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Multumiri

u pot sa multumesc indeajuns echipei de la St. Martin’s

Press pentru sprijinul acordat acestui proiect. Edito-
rul executiv Tim Bartlett mi-a oferit idei si comentarii ne-
pretuite care mi-au Indrumat procesul creator. Asistentul
editorial Claire Lampen a facut ca intregul proces sa mear-
ga ca pe roate si li sunt recunoscator pentru asta. A fost o
bucurie sa lucrez cu toata echipa de la St. Martin’s Press,
inclusiv cu Sally Richardson, George Witte, Laura Clark,
precum si cu toti ceilalti, de la publicitate si promovare si
pana la editare si prezentare grafica. Va multumesc ca ati
dat viata cartii Secretul unui storyteller.

Roger Williams mi-a fost mereu mai mult decat un agent
literar. Ti sunt recunoscitor pentru ci mi-a fost mentor, pen-
tru Indrumare si pentru entuziasmul neobosit.

Agentii care imi intermediaza discursurile, Tom Neils-
sen si Les Tuerk, alaturi de toata echipa de la BrightSight
Group, joaca un rol extrem de important, ajutandu-ma sa
impartdsesc acest continut oamenilor de pretutindeni.
Merita multumiri speciale si recunoastere.

Mark Fortier si Norbert Beatty de la Fortier PR, publicistii
nostri extraordinari, la care apelez pentru sfaturi. Va mul-
tumesc pentru parteneriatul vostru nepretuit.

Carolyn Kilmer, manager al comunitatii online si expert
in design la Gallo Communications Group, este un membru
important al echipei noastre si face o treaba magnifica
raspandind pretutindeni continutul nostru.
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Sotia mea, Vanessa Gallo, crede in povestea pe care o
impartasim si lucreaza neobosit la administrarea Gallo
Communications. De asemenea, are un rol de conducere in
scoala fiicei noastre, fiind presedintele voluntar al Grupu-
lui de parinti si profesori. Ma inspira sa o vad ca aplica in
domeniul educatiei perspectiva noastra cu privire la po-
vesti. Vanessa este farul meu calauzitor.

Caintotdeauna, multumiri speciale familiei mele pentru
sprijinul ei: Josephine, Lela, Tino, Donna, Francesco, Nick,
Ken, Patty si mama mea, Giuseppina. Tatal meu, Francesco,
nu se mai afla printre noi, dar povestea lui despre lupta si
triumf mi-a format viziunea asupra lumii. Povestea tatalui
meu mi-a permis sa visez.



Prefata

Povestea ta este pasiunea mea

Zéceam intins pe spate.

Alunecasem pe o pojghita de gheata, langa apartamentul
meu de 46,5 m?, aflat undeva in vestul statului Wisconsin.
Termometrul ajunsese la-17° C in dimineata aceea - cu 20
de grade mai rece, daci punem la socoteald si vantul. Imi
rupsesem singurul meu costum, unul italienesc si scump,
pe care il cumparasem cu mandrie din San Francisco cu
cateva zile Tnainte sa ma urc in masina si sa conduc 3.218
km pentru a prelua prima mea slujba in televiziune, ca pre-
zentator al stirilor de dimineata.

In timp ce stiteam intins pe trotuar in gerul diminetii,
uitdndu-ma in sus la complexul darapanat de apartamente
din cea mai proastd zona a orasului, mi-au trecut prin min-
te mai multe intrebari: Am luat decizia corectd de a renunta
la Facultatea de Drept — alegerea ,sigurd” — ca sd-mi urmez
pasiunea, o carierd in jurnalismul de televiziune? Md voi re-
zuma la 15.000 de dolari pe an toatd viata? Tatdl meu, care
a venit in aceastd tard dupd al Doilea Rdazboi Mondial ca
imigrant italian cu 20 de dolari in buzunar, ar fi fost mdndru
de hotdrdrea mea sau fostul prizonier de rdzboi ar fi consi-
derat cd fiul sdu fsi iroseste ocazia de a reusi in America?

Nu aveam un raspuns la toate intrebarile mele in acel
moment, dar am ajuns la doud concluzii. In primul rand, ca
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este mai bine sa cumperi doua costume ,la pretul unuia
singur”, preferabil la reducere, daca abia iti permiti sa pla-
testi o chirie de 400 de dolari pe luni. In al doilea rand, ca
va fi foarte, foarte greu sa imi urmez pasiunea, mai dur
chiar decat gheata pe care tocmai o crapasem izbind-o cu
capul in cadere. Si cu asta m-am ridicat, mi-am adunat har-
tiile, lipite de-acum de trotuarul inghetat, mi-am scuturat
zapada de pe costum si mi-am continuat drumul spre mun-
ca. Nu eram pregdtit pentru iarna din Wisconsin, dar eram
pregatit sa dau piept cu orice obstacol care urma, deoarece,
in fond, nu tu iti alegi pasiunea, ci ea te alege pe tine.

Douadzeci si cinci de ani mai tarziu, m-am aflat in situa-
tia de a-mi pune din nou intrebarea: De ce md aflu aici? in
mai 2014, am fost invitat sa tin un discurs la o intrunire
exclusivista a antreprenorilor si directorilor executivi care
participau la Summitul Khosla Ventures, intr-un hotel aflat
la baza Podului Golden Gate, in districtul Marin. Gazda eve-
nimentului, investitorul miliardar Vinod Khosla, ma invitase
personal, desi initial nu am inteles de ce. Printre vorbitori
se numarau Bill Gates; fondatorii Google, Sergey Brin si Larry
Page; directorul executiv al Salesforce, Marc Benioff; fostul
secretar de stat Condoleezza Rice si fostul prim-ministru
al Marii Britanii, Tony Blair. In timpul cinei elegante din
prima seara a conferintei, la care ma simteam singura per-
soana din sala care avea nevoie sa fie prezentatd, am inceput
sa ma Intreb ce rol aveam in cadrul evenimentului: Nu sunt
miliardar. Nu am eradicat variola. Si nici nu am condus vreun
stat. De ce md aflu aici?

Dar Khosla mi-a spulberat imediat Ingrijorarea atunci
cand a urcat pe scena. Adresandu-se antreprenorilor din pu-
blic, a spus: ,Sunteti geniali, de aceea investesc in voi, dar
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multi dintre voi nu stiu cum sa spund o poveste emotionan-
td, asa cd l-am invitat pe Carmine Gallo sa va vorbeasca”.

Pe de alta parte, uitandu-ma prin sald, am fost surprins
sa constat ca fiecare persoana aflata acolo era deja un
storyteller. Scrisesem, de altfel, despre cei mai cunoscuti
dintre ei si despre stilurile lor eficiente de comunicare. Ti-
nerii antreprenori impresionanti din public erau si ei niste
storytelleri. Unii erau mai eficienti decat altii, dar cu totii
au fost nevoiti sa invete sa spuna o poveste daca sperau sa
schimbe lumea cu ideile lor. Practic, cei care ieseau in evi-
denta stiau in mod intuitiv ceea ce specialistii din neu-
rostiinte si cercetatorii abia Incep sa inteleaga: povestea
vie si emotionanta a unui client este mult mai convingatoa-
re decat un volum de date pus pe 85 de slide-uri in Power-
Point. O persoana poate sa aiba o idee extraordinara, dar,
daca nu poate sa ii faca pe ceilalti sa creada in ea, ideea nu
conteaza.

Ceea ce m-a surprins si mai mult in timp ce interactio-
nam cu acel grup a fost masura in care cei mai de succes
antreprenori si lideri de opinie - oameni care sunt deja,
din multe puncte de vedere, experti in comunicare, dintre
care multi par storytelleri Innascuti - erau dornici sa inve-
te mai mult despre aceasta parte elementara - si cruciala
- de ane prezenta pe noi insine, ideile si afacerile. Si-au dat
seama de potentialul exponential chiar si al unor imbuna-
tatiri treptate.

In perioada in care avea loc evenimentul organizat de
Khosla ma gandeam la subiectul urmatoarei mele carti. Fu-
sesem In turneul de promovare a cartii Vorbeste ca la TED,
in care am dezvaluit secretele prezentarii celor mai mari
ganditori si antreprenori din lume, care si-au uimit publi-
cul pe scena conferintelor TED. In timp ce colindam tara
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vorbind despre carte, am descoperit in repetate randuri,
indiferent din cine era format publicul sau unde discutam,
ca un capitol parea sa aiba un ecou foarte puternic: cat de
bine stapanesc arta povestirii cei mai buni vorbitori de la
TED si ca povestile extraordinare par sa reprezinte piatra de
temelie a oricarei comunicari extraordinare. Angajandu-ma
in dialog cu publicul meu, mi-am dat seama pentru prima
oara ca povestirea reprezenta cheia nu numai pentru un
discurs TED perfect, ci si pentru misiunea mai importanta
de realizare a propriului potential.

Si asta nu s-a intamplat doar in timpul in care mi-am
promovat cartea; am observat ca subiectul povestirii apa-
rea si Intr-o gama de alte contexte. Atunci cand i-am luat
un interviu celebrului investitor Ben Horowitz, el a remar-
cat ca printre antreprenori ,povestirea este cea mai subes-
timata abilitate”. Richard Branson a scris o postare pe blog
despre cum poate fi folosita povestirea pentru a determina
o schimbare. In timpul unei cilitorii cu avionul am stat
langa un specialist in vanzari de la Salesforce care a spus:
»~Avem o modalitate noua prin care sa redam video martu-
riile clientilor, dar ne este greu sa folosim aceste recoman-
diri in asa fel incat si spund o poveste”. In timpul altei
calatorii cu avionul, de data aceasta la Paris, am intalnit un
manager al gigantului global din domeniul tehnologiei SAP,
care mi-a spus: ,Compania mea tocmai a angajat un nou
manager de marketing. Functia sa este de «storyteller prin-
cipal». In vreme ce compania mea isi simplifici povestea la
nivel macro, eu ma straduiesc sa Imi simplific povestea in
PowerPoint. Ni s-a spus ca nicio prezentare nu trebuie sa
dureze mai mult decat prezentarile TED de 18 minute”.

Insistenta cu care se cere atat o povestire eficientd, cat
si concizie li se pare multora o provocare semnificativa.
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Intr-o alti cilitorie, m-am intalnit cu directori ai unei com-
panii globale din domeniul energetic care mi-au spus ca
directorul lor executiv a dat o noua dispozitie: nicio pre-
zentare de afaceri nu trebuie sa contina mai mult de 10
slide-uri. ,Cum sa ne spunem povestea in 10 slide-uri?”,
m-a intrebat el. In aceeasi calatorie, directorul unei firme,
care avea o intalnire cu prim-ministrul Vietnamului in sap-
tamana urmadtoare, m-a intrebat: ,Cum sa ii spun in 20 de
minute cine suntem, de ce facem ceea ce facem si de ce ar
trebui ca tara lui sa intre in parteneriat cu noi si nu cu fir-
mele concurente?”. Am intalnit lideri cu vechime care con-
duceau cele mai mari companii din lume si antreprenori
tineri care se pregateau pentru prezentarea vietii lor la emi-
siunea Shark Tank de la ABC. Intrebarea lor este: Cum spun
povestea din spatele ideii mele?

Cu totii suntem niste ,storytelleri”. Nu ne consideram
astfel, dar asta facem in fiecare zi. Desi ne spunem unii al-
tora povesti de mii de ani, abilitatile de care aveam nevoie
pentru a reusi in era industriald erau foarte diferite de cele
necesare astazi. Capacitatea de a ne vinde ideile sub forma
unei povesti este mai importantd ca niciodata. Ideile re-
prezintd moneda secolului XXI. In era informatiei, a econo-
miei cunoasterii, esti la fel de valoros pe cat sunt si ideile
tale. Povestea este mijlocul prin care trecem acele idei de
la unul la altul. Capacitatea de a da ideilor tale emotie,
context si relevanta este unica abilitate care te va face mai
valoros In urmatorul deceniu.

Povestirea este actul prin care transpunem o idee sub
forma unei naratiuni in vederea informarii, clarificarii si
motivarii. Secretul unui storyteller este despre povestile pe
care le spui pentru a avansa in carierd, pentru a ridica o
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companie, pentru a prezenta o idee si pentru a-ti duce vi-
surile de pe taramul imaginatiei pe cel al realitatii.

Atunci cand prezinti un produs sau un serviciu unui cli-
ent nou, spui o poveste. Cand transmiti instructiuni unei
echipe sau tii un curs, spui o poveste. Cand pregatesti o
prezentare in PowerPoint pentru urmatoarea intalnire de
vanzari, spui o poveste. Cand esti la un interviu pentru o
slujba si cel care recruteaza te intreaba despre experienta
anterioard, spui o poveste. Cand scrii un e-mail, o postare
pe blog sau pe Facebook sau inregistrezi un videoclip pen-
tru canalul de YouTube al companiei, spui o poveste. Dar
exista o diferenta intre o poveste, o poveste buna si o poveste
transformatoare care consolideaza increderea, stimuleaza
vanzarile si 1i inspira pe oameni sa aiba visuri marete.

In aceste pagini iti voi face cunostinta cu unii dintre cei
mai mari storytelleri de brand din timpurile noastre: Richard
Branson, Howard Schultz, Sheryl Sandberg, Joel Osteen, Herb
Kelleher, Gary Vaynerchuk, Mark Burnett, Oprah Winfrey,
Elon Musk, Steve Wynn, Tony Robbins, Steve Jobs si altii,
ale caror nume s-ar putea sa le cunosti mai putin, dar care
au ajuns lideri In domeniul lor pe baza capacitatii de a spune
o poveste transformatoare. Multi dintre oamenii Intalniti
in aceasta carte au tinut discursuri TED care au ajuns vira-
le, nu numai datorita datelor prezentate, ci si povestilor pe
care le-au spus. Ideile care prind sunt intretesute intr-o
poveste.

[-am intervievat personal pe multi dintre storytellerii
din aceasta carte. Cu totii au ajuns sa stapaneasca la per-
fectiune arta si stiinta povestirii pentru a inspira, pentru a
motiva si, in cele din urma, pentru a-i convinge pe ceilalti
sa adopte actiunea doriti de ei. Insd mai au in comun o



Prefata 21

trasatura: s-au confruntat cu greutati si sunt dornici sa Im-
partaseasca lectiile invatate.

Una dintre descoperirile principale din aceasta carte
este faptul ca majoritatea acestor storytelleri au Intdmpi-
nat dificultati In viata si si-au transformat greutatile in vic-
torii. Neajunsurile lor 1i fac mai interesanti, deoarece, dupa
cum vei afla, suntem programati din nastere sa ne placa
povestile despre saracul care ajunge bogat.

Dificultatile sunt firesti, motiv pentru care ni se pare
aproape imposibil sa ignoram povestile despre ele. Perlele,
diamantele si vinul premiat reprezinta victoria naturii im-
potriva dificultdtilor. Perlele se formeaza atunci cand o
scoica se protejeaza de firele de nisip care o irita. Diaman-
tele se formeaza sub presiunea zdrobitoare si caldura in-
tensa de sub scoarta terestra. lar strugurii cei mai buni se
coc pe pantele abrupte ale dealurilor sau pe un sol stancos
care forteaza radacinile si creeaza ciorchini plini de savoare;
ei sunt cei plini de ,caracter”. Ne plac in special povestile
care au un diamant la sfarsit, o rezolvare satisfacatoare a
dificultatilor. Liderii care inspira vorbesc adesea in poves-
tea lor despre dificultati tocmai pentru a crea o legatura
emotionald cu publicul. Accepta-ti cu bucurie istoria pen-
tru ca ea reprezinta materialul din care se fac legendele si
se transmit mai departe mostenirile.

Povestirea nu este ceea ce facem. Povestirea este ceea
ce suntem.






Introducere

Richard Branson, dopamina
si bosimanii din Kalahari

Arta povestirii poate fi folosita pentru a aduce schimbarea.
- Richard Branson

Pe o fasie de pamant din Insulele Virgine Britanice, un
grup de antreprenori ambitiosi isi Impart terenul cu locu-
itorii permanenti ai insulei: pasarile flamingo, o broasca-
testoasa cu picioare rosii si 35 de lemurieni de Madagascar.
,Nu au mai ramas decat 200 de lemurieni In toata lumea”,
explica Sir Richard Branson, in timp ce un lemurian incear-
ca sa sara dintr-un copac in altul. ,Si daca nu reuseste, nu
vor mai fi decat 199", glumeste Branson.

Desi speciile de animale rare sunt un dar minunat, an-
treprenorii spera la un dar financiar din partea lui Branson,
proprietarul insulei. Fondatorul Virgin Group detine toate
cele aproximativ 30 de hectare ale acestui paradis tropical
luxuriant, numit Insula Necker. Este casa si refugiul sau. in
aceasta zi este si cadrul in care se desfasoara Extreme Tech
Challenge, una dintre cele mai neobisnuite competitii de
prezentari de afaceri pe care le-a cunoscut vreodata lumea.
Finalistii - dintre care pe cativa i-am Indrumat pentru a-si
spune mai eficient povestea produsului - sunt aici ca sa-I
cucereasca pe Richard Branson cu ideile lor.
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Bill Tai, investitor de cariera si unul dintre sponsorii
competitiei de prezentari de afaceri, investeste in compa-
nii din anul 1991. Tai a asistat la cateva valuri de revolutii
tehnologice 1n Silicon Valley si crede ca acum, mai mult ca
oricand, capacitatea de a comunica ideile Intr-un mod simplu
si clar si de a spune povesti convingdtoare este deosebit de
importantd pentru a iesi in evidenta pe piata ideilor. Specia-
listii din domeniul tehnologiei si oamenii de stiinta nu se
mai adreseaza doar propriilor colegi. Daca nu pot sa le ex-
plice consumatorilor beneficiile produselor, atunci ideile
pe care le au nu vor prinde. Trebuie sa traduca limbajul
bitilor intr-o poveste pe care sa o Inteleaga orice consuma-
tor. Tai a descoperit un spirit geaman in Richard Branson,
care crede cu tarie in arta povestirii pentru a aduce schim-
barea. ,Sa spunem o poveste este una dintre cele mai bune
modalitati pe care le avem pentru a veni cu idei noi si, de
asemenea, pentru a invata unul despre celalalt si despre
lume”?!, spune Branson. Branson stie in mod intuitiv ceea
ce observa in laborator specialistii in neurostiinte: creierul
uman este configurat pentru povesti.

Pentru a intelege convingerea lui Branson ca povesti-
rea poate sa aiba un impact pozitiv in viitor, trebuie sa ana-
lizim trecutul. In urm3 cu un milion de ani, oamenii au
capatat controlul asupra unei forte a naturii absolut nece-
sare pentru supravietuirea speciei noastre. Aceasta forta a
naturii explica de ce unele prezentari esueaza lamentabil,
in timp ce altele reusesc sa lanseze un brand. Explica de
ce multe idei nu reusesc sa isi ia avant, in vreme ce altele
declanseaza miscari globale. Explica de ce multi lideri nu
reusesc sa Isi inspire echipele, iar altii 1i conving pe oameni
sa treaca prin ziduri. Aceasta forta a naturii este focul.
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Lumina focului si bosimanii din Kalahari

Antropologii considera ca focul este scanteia care a declan-
sat evolutia umana. Este logic, deoarece imediat ce stramosii
nostri au dobandit controlul asupra focului au putut sa-si
gateasca mancarea, ceea ce a dus la o crestere radicalad a
dimensiunii creierului uman. Totodatd, focul tinea la dis-
tantd animalele de prada in timpul noptii, un alt aspect po-
zitiv daca doreai sa mai vezi soarele rasarind. Pana de
curand, insa, putini oameni de stiinta au studiat unul din-
tre cele mai profunde beneficii ale focului: acela ca ne-a
aprins imaginatia, prin intermediul povestirii.

Lumina focului prelungea ziua, oferind mai mult timp
si pentru alte activitati, nu numai pentru vanatoare si cu-
les. Atunci cand oamenii au Inceput sa isi impartaseasca
experientele personale adunati in jurul focului, au fnvatat
sa evite pericolul, sa vaneze mai eficient in echipa si sa isi
consolideze traditiile culturale. Specialistii in antropologie
sociala cred ca povestile constituiau pana la 80% din con-
versatiile pe care le aveau stramosii nostri de demult in
jurul focului.

In desertul Kalahari din Namibia, un grup de nomazi
cunoscuti sub numele de bosimani isi petrec zilele cautand
mancare, cum ar fi pepeni, nuci, seminte si antilope. Ziua
sunt vanatori-culegatori, iar seara sunt povestitori. Atunci
cand soarele apune peste Kalahari, bosimanii aprind focu-
rile si spun povesti, exact asa cum procedau stramosii lor
in urma cu mii de ani. In timpul zilei, conversatiile bosima-
nilor se axeaza pe supravietuire: strategii de vanatoare,
administrarea resurselor, medierea disputelor etc. Numai
6% dintre conversatiile lor includ povesti.? Seara e alta po-
veste, la propriu. Cum tdciunii aprinsi prelungesc ziua,
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bosimanii dedica 81% din conversatiile lor in jurul focului
depanarii povestilor. Barbatii si femeile spun in general
povesti despre oameni pe care ceilalti sateni 1i cunosc si
despre aventuri amuzante sau interesante. Pentru bosimani
povestirea stimuleaza imaginatia, creeaza legaturi intre gru-
puri de oameni care nu se cunosc si transmite informatii
despre obiceiuri care sunt foarte importante pentru supra-
vietuirea lor.

Nu toti cei care comunica lucruri au darul povestirii,
nici macar in societdtile tribale. Printre bosimani, la fel ca
printre vorbitorii TED sau liderii din domeniul afacerilor,
cei mai buni vorbitori Isi fac publicul sa se tavaleasca pe jos
de ras, sa ramana impietrit din cauza suspansului sau il in-
spird sa porneasca in propria aventura. Conducatorii tabe-
relor de vacanta au fost adesea povestitori buni. Si cei mai
buni dintre cei mai buni - cei mai admirati povestitori -
folosesc ,comunicarea multimodald™, cum ar fi gesturile,
imitatia, efectele de sunet si cantecele. Povestitorii din Ka-
lahari au Invatat ca trebuie sa transmita informatii, sa co-
munice experiente, sa inspire si sa distreze. Daca oamenii
nu se distreaza, nu mai asculta si se duc la culcare, asa cum
se iIntampla in timpul milioanelor de prezentari de afaceri
tinute In fiecare zi. Oamenii au evoluat pana la nivelul la
care au perceput povestile ca mijloc de amuzament, pen-
tru ca, daca nu ar fi fost atenti, ar fi putut sa sfarseasca in
gura leului.

»Povestile spuse la lumina focului i-au pus pe ascultatori
pe aceeasi lungime de unda din punct de vedere emotional,

* Multimodalitatea este o teorie a comunicarii si semioticii sociale. Ea
descrie practicile de comunicare in termeni de resurse textuale, audio,
lingvistice, spatiale si vizuale - sau moduri - folosite pentru a compune
mesaje. (n.ed.)
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au suscitat Intelegerea, Increderea, simpatia si au construit
o buna reputatie pentru calitdti precum umorul, populari-
tatea si spiritul inovator”3, spune profesorul de antropo-
logie Polly Wiessner, de la Universitatea din Utah. ,Prin
intermediul povestilor si al discutiilor, oamenii adunau ex-
perientele altora si acumulau cunostinte despre optiunile
pe care le incercasera ceilalti. Discutiile avute seara erau
esentiale pentru a transmite imaginea de ansamblu.” Wiess-
ner, care a petrecut trei luni In nord-vestul Botswanei
alaturi de locuitorii din Kalahari si le-a inregistrat conver-
satiile, spune ca ,apetitul” pentru un decor in care arde focul
ne-a ramas pana in ziua de astazi.

Apetitul pentru povesti al publicului este cel care fi
face foarte, foarte bogati pe unii oameni. in urma cu peste
2.500 de ani, un retor pe nume Gorgias™ a descoperit ca
povestitorii extraordinari pot sa inspire publicul. El a cala-
torit prin Grecia antica predand retorica, argumentand
mai ales ca povestile emotionante addaugate unui discurs
pot ,face sa inceteze frica, sa alunge suferinta, sa aduca bu-
curie si sa promoveze evlavia”. Gorgias i-a ajutat pe oameni
sa elaboreze argumente mai solide, fapt care i-a adus multi
admiratori. A devenit unul dintre cei mai bogati cetateni
din Grecia datorita talentului sau deosebit de povestitor.
Talentul de a spune povesti extraordinare ii face si acum
bogati pe oameni, In special pe antreprenorii care au de
vandut o idee.

ok Georgias - sofist si retor grec, s-a ndscut la Leontini, in Sicilia. in
427 a fost trimis de catre cetatenii orasului sau pentru a cere protectia
atenienilor Impotriva agresiunii siracuzienilor. S-a stabilit apoi in Atena
si a trait practicand oratoria si predand retorica. A murit la Larissa, in
Tesalia. (n.ed.)
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Instrumentele s-au schimbat

Revenind la Insula Necker, Richard Branson zambeste in
timp ce i asculta pe antreprenorii care valorifica puterea
povestilor pentru a-1 face sa rada, sa gandeasca si pentru a-l
inspira sd investeasca in ideile lor. Povestile 1i ofera lui Branson
un mod nou de a privi lumea si 1i aprind 1n final imaginatia,
in sensul ca inovatiile care schimba lumea sunt posibile
chiar In timpul vietii sale, iar Branson Insusi poate sa joace
un rol in dezvoltarea lor. Lui Branson {i plac atat de mult po-
vestirile din jurul focului de tabara incat a angajat un artist
local sa 1i construiasca o sfera metalica frumoasa, sculptata
manual, pentru a putea mentine o minge de foc imensa.

E posibil ca discutiile la lumina focului sa fi inceput in
urma cu 400.000 de ani, dar creierul nostru este si astazi
configurat pentru a asculta povesti. Bineinteles ca mizele
s-au schimbat. In loc s3 vaneze hrana, antreprenorii care
fac prezentari de afaceri in fata lui Richard Branson cauta
bani. Iar instrumentele s-au schimbat si ele. Programul
PowerPoint a inlocuit imaginile desenate pe peretii peste-
rilor, dar un lucru nu s-a schimbat, si anume dorinta noas-
tra - pofta — de a asculta povesti captivante. Cei care sunt
experti in arta povestirii pot avea o influenta iesita din
comun asupra celorlalti oameni. Potrivit specialistului in
neurostiinte de la Universitatea Princeton, Uri Hasson, o per-
soanad care spune povesti convingdtoare poate sa inoculeze
efectiv idei, gdnduri si emotii In creierul unui ascultator. Arta
povestirii este cea mai eficienta arma in razboiul ideilor.

Pe Insula Necker, in cele 10 minute acordate fiecarui
antreprenor pentru a-si exprima viziunea din spatele ideii
(sau produsului), ei trebuie sa i atraga atentia lui Branson,
sa il convinga ca aceasta prezinta potentialul de a avea un
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impact pozitiv in lume si sa il motiveze sa isi ia un angaja-
ment financiar substantial fata de companie. Majoritatea
oamenilor carora li se acorda 10 minute pentru prezenta-
rea unei idei gresesc cand presupun ca potentialii inves-
titori vor sa auda totul despre situatia financiard, despre
cifre si date. Au numai partial dreptate. Acesti antrepre-
nori neglijeaza descoperirile fundamentale din neurostiinte:
emotia bate logica. Nu poti sa ajungi la mintea unui individ
fard sa ajungi mai intai la inima lui, iar calea catre inima
trece prin creier, incepand cu amigdala.

Amigdala: cea mai buna prietena
a unui storyteller

Timp de multi ani, cercetatorii din domeniul medicinei au
crezut ca oamenii pot deveni dependenti numai de droguri
si alcool. Apoi a aparut tehnologia neuroimagistica, care
le-a permis cercetatorilor sa vada vasele de sange din
creier, lucru ce a dezvaluit ca oamenii sunt dependenti si
de activitati precum sexul, jocurile de noroc, mancarea si
cumparaturile. Unele activitati pun stapanire pe creier
exact ca drogurile puternice. Drogurile precum heroina
produc o descarcare deosebit de puternica de dopamina -
una atat de intensa incat o singura doza poate sa faca o
persoand dependentd pe viata. Oamenii de stiinta au des-
coperit ca aceiasi centri ai recompensei din creier sunt
implicati si in persuasiune, motivatie si memorie. Astfel de
descoperiri au implicatii profunde pentru succes.

De exemplu, cercetatorii stiu acum ca un gand poate sa
provoace o ,stare somatica”, ceea ce inseamna ca gandul
stimuleaza aceleasi regiuni din creier care s-ar activa daca
ai trai efectiv evenimentul in viata reala. Sa spunem ca ai
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castigat 20 de milioane de dolari la loterie. Ai fi euforic pen-
tru ca amigdala din creier - o masa de nuclee in forma de
migdala din lobul frontal - ar elibera un val din neurotrans-
mitatorul dopaminad, substanta chimica a placerii. Acum
inchide ochii si imagineaza-ti ci ai castigat la loterie. Inchi-
puie-ti imaginile, sunetele si trdirile asociate evenimentului.
Cine este cu tine cand primesti vestea? Care este expresia
fetei sale? Care sunt lucrurile pe care le poti face cu banii?
S-ar putea sa nu iti dai seama, dar gura ti se va arcui usor
intr-un zambet. Primesti o doza mica de dopamina care te
face sa te simti bine pentru ca iti activezi aceleasi regiuni
din creier care ar fi stimulate daca ai castiga in realitate.
Aceasta este puterea amigdalei. O poveste extraordinara
elibereaza un val de substante chimice precum cortizolul,
oxitocina si dopamina.

Datorita neurostiintelor am aflat mai mult despre po-
vestire Tn ultimii 10 ani decat am stiut de cand oamenii au
inceput sa picteze pe peretii pesterilor. Stim acum ce sub-
stante chimice din creier ne fac sa fim atenti la un vorbitor
(cortizolul) si ce substante ne fac sa dam dovada de empa-
tie fata de o alta persoana (oxitocina). Stim, de asemenea,
ce anume stimuleaza eliberarea acestor substante neuro-
chimice. Stim ce povesti functioneaza, de ce functioneaza
si putem sa dovedim stiintific.

Dependenta de povesti nu este un lucru rau. Daca nu
ar fi existat storytelleri care sa inspire, lumea ar fi astazi un
loc cu totul diferit, si nu in sensul bun al cuvantului. De
exemplu, intr-o serie de sase discursuri sustinute in anul
1940, prim-ministrul britanic Winston Churchill a reusit
sa schimbe total opinia publica in al Doilea Razboi Mondial.
O natiune care se resemnase sa faca pe plac Germaniei na-
ziste cu doar 14 zile in urma s-a hotarat sa ridice sabia si sa
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lupte pana la capat, dupa ce a ascultat puternicele argu-
mente ale lui Churchill. Desi Germania cucerise mari parti
din Europa Occidentald, Churchill a infatisat minunat ima-
ginea in care britanicii inving armata lui Hitler. ,Care este
scopul nostru?”, a intrebat retoric Churchill. ,Victoria. Vic-
toria cu orice pret, victoria in ciuda terorii, victoria, oricat
de lung si de greu ar fi drumul; pentru ca fara victorie nu
vom supravietui”. Prin acest dar de a povesti, Churchill a
modificat radical destinul unei Intregi civilizatii. Interesant
este ca el nu s-a ndscut cu acest dar de a povesti. A trebuit
sa lucreze in aceasta privintd, la fel ca In cazul stapanirii la
perfectiune a oricarei alte arte. Churchill avea trac la ince-
putul carierei sale politice. La fel au avut si Richard Bran-
son si celebrul pastor Joel Osteen. Miliardarilor Barbara
Corcoran si Warren Buffett le-a fost si lor teama sa vor-
beasca in public. Storytellerii extraordinari par sa nu faca
niciun efort tocmai pentru ca depun multe eforturi ca sa fie
extraordinari.

Liderii care au inspirat cel mai mult de-a lungul istori-
ei au fost storytelleri: lisus, John F. Kennedy, Martin Luther
King Jr, Ronald Reagan, Nelson Mandela, Henry Ford si
Steve Jobs. Multi dintre antreprenorii si liderii care inspira
cel mai mult in prezent sunt si ei storytelleri: Richard
Branson, Bill Gates, Mark Burnett si Sheryl Sandberg. Multi
dintre storytellerii care apar in aceasta carte au schimbat
cursul istoriei. Unii sunt eroi in afaceri. Altii au inspirat
miscari. Mai presus de toate, Insd, sunt cu totii fauritori de
visuri. Ei tind catre stele si ne inspira pe noi, ceilalti, sa in-
cercam sa ne lansam. Aceasta carte este despre vizionari si
despre oameni care si-au asumat riscuri, oameni care si-au
perfectionat arta de a spune povesti si ne inspira sa traim
o viatd mai buna. Unii ne fac sa radem. Unii ne fac sa
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gandim. Altii ne fac sa ne schimbam. Prin spunerea cu pri-
cepere a unor povesti care informeaza si provoaca, ei cla-
desc companii, fac lumea sa progreseze si ne determina sa
ne simtim de parca am putea si noi sa facem imposibilul.

Suntem cu totii niste storytelleri

Povestirea este elementul constitutiv fundamental al co-
municirii. Intr-o lume in care oamenii sunt bombardati de
cerinta alegerii, povestea este adesea factorul decisiv in
privinta persoanelor cu care decidem sa facem afaceri.
Suntem cu totii niste storytelleri. Spunem povesti pentru a
ne vinde ideile. Spunem povesti pentru a convinge investi-
torii sa sustind un produs. Spunem povesti pentru a-i invata
pe elevi. Spunem povesti pentru a motiva echipe. Spunem po-
vesti pentru a-i convinge pe donatori sa scrie un cec. Spu-
nem povesti pentru a ne incuraja copiii sa isi atinga intregul
potential. Invati sa spui o poveste, iar viata ta si viata celor
cu care intri In contact se vor transforma radical.

Secretul unui storyteller prezinta peste 50 de storyte-
lleri care au schimbat lumea sau au avut un impact asupra
afacerilor, in mare parte pentru ca au devenit experti in
arta si stiinta povestirii. Fiecare dintre ei apartine uneia
dintre cele cinci categorii menite sa te inspire sa te gan-
desti diferit la propria naratiune si la modul in care poti sa
incluzi povestirea in comunicarea de zi cu zi:

storytelleri care ne aprind un foc interior
e storytelleri care educa

e storytelleri care simplifica

o storytelleri care motiveaza

e storytelleri care initiaza miscari.
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Fiecare capitol este impartit in trei sectiuni. Mai intai,
vei afla despre povestea storytellerului. Majoritatea barba-
tilor si femeilor descrisi in aceasta carte au fost la un mo-
ment dat oameni obisnuiti, care s-au folosit de povesti
pentru a obtine rezultate neobisnuite. A doua sectiune a
fiecarui capitol examineaza mai in detaliu instrumentele
respectivului storyteller, de ce functioneaza si cum poti sa
le aplici. In cele din urma, fiecare capitol se incheie cu un
rezumat al lectiei invatate: secretul storytellerului.

Odata ce inveti secretele acestor storytelleri si motivul
pentru care functioneaza, poti sa aplici aceste tehnici la
aproape orice tip de comunicare: oratorie, prezentari
PowerPoint, bloguri, e-mail, publicitate si marketing sau,
pur si simplu, pentru prezentarea unei idei de afaceri in
timp ce bei o cafea la Starbucks. Vei invata sa articulezi o
idee care sa informeze, sa clarifice si sa inspire.

In urmaitorii 10 ani, capacitatea de a-ti spune convin-
gator povestea va fi decisiva - unica si cea mai mare abili-
tate - pentru a te ajuta sa iti indeplinesti visurile. Deoarece
urmatorul deceniu este cel mai promitator pe care l-a cu-
noscut civilizatia vreodata, povestea pe care ti-o spui tie si
povestea pe care le-o spui celorlalti iti vor descatusa po-
tentialul si, foarte posibil, vor schimba lumea. Nu este mo-
mentul ca sa-ti Impartasesti si tu povestea?






PARTEA 1

Storytelleri care ne aprind
focul launtric






Ce anume iti face inima sa cante?

Oamenii plini de pasiune pot schimba lumea in bine.
- Steve Jobs

VaN
n timp ce soarele apunea peste raul Hudson, intr-o zi ra-

coroasa de octombrie, doi barbati stateau pe terasa unui
apartament de lux cu vedere spre Central Park din New
York. Unul dintre ei, un tinar rebel de 26 de ani, imbracat
intr-o maleta cu guler scurt si blugi, se uita de mult timp la
pantofii sai de alergare, fara sa spuna un cuvant. Apoi, la fel
de repede cum ai aprinde sau ai stinge un bec, s-a intors
catre barbatul aflat 1anga el - director executiv de succes al
unei corporatii, care mai avea o luna pana la aniversarea
varstei de 45 de ani - si a rostit cuvintele care vor trans-
forma carierele celor doi si vor schimba definitiv lumea
afacerilor.

In balconul clidirii de apartamente San Remo, In martie
1983, Steve Jobs s-a intors catre John Sculley si l-a pro-
vocat printr-o intrebare simpld, dar rascolitoare: ,Vrei sa
vinzi apa Indulcita pentru tot restul vietii sau vrei sa vii cu
mine si sa schimbi lumea?”.
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Sculley tocmai refuzase oferta lui Jobs de a conduce
Apple, spunand ca intentioneaza sa ramana in postul lui de
la PepsiCo. Intrebarea lui Jobs I-a ficut totusi sd se intrebe
ce era in sufletul sau. ,N-am facut decat sa inghit in sec,
deoarece am stiut ca ma voi intreba tot restul vietii ce anu-
me am pierdut”, isi aminteste Sculley de aceasta intrebare
care l-a izbit ca un ,pumn in stomac”.

Pumnul in stomac. Momentul ,uau”. Momentul ,aha”.
Oricum alegi sa il numesti, transformarea radicala poate sa
aiba loc intr-o clipa. Dar o idee poate sa prinda numai daca
persoana care o are 1i poate convinge pe altii sa actioneze.
Altminteri, ideile nu reprezinta decat niste neuroni care se
activeaza in creierul unei persoane. Cea mai mare pierdere
este o idee neimplinita care nu stabileste o legatura cu pu-
blicul, nu pentru ca este o idee rea, ci pentru ca nu este
ambalata Intr-un mod care sa i impresioneze pe oameni.

Aceasta este o carte despre ideile care ne-au captivat
imaginatia si au schimbat lumea. Este despre creatori de vi-
suri, despre vizionari si despre cei care si-au asumat riscuri
si au stapanit la perfectiune arta povestirii pentru a infap-
tui acele idei. Steve Jobs a fost indiscutabil cel mai mare
storyteller din afaceri al zilelor noastre.

In balconul apartamentului, in 1983, Sculley a fost mar-
torul celebrului ,camp care distorsioneaza realitatea” al lui
Steve Jobs, o expresie inventata pentru a descrie amestecul
de charisma al lui Jobs si capacitatea lui de a convinge oa-
menii ca pot sa realizeze imposibilul. Dupa ce a auzit stirile
despre moartea lui Jobs In octombrie 2011, Sculley a spus:
»Steve Jobs era extrem de pasionat sa faca lucruri care sa
schimbe realmente viata semenilor sai cat timp s-a aflat pe
aceasta planetd. Nu l-au preocupat niciodata banii si nici
nu si-a apreciat viata dupa bunurile detinute... A murit un
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lider al lumii, dar lectiile pe care le-am invatat din stilul lui
de leadership traiesc mai departe™.

Lectiile lui Jobs chiar traiesc mai departe in carierele
fostilor colegi, cum ar fi designerul principal al Apple, Jony
Ive, directorul executiv al Apple, Tim Cook, fondatorul Nest
Labs, Tony Fadell, sau directorul artistic al Disney, John
Lasseter. Jobs i-a inspirat sa comunice diferit, sa 1si vanda
ideile intr-un mod care sa captiveze imaginatia publicului.
Jobs a revolutionat, bineinteles, designul computerului,
dar a fost si un storyteller convingator. Fiecare prezentare
publica pe care a tinut-o Jobs semdna cu o piesa de pe
Broadway si avea toate elementele clasice ale unei naratiuni
extraordinare: decoruri si surprize, eroi si personaje nega-
tive. Aproape fiecare lider important din domeniul tehno-
logiei - si aproape fiecare tanar antreprenor - incearca
acum sa creeze prezentari ,ca ale lui Steve Jobs”. Desi orici-
ne poate sa copieze designul minimalist al unei prezentari
esentiale marca Steve Jobs, asta nu o va duce foarte departe
pe respectiva persoand, atat timp cat nu invata adevaratul
secret al darului de storyteller al lui Steve Jobs. Iar acel dar
nu se afla pe un slide. Se afla in inima lui.

Instrumentele storytellerului

In martie 2011, vizionarul care a ficut din sintagma ,si inca
ceva”” o expresie emblematica a urcat pe scena pentru ul-
tima oara pentru a dezvalui ingredientul secret al Apple.
Steve Jobs, slab si slabit din cauza cancerului care ii va lua
viata cateva luni mai tarziu, si-a facut aparitia in mod neas-
teptat pentru a prezenta un produs nou: iPad 2. Putini oa-
meni din public se asteptau ca Jobs sa apara, deoarece se

* One more thing, in original. (n.ed.)
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afla in cel de-al treilea concediu medical. ,,Am lucrat la acest
produs o vreme si nu am vrut sa il ratez”, a spus el multimii
care il ovationa. Jobs si-a incheiat prezentarea cu aceasta
observatie:

Tehnologia unita cu artele liberale si stiintele umaniste
este cea care da rezultate ce ne fac inima sa cante.

Intr-o singuri frazs, Steve Jobs a surprins esenta a ceea ce I-a
facut un storyteller care inspira. Dupa cum se dovedeste,
Sculley a nimerit-o si el atunci cand a spus ca Jobs era ex-
trem de pasionat sa faca lucruri care sa schimbe realmente
viata oamenilor. Pasiunea este totul si Jobs avea destula.

De cand a cofondat Apple in 1976, impreuna cu priete-
nul sau Steve Wozniak, Jobs a imbinat pasiunea, logica si
emotia pentru a stabili o legatura deosebit de profunda si
semnificativa cu publicul sau. Capacitatea lui Jobs de a in-
spira multimile este legendara. Dupa ce i-am intervievat
pe colegii lui Jobs, pe designerii prezentarilor lui si pe oa-
menii care l-au cunoscut cel mai bine, pentru cartea mea,
The Presentation Secrets of Steve Jobs (Secretele prezentdrii
lui Steve Jobs), am descoperit ca secretul lui pentru captiva-
rea publicului nu se afla In designul slide-urilor, desi acesta
era frumos. Multi lideri Incearca acum sa imite stilul de
prezentare al lui Steve Jobs (directorii executivi actuali ai
Apple folosesc acelasi sablon de design pentru lansarea
produselor importante). Jobs ne-a captivat imaginatia, pen-
tru ca a apreciat extrem de mult modul in care tehnologia
poate sa ne schimbe lumea si a avut curajul sa spuna acest
lucru.

Povestea ta incepe cu pasiunea pe care o ai. Nu poti sa
inspiri daca nu esti inspirat la randul tau. Pasiunea este un
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mister. Majoritatea oamenilor o recunosc atunci cand o vad,
dar le este greu sa si-o descopere. Steve Jobs a descope-
rit-o intrebandu-se: ,Ce anume imi face inima sd cante?”.
Raspunsul la intrebarea: Ce anume imi face inima sd cdnte?
este foarte diferit de raspunsul la Intrebarea: Cu ce md ocup?
Steve Jobs facea computere; crearea unor instrumente care
sa 1i ajute pe oameni sa Isi descatuseze creativitatea i fa-
cea inima sa cante.

Intrebarea referitoare la ce anume ii face unui om inima
sa cante se regdseste in esenta ADN-ului Apple. Directorul
executiv al Apple, Tim Cook, repeta o varianta a acestei ex-
presii In discursurile sale si la lansarile de produse. Cook a
intrebat odata: ,Pentru ce ne bate inima?”. Cu o alta ocazie,
la lansarea noului iPad Air, in octombrie 2014, Cook vor-
bea despre punctajul ridicat al produsului in privinta satis-
factiei clientului. ,Asta ne face inima sa cante”, a spus el.

Steve Jobs era foarte deschis 1n privinta pasiunii sale.
In 1997, Jobs a revenit in cadrul companiei pe care o cofon-
dase, dupa ce fusese concediat cu 12 ani in urma. Jobs a
tinut o sedinta cu personalul, in care a vorbit despre rolul
pe care il va juca pasiunea in revitalizarea brandului.

Tn marketing este vorba despre valori. Este o lume foarte
complicata. O lume foarte zgomotoasa si nu vom avea
sansa sa ii facem pe oameni sa t{ina minte prea multe
despre noi. Nicio companie nu are aceasta sansa. Prin ur-
mare, trebuie sa fim foarte clari cu privire la ceea ce vrem
ca ei sa stie despre noi. Clientii nostri vor sa stie cine este
Apple si ce reprezentam. Nu facem niste cutii pentru ca
oamenii sa 1si rezolve treaba cu ele, desi ne pricepem...
Tnsa Apple este mai mult de atat. Valoarea fundamentala
a Apple este credinta noastra ca oamenii plini de pasiune
pot sa schimbe lumea in bine.®
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Pe 12 iunie 2005, Steve Jobs a tinut unul dintre cele mai
extraordinare discursuri din istorie, la incheierea cursurilor
si Inmanarea diplomelor in invatamantul superior. A tinut
un discurs de 2.250 de cuvinte in 15 minute. Steve Jobs,
storytellerul, a construit discursul sub forma unei narati-
uni in trei parti cu o singura tema centrala: Fa ceea ce iti
place. ,,Aveti curajul sa va urmati inima si intuitia. Ele cumva
stiu deja ceea ce vreti cu adevarat sa deveniti”, le-a spus
Jobs absolventilor.

Discursul extrem de emotionant a strans mai bine de
20 de milioane de vizionari pe YouTube. Angajatii Apple
spun ca pasiunea lui Steve Jobs continua sa traiasca in
ADN-ul Apple si cred cu tarie acest lucru. Atunci cand Apple
a lansat o versiune noua a sistemului sau de operare, OS X,
au pus pe ascuns un cadou, stiind ca cineva avea sa il des-
copere. Aplicatia pentru procesare de text a computerelor
Mac contine tot textul discursului lui Jobs de la incheierea
anului universitar. Pasiunea este contagioasa. Pasiunea
este irezistibild. Pasiunea aprinde un foc interior.

Intreba-te: Ce anume imi face inima sd cante?

Pasiunea ta nu este un interes trecator sau vreun hobby, ci
un lucru extrem de important si fundamental pentru iden-
titatea ta. De exemplu, eu joc golf ca hobby. Desi imi place
jocul - Imi place, de fapt, foarte mult -, nu este fundamen-
tal pentru cine sunt eu. Este, insa, fundamental pentru su-
perstarul international din PGA", Rory Mcllroy. Solicitat sa
isi descrie dragostea pentru joc, Mcllroy a spus odata:
,Este lucrul la care ma gandesc atunci cand ma trezesc di-

* Professional Golfers Association — Asociatia Jucatorilor Profesionisti
de Golf. (n.tr)
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mineata. Este lucrul la care ma gandesc atunci cand ma
duc la culcare”. Pentru Mcllroy, golful nu este doar un inte-
res trecator; este poezia care i face inima sa cante.

Am fost invitat sa tin un discurs la prestigioasa confe-
rinta LeWeb din Paris, o intalnire a celor mai pasionati
antreprenori din lume care dureaza cateva zile, timp in care
acestia Isi impartasesc informatii despre tehnologie, ino-
vatie si antreprenoriat. In spatele scenei I-am cunoscut pe
Ferran Adria, cheful vizionar care a creat cel mai renumit
restaurant din lume, EI Bulli.

— Care este calitatea unica pe care o au in comun an-
treprenorii de succes? I-am intrebat pe Adria.

— Este imposibil de raspuns, mi-a spus el. Exista atat
de multe cai spre succes.

Adria s-a Intors si m-am gandit ca acesta a fost semna-
lul incheierii conversatiei noastre. Apoi, a revenit la mine
siaspus:

— Imi retrag cuvintele. Existd un lucru pe care il au in
comun toti antreprenorii de succes si acela este pasiunea.

— Cum iti dai seama atunci cand o gasesti? am intrebat
eu.

— Hai sa zicem asa. Atunci cand vezi un pahar cu vin,
la ce te gandesti?

— La o bautura, am spus eu.

— Exact. Vezi o bautura. Eu vad o podgorie. Vad un
ingredient. Vad bucurie. Vad familia. Vad prietenii. Vad
sarbdtoarea.

Imi place si mie vinul, dar lui Adria i face inima s cante
ca la sarbatoare.

In urmi cu cativa ani, l-am intervievat pe Chris Gardner,
barbatul interpretat de actorul Will Smith in filmul The
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Pursuit of Happyness (In cdutarea fericirii). Gardner poves-
tea cum a trait pe strazi, cum si-a petrecut noptile in toaleta
unei statii de metrou impreuni cu fiul siu de doi ani. In
timpul zilei, Gardner isi punea singurul sau costum, isi du-
cea copilul la cresa si mergea la cursuri gratuite ca sa devina
broker la bursa. Poti sa ghicesti cum se sfarseste povestea.
Gardner a avansat in ierarhia fimei pana a ajuns la varf si a
devenit multimilionar.

Cand lucram in San Francisco, luam trenul BART" si
treceam chiar prin statia de metrou in care dormeau noap-
tea Gardner si fiul lui. Ma uitam la fetele oamenilor asezati
langa mine. Foarte putini pareau fericiti. Priveau tinta in
telefoane, cu chipurile incruntate, sau se uitau pe fereastr3,
cu priviri sticloase de parca tanjeau dupa ceva. Sclipirea
din ochi li se stinsese. Undeva pe drum, isi pierdusera pasi-
unea din ochi. M-am intrebat: Cum este posibil ca un bdrbat
fdrd addpost care doarme in toaleta de la metrou sd aibd
mai multd poftad de viatd decat cei care au o slujbd si merg
cu metroul la muncd? I-am adresat lui Gardner exact aceas-
ta Intrebare. Raspunsul lui mi-a schimbat viata.

Gardner a spus: ,Secretul succesului este sa gasesti ceva
ce iti place sa faci atat de mult, incat abia astepti sa rasara
iar soarele, ca sa-1 faci din nou”3.

Gardner s-a ridicat din abisul unei saracii lucii tocmai
pentru ca a ascultat poezia care {i ficea inima sa cante.

Daca nu ti-ai gasit inca pasiunea, pune-ti o intrebare si
mai buni. Nu te intreba: Ce vreau sd fac? Intreabi-te: Ce
anume imi face inima sd cante? Intrebarile vor duce la ris-
punsuri foarte diferite.

* Bay Area Rapid Transit este o linie de transport public rapid care
deserveste zona Golfului San Francisco. (n.tr.)
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Inainte s inveti arta povestirii si si stipanesti la per-
fectiune tehnicile care te vor ajuta sa inspiri lumea cu ideile
tale, trebuie sa iti clarifici foarte bine ce vrei sa stie oamenii
despre tine. Incepe acest proces adresandu-ti intrebirile
corecte. De exemplu, eu m-am intalnit cu o echipa de an-
treprenori aflata in spatele unei companii din domeniul
sanatatii care se bucura de sprijinul unora dintre cele mai
mari firme de investitii din Silicon Valley. Compania dez-
voltase un procedeu de analiza a sangelui care sa detecteze
cancerul. [-am adresat directorului executiv o serie de pa-
tru intrebari menite sa provoace un raspuns emotional si
sa duca la un mesaj pe care compania l-ar fi putut folosi
pentru a-si spune povestea publicului sau-cheie (investitori,
profesionisti din domeniul medical si mass-media). Obser-
va ca fiecare Intrebare devine din ce in ce mai plina de
emotie si determina un raspuns foarte diferit:

1. De ce ati Infiintat compania? ,Pentru a schimba viata
pacientilor.”

2. Ce produce compania? ,Am dezvoltat un instrument
care ne permite sd combatem cancerul printr-o sim-
pld analizd a sangelui.”

3. Ce va pasioneaza? ,Grija pentru pacienti. Vedem in
fiecare sdptdmdnd pacienti cdrora li se gdsesc terapii
potrivite, care pot sd le salveze viata.”

4. Ce anume va face inima sa cante? ,Lucram cu un
oncolog care ne-a povestit despre o pacientd pe care
o diagnosticase cu cancer pancreatic. Se rdspdndise
peste tot. Pacientei i se comunicase cd mai are doud
luni de trdit. Nu exista nicio sperantd. Oncologul
ei stia despre analiza noastrd de sdnge si s-a ho-
tdrdt sd o incerce. Rezultatele analizei au reusit sa
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gdseascd mutatia cancerului pacientei. Mutatiile nu
confirmau cancerul pancreatic. Pacienta avea can-
cer ovarian. Oncologul i-a schimbat tratamentul. In
12 sdptdmdni nu mai prezenta semne cd ar avea can-
cer. Aceste povesti md fac sa muncesc toatd noaptea.”

Reflecteaza la ceea ce s-a intamplat In conversatia an-
terioara. Primele trei intrebari au suscitat raspunsuri faptice.
A patra intrebare - ce anume iti face inima sa cante - a
determinat o poveste. Datele exacte nu inspira. Inima po-
vestii da datelor exacte suflet. Prezentarile in PowerPoint
pline de date exacte nu cuceresc inimile; povestile o fac.
Slide-urile bine gandite completeaza povestea, dar aceasta
trebuie sa se afle in prim-plan.

Directorul artistic John Lasseter, care a afirmat ca isi
datoreaza cariera lui Steve Jobs, a spus odata c4, atunci cand
creezi o poveste, intriga poate sa se schimbe dramatic:
personajele pot sa vina si sa plece, iar cadrul de desfasura-
re a actiunii se poate schimba si el la fel de bine. Ceea ce nu
poti sa schimbi este inima povestii, deoarece ea reprezinta
fundatia tuturor celorlalte lucruri.

Un investitor renumit mi-a spus odata ca asculta o pre-
zentare de afaceri asa cum ar asculta un cantec. Isi pune
intrebarea: Versurile ei vor avea succes la consumatori? Ade-
menirea ei afectivd i va inspira pe oameni sd se aldture ca-
ldtoriei eroului? Investitorul cauta o legatura emotionala.
Asculta o stare de spirit, o pasiune. Primul pas pentru a
spune o poveste care inspira este sa iti descoperi propria
poezie, piesa care iti face inima sa cante.
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Secretul storytellerului

Storytellerii care inspira sunt inspirati la randul lor. Le este
foarte clar care e motivatia, pasiunea care ii conduce si
impartasesc cu entuziasm acea pasiune cu publicul lor.
Intreaba-te: Ce anume imi face inima sd cdnte? Raspun-
sul este fundatia pe care sunt cladite toate povestile
extraordinare.






De la vanzator de tricouri
la megaproducator

Tn viatd nu este vorba despre cum s& te descoperi.
In viata este vorba despre cum sa te creezi.
- George Bernard Shaw

M ark avea mult timp s se gAndeasci la propria-i po-
veste In timpul zborului de 8.000 km de la aeroportul
Heathrow din Londra pana la aeroportul International din
Los Angeles. Nu avea slujba sau locuintd, ci numai cateva
sute de dolari. Pe hartie, Mark nu avea un CV convingator.
Desi fusese In armata britanica, avea 22 de ani si nu merse-
se la facultate. Cum era posibil sa aiba succes intr-o tara
noud, pe care nici micar nu o vizitase vreodati? In timpul
zborului, Mark s-a hotarat sa isi scrie propria poveste si sa
o spuna foarte, foarte bine. Desi nu era american, Mark
prezenta douad trasaturi de personalitate care aveau sa il
ajute In atingerea Visului American: optimismul si Incre-
derea in sine.

Mark, un pusti din clasa muncitoare a cartierului East
End din Londra, a aterizat la Los Angeles pe 18 octombrie
1982, fara sa aiba ,bilet de intoarcere”. Prietenul lui Mark,
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Nick, 1-a Intampinat la aeroport si i-a adus vesti bune: o
familie bogatd din Beverly Hills ciuta o bona. In acea sear3,
Mark a mers la interviu cu membrii familiei respective. Ini-
tial nu le-a convenit experienta lui sau, de fapt, lipsa ei.
Barbatii care sa aiba grija de copii nu erau ceva obisnuit in
Los Angeles, iar Mark nu li s-a parut a fi o persoana care ar
excela in treburile casnice. Dar apoi le-a tinut o prezentare
in fata careia nu au putut sa reziste. Folosind eficienta tehni-
ca narativa a analogiei, le-a spus celor doi parinti cd a avea
un fost soldat britanic parasutist in casa reprezinta o garan-
tie a securitatii, ,ca si cum ati angaja o bona si un bodyguard
in acelasi timp”.

Interpretarea lui Mark i-a adus o slujba in numai 24 de
ore de la aterizarea in America. Primul loc de munca pe
care l-a avut producatorul de televiziune Mark Burnett in
America a fost sa descarce o masina de spalat vase, un apa-
rat pe care nu il mai vazuse pana in ziua aceea.

In cei doi ani in care a lucrat ca bon3, Burnett a studiat
obiceiurile celor bogati si a Invatat o lectie pretioasa des-
pre succes, una care il va propulsa rapid in varful industriei
televiziunii. Burnett a ajuns sa isi dea seama ca povestea
vietii sale era o pagind goala si ca el era autorul, in fond
singurul responsabil pentru crearea unei povesti. Si-a dat
seama apoi ca avea darul unui storyteller pentru a-si vinde
ideile. Si si-a dus acest dar pe plaja.

Primul plan de afaceri al lui Burnett - asta daca ar fi
scris un plan - ar fi Incaput pe un servetel: cumpar tricouri
cu 2 dolari si le vand cu 18 dolari. Din moment ce nu avea
bani sa inchirieze un chiosc, a inchiriat un gard si, pentru
ca nu si-a permis un gard complet, s-a multumit cu o buca-
ta de 3 metri.



