor al Got Your Attention?

»Joel ofera unele dintre cele mai accesibile instruiri pe
care le-am intalnit in cariera mea. Recomand din
toatd inima instruirile si cartea lui atat pentru
incepatori in domeniul comunicarii, cat si pentru
persoane cu mai multd sau mai putina experienta.”

Daniel Elbaum, CAO (Chief Advocacy
Officer), American Jewish Committee

,Cartea «Punctul pe i» ofera un model pentru formula-
rea si prezentarea eficienta a ideilor, iar umorul cu
care este scrisa face din ea un ghid placut si usor
de citit.”

Will Baker, Director, Global Debate
Initiative, New York University si CIO
(Chief Information Officer), Baker
Consulting Associates

»otrategiile prezentate in aceastd carte te obligd s regan-
desti orice prezentare ai avea de facut si te ajutd sa
iti transmiti ideile mai eficient. Mi-a placut.”

Fauzia Burke, Pregedinte, FSB Associa-
tes, autoare a Online Marketing for Busy
Authors
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Daca nu poti explica ceva
suficient de simplu, Inseam-

nd ca nu ai inteles suficient

de bine.
— Albert Einstein



Introducere

A eram In clasa a sasea, am tinut
Pe Cand primul meu discurs oficial. Purtand
un costum bleumarin din trei piese i o cravata pe
elastic, cumparata cu nodul gata ficut, am participat
la una dintre acele competitii de argumentare care au
drept scop familiarizarea elevilor cu tehnicile de
documentare si de vorbire in public. Tema mea a fost
bomba cu neutroni. Aceastd armd, azi considerata
depasita, a fost conceputa pentru a distruge cat mai
putine cladiri si a ucide cat mai multi oameni prin
iradiere.

Stiu ce ganditi, nu era un subiect prea vesel pentru un

pusti de 11 ani.

Cand am fost intrebat despre ce voi vorbi, am raspuns

simplu: ,bomba cu neutroni”. A fost un raport scolar
clasic: am oferit o multime de informatii despre un
subiect — pe care ma consideram tare istet ca l-am
numit ,exploziv” —, dar nu am luat niciun fel de
pozitie fatd de subiectul abordat.

Ma géndesc deseori la acea prezentare si nu doar pentru

ca a fost inceputul unei cilitorii excitante de
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participare la competitii de gen, cilitorie pe care
aveam sa o continui in urmatorii 11 ani, dar si pentru
ca mi se pare reprezentativa pentru cea mai mare
greseala pe care o fac oamenii in comunicarea
publica: impartisesc informatii, dar nu promoveaza

un punct de vedere.

Vad acel copil care eram eu in multi dintre clientii si
cursantii mei: oameni talenta‘gi si cu pozitii
importante care au de spus lucruri decisive, dar care
livreaza simple rapoarte scolaresti despre ,cine, ce,
unde” sau divagatii banale care nu par sd aibd vreun

mesaj Sau vreun SCOp.

Poate fi vorba de vanzatori care nu spun niciodata ,Acest
produs 1ti va mari profitul”, de activisti civici care nu
spun niciodata ,Aceasta abordare va salva vieti”, de
designeri care nu spun niciodatd ,Acest stil va starni
interesul” sau de lideri din afaceri care nu spun
niciodata ,Acest sistem ne va mari eficienta”.

Unii pot arata cu un deget acuzator sistemul de educatie
sau modelele oferite de mass-media, dar eu sunt prea
putin interesat de motivul pentru care oamenii tin
atatea discursuri lipsite de valoare si foarte mult
interesat sa-i ajut sa-si identifice i sa-si transmita cu

succes punctele de vedere.

Mi-am incheiat cariera de participant la competitiile
scolare de argumentare si vorbire in public cu ocazia
campionatului national din 1990 si ceea ce am invatat
in acei ani, si chiar si mai mult dupd aceea, este
urmdtorul lucru: indiferent cine esti, cum comunici
sau cu cine comunici ai beneficii imense daca ai un
punct de vedere. In fond, firs un punct de vedere

personal si substantial, nu vei putea pune niciodata



punctul pe i — adica nu vei fi capabil sd precizezi ce
este esential intr-o chestiune.

Nimeni nu stie mai bine decat tine cat de valoroase sunt
ideile tale §i nimeni altcineva nu este mai bine echipat
sa le facd intelese, iar eu sper cd aceastd carte 1ti va
mdri capacitatea de a argumenta logic si a-ti sustine
cu succes punctele de vedere. invagé sa pui punctul

pe il
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Exemplul doi:
Eu cred ca strategia noastra de marketing este slaba.
(De ce?)

Deoarece se concentreaza prea mult pe beneficiile pro-
dusului si insuficient pe nevoile clientilor.

La fel ca in exemplul precedent, conecteaza direct prima
plulp ) P
parte cu partea a doua, eliminand adjectivul ,;slab”.

Eu cred ca strategia noastra de marketing se concentrea-
za prea mult pe beneficiile produsului si insuficient pe

nevoile clientilor.

Verifici-ti permanent prezentarile pentru a elimina ad-
jectivele inutile si a le inlocui cu altele mai semnifica-
tive. Este si mai bine dacd renunti complet la adjec-

tive si iti ilustrezi ideea prin exemple.
De pilda:

Ineficient:
»2Adoptarea acestui protocol va fi minunata pentru com-

. v
pania noastra.

Eficient:
»2Adoptarea acestui protocol va fi foarte productiva pen-

tru compania noastra.”

Si mai eficient:
»2Adoptarea acestui protocol va permite cresterea eficien-

. . . »
tel operat;lumlor noastre.



Toate acestea sunt puncte de vedere, dar care iti pare
mai convingator?

Se poate face o analogie intre adjectivele inutile i ceea
ce spune un antrenor jucétorului. El poate Spune
,Hai, Johnnie, acam!” sau ,Nu pierde din ochi

. h . v N d . d . 1
mingea, Johnnie, ca sd vezi cand se apropie de tine!

Prima remarca are valoare mica sau nuld, in timp ce a

doua transmite ceva in mod eficient.

Nu uita: Nu te intereseaza sa declami vorbe goale si
banalitati, ci te intereseaza sa iti promovezi punctul
de vedere.

PRIMA IMBUNATATIRE:
EVITA CONCLUZIILE MULTIPLE

Adeseori, un vorbitor Incearca sa strecoare doua sau mai
multe idei in ceea ce se presupune ca ar trebui sa fie
un singur punct de vedere substantial prin folosirea
yconcluziilor multiple”:

Cred ca mutand fisierele noastre intr-un sistem de
stocare de tip ,,cloud” (1) ne vom reduce amprenta de
carbon si (2) vom deveni mai eficienti.

Orice ce iti inchipui cd ai castiga ingramadind concluzii
multiple, pierzi dublu prin diminuarea impactului
fiecireia dintre ele. Nu doar ca audienta este obligata
sa-si Imparta atentia intre idei diferite, dar nici nu

prime§te o orientare catre ideea cea mai relevanta.

A

In majoritatea cazurilor, poti identifica ideea cea mai
relevanta pe baza misiunii organizatiei si a celui mai
mare interes al audientei.
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Fie ca iti curge sudoarea siroaie sau esti perfect capabil sa
iti pastrezi séngele rece cand vine vorba sa sustii un
discurs, iata cateva intrebari esentiale pe care este

bine sa ti le pui.

Este bine sd-mi scriu dinainte
discursul si sa-l citesc?

Multi oameni 1si incep célitoria de sustinere a unui dis-
curs public ficand o gre§eali teribild: 1si scriu dinainte

discursul si 1l citesc cuvant cu cuvant.

Adevarul este cd rareori este nevoie sa-ti scrii discursul,
cu exceptia cazurilor in care folosesti un
teleprompter sau tii principalul discurs in cadrul unei

mari adunari publice.

Motivul principal pentru care nu trebuie sa-ti scrii
discursul este acela ca nu 1ti aduce beneficii sa-1
citesti. Cand citesti, esti fortat sa te uiti des in jos si
sa pierzi contactul vizual cu publicul, iar contactul
vizual este crucial pentru a capta audienta. Este foarte
greu sa citesti si in acelagi timp sd convingi ca esti
autentic si cordial. Cand tii un discurs bun, pare ca
Impartasesti spontan o idee ce tocmai ti-a venit in
minte §i nu ca citesti ceva ce ai scris cu multe zile sau

saptimani in urma.

Prin urmare, de ce se bazeaza oamenii pe discursuri
scrise cuvant cu cuvant?

Multi se gandesc ca vor fi mai bine apreciati pentru ca
sunt precisi si poetici, dar existd o problema:
audienta nu citeste discursul tau, 1l asculta. fn mare,
ascultatorii nu-gi amintesc cuvinte, ci idei, si asta doar
daca tu reusesti sa iti faci intelese ideile. Daca ar



trebui sd alegi intre un public care isi aminteste
cuvintele tale frumoase i unul care 1si aminteste un
punct de vedere relevant pe care l-ai transmis, pe
care l-ai prefera?

Daca iti scrii discursul pentru a-ti atenua nervoritatea,
eu cred cd te concentrezi pe o solutie gresita si,
posibil, iti sabotezi obiectivul. Am vazut multi
vorbitori care au pierdut sirul pe cand isi citeau
discursul §i apoi nu l-au mai putut gasi. Putine lucruri
strica un discurs atat de mult ca un vorbitor care
n . oo A .
Incearca sa 1si dea seama la ce cuvant de pe foaie a

ramas.

Lipsa conexiunii cu publicul, diminuarea impactului,
afectarea autenticitatii si sanse mari de aparitie a unor
erori, toate acestea sunt preturi mari de platit pentru
beneficiul de a potrivi in discursul tiu cateva cuvinte
frumoase.

Oare sd-mi dezvalui ideea
in primele 30 de secunde?

Nu-ti trata punctul de vedere ca pe momentul culminant
dintr-o poveste cu suspans. Prezinta-1 cat mai devre-
me, astfel incat publicul sa stie Incotro il conduci si
de ce.

Este bine sa-mi pregdtesc
niste notite?

Odata ce iti este clar care este punctul de vedere pe care
vrei sa il transmiti §i ai In minte cateva exemple sau
subpuncte, scrie-le pe o notitd mica folosind cat mai
putine cuvinte. Nu ai nevoie de propozitii intregi.
Aceste notite au un singur scop: sa-ti aminteasca

pentru cd TU ESTI NUMARUL 1°
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