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Fiecare dintre noi detine capacitdti despre care nu stie.
Putem face lucruri de care nici nu visam ci suntem in
stare. Doar atunci cind ne confruntim cu o necesitate,
profitdm de ocazie si chiar facem lucrurile care pind

atunci ni se pareau impo&ibz’/e. *

DALE CARNEGIE

*Alici si in continuare, cu exceptia cazurilor semnalate ca atare, citatele

sunt redate in traducere libera. (V. red.)



Principiile lui Dale Carnegie
in privinta relatiilor umane

(Din Secretele succesului.
Cum si-ti faci prieteni si si devii influent™)

Fii mai prietenos

Nu critica, nu condamna si nu te plange.
Oferid apreciere sincerd, din inima.
Trezeste in ceilalti o dorintd puternici.
Fii sincer interesat de ceilalti.

Zambeste.

NN N

Tine minte cd, pentru o persoand, numele siu este
cel mai frumos si mai important sunet, indiferent
de limba.

7. Fii un bun ascultitor. Incurajeazi-i pe ceilalti s
vorbeasca despre ei insisi.

8.  Adapteazi-ti discursul in functie de interlocutor.

Dale Carnegie, Secretele succesului. Cum si-ti faci prieteni si si devii
influent, traducere de Ioana Manolache, Curtea Veche Publishing,
Bucuresti, 2023. (V. red.)
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Fi-l pe celalalt sa se simtd important — si fii sincer.

Castiga-i pe ceilalti
prin modul tadu de gandire

Singura modalitate prin care poti iesi castigat
dintr-o disputd este sd o eviti.

Fii respectuos fatd de opiniile celuilalt. Nu spune
niciodatd , Te inseli“.

Daci ai gresit, recunoaste rapid si cu fermitate.
Deschide orice discutie amical.

Determina-l pe celilalt si spuna ,da“ inca de la
inceputul discutiei.

Lasa-1 pe celalalt sa vorbeascd mai mult.

Permite-i celuilalt s creada ca initiativa ii apartine.
Incearca sincer si vezi lucrurile din perspectiva
celuilalt.

Aratd intelegere fatd de ideile si dorintele celuilalt.
Fi apel la sentimentele nobile ale celuilalt.
Sustine-ti ideile apeland la efecte dramatice.

Lanseaza o provocare.

Fii un adevarat lider

Incepe cu laude si aprecieri sincere.

Cand atragi atentia asupra unor greseli, fi-o
intr-un mod indirect.

Vorbeste despre greselile tale inainte sa il critici pe
celilalt.
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Pune intrebari, in loc si dai ordine directe.

Lasa-1 pe celalalt sa-si salveze reputatia.

Lauda si cele mai marunte progrese. ,,Aproba din
toatd inima si fii generos cu laudele.®

Ofera-i celuilalt o reputatie la indltimea careia sa
se ridice.

Incurajeaza. Lasi impresia cd greselile pot fi
indreptate usor.

Fi-i pe ceilalti sa se bucure ca te ajutd.

17



Structura

Fii constient de propriile convingeri

Existd un video devenit clasic care a fost subiectul unui experi-
ment in cadrul unei cercetdri efectuate de catre Daniel Simons
de la University of Illinois asupra ,atentiei selective®, adica a
faptului c¢d oamenii nu vid ceea ce nu cauti sa vada.

In video erau doui echipe de cite trei indivizi care pasau
o minge de baschet de la unul la celilalt. Una dintre echipe
poartd tricouri albe, iar cealaltd negre. Instructiunile pentru
acest video ne cer si numiram de cite ori paseazi mingea de
la unul la celilalt membrii echipei in alb. Publicul priveste cu
intentia de a afla rispunsul corect. Ceea ce nu observi o mare
parte dintre cei care privesc clipul este ci printre membrii
celor doua echipe se plimbi o persoand imbricatd in costum
de gorila. Pe la jumatate, gorila se opreste, se uitd la cameri,
bate cu pumnii in piept si apoi iese din cadru. Toate aces-
tea dureazd cam 20 de secunde. Celor care nu au vizut gorila
nu le vine s creadd ce s-a intAmplat. De fapt, acestia cred
cd toatd lumea ii minte. Cind se uitd a doua oara, stiind la

ce si fie atenti, observd gorila (cu toate cd autorul cunoaste
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pe cineva din Atlanta, Georgia, care crede si astazi cd ceilalti
47 de oameni, impreuna cu instructorul, I-au mintit cind i-au
spus ci gorila apdruse de prima dati in video, in ciuda efortu-
rilor lor de a-l convinge).

In mod aseminitor, la o conferingi despre creativitate si
rezolvarea problemelor din Buffalo, New York, un colonel
in rezerva a tinut o prezentare despre planificarea strategica.
Pregatise slide-uri alb-negru impecabile si pliante fotocopiate
ce erau perfect imprimate. La vreo zece minute dupa inceputul
prezentdrii, in timp ce publicul era organizat in rinduri drepte,
un barbat a intrat si a intrebat-o incet pe doamna din spatele
salii care este titlul prezentarii. Ea a rispuns ca se numeste
»Abordari militare ale planificirii strategice®. Barbatul a corec-
tat-o, spunandu-i ci greseste, deoarece in program scria ci in
sala respectiva are loc conferinta ,Explorarea creativititii prin
artd si culoare®. Doamna i-a ardtat atunci pliantul pe care scria
titlul despre abordarile militare. Si totusi barbatul nu a cre-
zut-o. In ciuda faptului ci nici in sali si nici in prezentare sau
pe pliante nu era vreo urma de culoare sau de artd, barbatul
nu a crezut-o! Era convins ci se afli in sala corecti (nu era)
si, in pofida a ceea ce vazuse, pur si simplu nu a crezut-o nici
pe doamna respectiva si nici ceea ce vedea in sala. Credea, in
schimb, ceea ce scria in programul printat.

Convingerile noastre sunt puternice. Creeazd consens sau
dimpotriva, ne orbesc in fata unei realitdti pe care toti ceilalti
o vad. Sunt vitale cAnd este vorba despre modul in care creim
o legatura cu ceilalti fie prin convingerile noastre comune, fie
prin felul in care ii ajutim si vada ceva diferit, aratindu-le o

noud posibilitate. Prima parte a acestei cirti se concentreaza
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asupra structurii si este despre alinierea si formarea convinge-
rilor in functie de public. PAni cind nu te cred, oamenii nu

vor vedea ceea ce incerci si le transmii.



Organizarea prezentdrii

Prezentarea lui Mark Cabill incepuse de fapt cu citeva sipti-
méni inainte si intre in sala de conferinge. Era congtient cd este
necesar sa construiascd o introducere cu adevirar impundtoare
pentru discursul sau dacd vrea si aibd o sansd la reusitd. Pentru
a face asta, trebuia si raspundd foarte clar la trei intrebdiri. Cine
este publicul? Care este scopul prezentarii? Care este mesajul?

In primul rind, cine este publicul? Mark era agent de vin-
zdri, insd publicul era reprezentat de cei mai importanti directori
executivi ai companiei in care lucra, impreund cu secunzii lor.
In general, le vizuse numele doar pe anumite documente sau in
diverse materiale video. Nu ii intdlnise personal pe niciunul din-
tre ei. In acest sens, Mark era nevoit si facd pugind cercetare. Care
erau cunogtingele, competentele, experientele si prejudecitile lor in
privinga noii linii de afacere pe care o propunea in legiruri cu
acea componentd de echipament? Ce voiau si de ce aveau nevoie
de la aceastd interactiune? Ce obiective aveau? Era acolo doar ca
sd-i informeze sau si-i convingd si extindd la nivel internatio-

nal utilizarea acelei componente? Urma sd ii convingd ci era in
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vreun fel vitald pentru companie? Si, desi spera si-i ,distreze, cu
sigurangd nu acesta era scopul prezentdrii.

Cu cdteva saptamani inainte, cind Mark a pornit calculato-
rul pentru a incepe planul prezentirii, avea mai multe intrebiri
decit raspunsuri. Ludndu-si timp de gandire inainte de a scrie
primul cuvint, avea si-si creascd sansele de a produce impactul

pe care si-1 dorea.

Prima intrebare

Cand ti se cere pentru prima datd sa tii o prezentare, instinc-
tul natural este si te intrebi: ,,Care este subiectul?“ O intre-
bare mai buni ar fi: ,,Care este publicul?“ Motivul este acela
cd, pentru a indeplini obiectivul prezentirii — indiferent de
subiect —, trebuie sa te conectezi cu publicul. Acest lucru nece-
sita sd-ti dezvolti empatia. Trebuie s fii interesat de public si
sa-1 faci si pe el si fie interesat de tine.

Ce anume vor si de ce anume au nevoie cei din public? Cine
sunt acestia? Care este nivelul lor de cunostinte si cit de speci-
alizati sunt? Daca nu iti cunosti publicul, te afli in dezavantaj.

Dave Wright, CEO la Dale Carnegie Training din
Houston, Austin si San Antonio relateazi un caz care ilus-
treaza cAt de important este sa te asiguri cd publicul este fami-
liarizat cu subiectul.

»odptdmana trecutd, instruiam un presedinte de departa-
ment al unei mari companii producitoare de substante chi-
mice. Este vorba despre o multinationald. Presedintele tinea
o prezentare in fata altor directori executivi si a fondatorului

unei noi sucursale pe care tocmai o achizigionaseri. Cultura
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noii organizatii era traditionald si foarte bine structuratd.
Toati lumea era imbricati la costum — foarte formal. In timp
ce il instruiam, i-am spus: «Ai nevoie de o introducere care si
atragd atentia oamenilor. Produsul tau e diferit de ceea ce ofera
ei. Este diferit de cel standard din aceasta industrie §i e mai
bun din toate punctele de vedere — dar nimeni nu cunoaste
produsul, mai ales la nivel global. Acesta este contextul in care
te afli. Cat de familiarizat crezi ca va fi publicul cu produsul
tiu? Cei mai multi nu il au in casa sau nu stiu ce este.» Cand
a tinut prezentarea, a inceput cu intrebarea «Cind ma refer la
acest produs, cti dintre noi il avem in casa? Cati nu au nicio
idee despre ce vorbesc? latd unde se afld cea mai mare provo-
care si cea mai mare oportunitate.»”

Intelegind dinainte nivelul cunostintelor publicului si
vorbind de la inceput despre asta, presedintele a fost capabil si
realizeze o legdturd mai buni, si creeze empatie reciproca si sa
starneascd interes. Daca ar fi inceput pur si simplu sa prezinte
informatii despre un produs pe care nimeni nu il cunostea sau

il intelegea, si-ar fi pierdut publicul pe loc.

w

Cercetarea este esentiald

Ce intrebari si pui atunci cAnd pregitesti o prezentare care sa
te ajute sd iti cunosti publicul? Incepe prin a-ti adresa urma-
toarele intrebari:

* Cine este publicul?

e (Care este obiectivul?
* Care este mesajul?



44 VORBESTE! ARTA DE A VORBI IN PUBLIC

Cine este publicul?

Satisfacerea asteptirilor necunoscute ale unui public este la fel
de grea precum atingerea unei tinte invizibile. Este realizabila,
insa e o cautare hazardata a succesului. O parte a procesu-
lui de pregitire consta in cercetarea in urma cireia sunt adu-
nate informatiile esentiale cu privire la public. Cum trebuie
ficutd o asemenea cercetare? Cel mai probabil nu putem sa
folosim motorul nostru preferat de ciutare pe internet, insi
putem intreba alti oameni. Vorbeste cu organizatorul intal-
nirii. Intreabi unele persoane care vor face parte din public.
Asigura-te ca afli cine sunt acestia pAna in momentul in care
iti incepi prezentarea, discutdnd cu oameni in stinga si-n
dreapta. Pune-ti péliria de ,reporter” si vorbeste cu cAt mai
multi oameni, astfel incat sa afli rispunsuri despre urmatoa-
rele lucruri.

Daca nu faci asta cum trebuie, consecintele pot fi majore.
Cu cativa ani in urma, Clark Merrill a fost invitat sa tind o pre-
zentare in fata Biroului Administrativ al Tribunalului Statelor
Unite. Inaintea lui Clark prezentase un domn care isi incepuse
expunerea cu: ,Sunt mandru si onorat sa vorbesc acestei insti-
tutii datoritd muncii extraordinare pe care o faceti ca parte a
Departamentului de Justitie.“ Cei din public au oftat si s-au
uitat la telefoane. Persoana care l-a invitat pe orator pe sceni
a scdpat un suspin ingrozitor, deoarece institutia nu are nicio
legaturd cu Departamentul de Justitie! Oratorul si-a pierdut
imediat toatd credibilitatea, a avut parte de zero atentie pentru
prezentarea sa, iar aplauzele au fost in cel mai bun caz lipsite

de energie. A esuat in realizarea cercetarii.
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Cunostintele

O intrebare evidenta tine de nivelul de cunostinte al publi-
cului. Trebuie sa iti pui urmitoarea intrebare: ,,Publicul este
mai bine informat decAt mine?“ Acesta reprezinta un motiv de
ingrijorare mai putin important, deoarece preocuparea in sine
incurajeaza o pregitire adecvatd, iar riaspunsul este aproape
intotdeauna nu. Acest lucru ar trebui sa iti dea increderea ca
tu esti specialistul. Problema mai mare consta in pericolul de
a supraestima nivelul de cunostinte al publicului. Unii dintre
noi plecim de la ideea cd, daca noi stim, toatd lumea stie. Nu
uita sa te adaptezi in funcgie de ei, ceea ce presupune sd faci
cAtiva pasi in spate, astfel incit sa te asiguri cd toatd lumea
se afla la acelasi nivel. De asemenea, niciodata si nu infrunti
un public fira sa fii pregitit si nici sd nu cazi in capcana in
care deduci ci cei care te ascultd sunt ignoranti si astfel sa le
vorbesti de sus. Adresarea unor intrebiri in legaturd cu orga-
nizatorii si cu unii membri din public te poate ajuta sa atingi
echilibrul perfect intre supraestimarea si subestimarea cunos-

tintelor pe care le au acestia.

Competen;a

Nivelul de competenta al publicului este si el important, deoa-
rece poate determina felul in care te pozitionezi in legituri cu
aspectul pe care vrei s il abordezi. Aceasta va da forma prezen-
tarii pe care vrei sa o tii. O prezentare in fata unor studenti in
primii ani la biologie va arata diferit de una pe acelasi subiect,
dar tinutd in fata unor cercetatori farmaceutici care sunt preo-

cupati de celulele canceroase.
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Experienta

Acest aspect nu se referd doar la cAta experientd detine publicul,
la ce nivel si in ce imprejuriri. Experienta acumulata in labo-
rator este profund diferitd fatd de cea de pe teren. Pe masurd ce
incercim sa intelegem asta, este util sa constientizim cd cineva
care are doudzeci de ani de experientd poate avea de fapt un

singur an de experientd, repetat de doudzeci de ori.

Prejudecatile

!
Daca reusesti sa identifici prejudecatile publicului, iti vei da
seama de unde pornesc si ce capcane va trebui si eviti. Incearci
sa intelegi cum abordeaza acestia subiectul in functie de ceea
ce stiu. Daci le vorbim avocatilor de mediu despre dreptu-
rile de extragere a petrolului, este bine de stiut daca acestia
lucreaza pentru o companie petrolierd sau pentru un ONG

dedicat ecologiei. Vor trata subiectul in mod diferit.

Nevoile

Pentru ca cei care te-au ascultat si plece acasa cu un sentiment
de satisfactie si de mandrie, este crucial sd ai in vedere nevoile
lor. Teoria este importanta atunci cAnd iti construiesti argu-
mentele, dar pAnd la urma este necesar si le dai toatd informa-
tia pe tava. Pune-te in pielea oamenilor. Ce au nevoie si auda?
Ce i-ar face sd simtd cd a meritat timpul petrecut si te asculte?

Ce i-ar face sd spund: ,Acest orator chiar ma intelege®?
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Dorintele

Dorintele celor din public sunt similare nevoilor lor. Dorintele
si nevoile nu sunt mereu acelasi lucru. Daci ai in vedere doar
nevoile lor, ar putea fi mai dificil s le atragi atentia. Trebuie sa
iti minanci legumele, dar vrei i desert. Cele mai bune mese
le echilibreazi pe cele doud. In acelasi fel, o prezentare care
urmdreste ceea ce au nevoie cei din public, dar si ceea ce vor
sd auda, 1i va face si se simtd impliniti. Dar, spre deosebire de

o masi, di-le ceea ce vor inainte si le dai ceea ce au nevoie.

Obiectivele

Stabileste care sunt obiectivele/dorintele publicului si pastrea-
zi-le in minte in timp ce iti organizezi prezentarea. In ziua
de astdzi, sunt multe lucruri care ne atrag timpul si atentia.
Oamenii vin la o prezentare deoarece au un anumit obiectiv
si vad in orator o modalitate de a si-l indeplini. Fii clar asupra
obiectivelor celor din public si concentreaza-te pe a-i ajuta si
obtind ceea ce este cel mai important pentru ei.

Cunoagsterea publicului, a nevoilor si a dorintelor sale, pre-
cum si a modului in care s-ar putea si te priveasca sunt esen-
tiale pentru a avea succes. Clark Merrill spune povestea unui
lider de vAnziri din Australia care a fost promovat la conduce-
rea unei echipe de trei sute de persoane in SUA. Avea emotii
sa nu fie privit ca un strdin care nu intelege cultura americana.
Vorbind cu acesta, Clark a descoperit ca noul vicepresedinte
tine foarte mult la motocicleta sa Harley Davison si ca e fanul
echipei de fotbal New England Patriots. Clark l-a sfatuit si
meargd pe motocicleti pina la scena, spunind tuturor cit

de mult ii place si o conduca. Ce intrare! Vicepresedintele
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a aruncat apoi cinci mingi de fotbal in public in timp ce le
spunea cat de mult ii place echipa New England Patriots. Nu
uita cd asta era perfect autentic din partea sa! A inceput in
fortd si a continuat si isi impartaseasca viziunea in legitura cu
succesul pe care il va avea echipa de vanziri odatd ce vor lucra
impreuni. In incheiere, le-a cerut celor care au prins mingile
sa se ridice si s bage ména in despicatura pe care a ficut-o in
ele. Induntru era o bancnoti de o suti de dolari frumos impi-
turitd. Oricat de invidiosi ar fi fost, toti ceilalti au inceput si
ii aplaude pe cei care au prins mingile acelea atat de valoroase.
Vicepresedintele a incheiat intrebind publicul: ,Daca ati fi
stiut cd sunt o sutd de dolari in minge, v-ati fi straduit mai
tare sd prindeti una? Acei o sutd de dolari nu inseamna nimic
in comparatie cu ceea ce vom realiza ca echipi dacd ne vom
stradui cu totii din risputeri.“ Concluzia aceasta i-a ridicat pe

toti in picioare pentru a-1 aplauda la scend deschisa.

In acest capitol, ne-am ocupat de cercetarea necesard intele-
gerii publicului caruia i te adresezi. In cel care urmeazi, vom
vorbi despre modul in care poti pregiti o introducere cu un

impact puternic i care sa capteze atentia.
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Gdanduri de la un maestru: Paul Siregar,
director la Dale Carnegie Indonezia

Dacd ar fi sé dai un singur sfat cuiva care isi doreste si devind un

orator mai bun, care ar fi acela?

* Stabileste-ti un obiectiv clar pentru ceea ce vrei si obtii
prin prezentarea ta. Iti doresti doar si informezi, si
convingi, sa inspiri sau si altceva?

*  Fi-ti o structurd clard in urma cireia publicul s3 ajungi
din punctul in care se afla in cel in care vrei tu si fie.
Structura reprezinta logica argumentului, presdrati cu
dovezi convingatoare.

* DPregiteste un punct de pornire fascinant pentru a
atrage atentia si interesul celor din public. Gindeste-te
la povesti, intrebari sau afirmatii surprinzatoare.

* DPregateste un apel la actiune care s constringi publi-
cul sd facd asa cum spui tu. Ce sens are sd tii un discurs
dacd nu reusesti sd ii misti pe cei care te asculta?
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De la Dale Carnegie insusi

Ar trebui sé iti repeti discursul dupa ce reusesti sa il pui la punct
cat de car? Fara discutie. lata o metoda sigurd care este usoara
si eficientd. Foloseste ideile pe care vrei sa le sustii in timpul
discursului in conversatiile cotidiene cu prietenii si partenerii
de afaceri. In loc si vorbesti despre rezultatul meciului, doar
apleaci-te putin peste masa si spune ceva precum: ,,Stii, Joe,
intr-o zi am avut o experienta neobisnuitd. Mi-ar plicea si ti-o
povestesc. Joe probabil ci va fi incAntat sa iti asculte povestea.
Urmireste-i reactiile. Ascultd-i rispunsurile. S-ar putea sa aibd
o idee interesanti care poate fi de ajutor. Nu va sti ca iti pre-
gatesti discursul si, de altfel, nici macar nu conteaza. Dar va

spune, probabil, ca discutia i-a ficut plicere.



Introducerea

Mark Cahill era stresat, desi mai erau citeva siptamdéni pand la
prezentarea sa. Nu era un orator profesionist si nu avea nicio idee
despre cum ar trebui si inceapd o prezentare. ,,Poate voi merge
pur si simplu acolo si voi spune cine sunt®, se gindea. ,Sau as
putea spune o mici glumd?“ A mers in fata oglinzii mari care
era agatatd pe spatele usii biroului sau. ,, Bund, sunt Mark Cabill
si sunt foarte mandru sd ma aflu astizi aici. Ce vreme e afard,
nu? Asta imi aminteste de acea glumd cu pilotul de avion, daci
o stiti... “ Dind din cap in semn de dezaprobare, Mark si-a dat
seama cd asta ar fi o introducere dezastruoasd. Si-a adus aminte
de tatil siu care ii spunea: ,Ai o singuri sansd sd faci o primdi

impresie bund.

Introducerea e importantd

Felul in care iti incepi prezentarea di tonul pentru restul dis-
cursului. Directorul managerial la Dale Carnegie Indonezia

spune: ,Recent, directorul de marketing al unei multinationale
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gigant din industria petroliera din Indonezia si-a amintit cum,
cu doi ani in urmi, membrii unei alte echipe au inceput si isi
tind prezentarile diferit fatd de cum lucrau inainte. Felul in
care le-au inceput era interesant deoarece utilizau mai multe
variante, precum fotografiile, povestile etc. A fost curios ce s-a
schimbat si a aflat ci treizeci dintre membrii echipei tocmai
urmasera cursul Dale Carnegie despre prezentirile de impact.
Mi-a spus ca atunci si-a dat seama cit de important este ince-
putul unei prezentari si ca si-a schimbat abordarea, astfel incit
sa fie mai eficient.”

Exista doud momente cruciale in timpul unui zbor cu avi-
onul: decolarea si aterizarea. Acelasi lucru e valabil si in cazul
prezentirilor. Un inceput puternic iti va aduce incredere spo-
ritd si oportunitatea de a face imediat o primd impresie buna.

Obiectivul tau in ceea ce priveste inceputul este si obtii pe
loc atentie, sd prezinti in mod natural, sd creezi o atmosfera
propice si puncte in care tu si publicul sa fiti de acord, astfel

incat cel din urma sa stie cd sunteti de aceeasi parte a baricadei.

Patru tipuri de introducere

Existd patru tipuri fundamentale de introducere, iar fiecare
dintre ele contine mai multe moduri de abordare. Cele patru
tipuri sunt:

1. O afirmatie atractiv;

2 O intrebare;
3. O poveste;
4

Accesorii/obiecte expuse.
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Sd le ludm pe rind si s3 vedem ce optiuni existd, impreund cu

unele exemple de utilizare a lor.

O afirmatie atractiva

In cazul unei afirmatii atractive, obiectivul tiu este si le obtii
imediat atentia si si-i faci s se gAndeasci la ceea ce ai spus.
Sunt trei moduri in care poti face asta pentru a incepe o pre-
zentare: analogiile, afirmatiile surprinzatoare si vestile bune.

Analogia reprezinta comparatia intre similitudinile a doud
obiecte sau idei diferite. Orice altceva inseamna o simpli com-
paratie. Trebuie sa fie usor de inteles, astfel incat oamenii si
stie despre ce vorbesti: ,,Imi amintesc cind am zburat prima
datd cu avionul. Eram speriat la inceput din cauzi ci nu eram
obisnuit. Cand m-am relaxat si am avut incredere in compe-
tentele pilotului, am inceput si mi bucur de aventura. Asa
va simtiti multi dintre voi acum, in calitate de noi angajati ai
acestei companii.”

Cand vrei sd surprinzi, ii scoti pe oameni din starea de
complezenta, astfel incat si le atragi atentia: ,,Uitati-vd in jur.
Cei mai multi dintre voi nu vor incheia acest curs in urmitorii
patru ani. Cei mai multi vor avea nevoie de cinci sau sase.”

Daca este adecvat, si doar daca e cazul, sd incepi cu o veste
buna poate sa-i aduci pe toti intr-o stare mintala pozitiva: ,A
fost cel mai bun trimestru din istoria companiei in privinta
vanzarilor. Asta inseamna ca toti cei de aici au atins cel mai
inalt nivel posibil al comisionului!®

Observatie: Asta nu functioneazd atunci cind vrei si

anunti o concediere, cAnd esti la 0 inmormantare sau oriunde
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altundeva unde sunt sanse mari ca starea de spirit sd fie una

serioasa. Trebuie sa se potriveascd circumstantelor.

intrebdari

De ce sd incepi un discurs printr-o intrebare? Care este ris-
punsul tau?

Deoarece in acest fel ii faci imediat pe oameni sa se gan-
deasci la ce-i intrebi si astfel le trezesti curiozitatea. Poti folosi
aceastd abordare pentru a afla informatii de la ei, pentru a-i
face sa participe sau pentru a le obtine aprobarea in legitura
Cu 0 nevoie sau un interes.

Existd doud reguli absolute atunci cind incepi cu o
intrebare:

1. Obtine un rispuns din partea publicului. Repetd
intrebarea daci este nevoie. Asta ii forteaza pe
oameni si fie implicati si 1i informeazd ci se va
intmpla ceva diferit. In special daci inaintea ta a
fost un alt orator.

2. Pune o intrebare usoara.

Obtinerea de informatii te ajutd sd afli mai multe despre ce
gandeste publicul si i implica imediat in conversatie, astfel
incat sd nu riména pasivi: ,,Cheltuielile clientilor au scizut in
ultimul an. Care ar putea fi motivele pentru care se intAmpla
acest lucru?®

Sd incepi prezentarea cu o strategie care si determine
publicul si participe reprezintd un alt mod prin care ii poti
face atenti pe oameni: ,Si facem un sondaj. Ridicati mana

dacd ati avut vreodatd o experienta proasta cu un client.”
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Unul dintre principiile din Secretele succesului. Cum si-ti
faci prieteni i si devii influent care ii determina pe ceilalti sa
gindeasci la fel ca tine este: ,Determina-l pe celilalt si spuna
«da» inca de la inceputul discutiei.“* ,Daca ar exista o moda-
litate prin care ai putea si scazi in greutate, si ai mai multa
energie si sd continui si mininci mancarea care iti place, ai

vrea sd stii care este aceea, corect?

Povesti

Dale Carnegie a recunoscut puterea povestilor. Ele au intr-ade-
vdr un impact puternic si cu ajutorul lor reusim si invagam.
Iar cand cineva spune o poveste, suntem incantati, ceea ce i
confera putere celui care tine o prezentare. Cheia e sd spui o
poveste scurtd. Existd trei moduri in care poate fi inceput un
discurs prin intermediul relatdrii unui eveniment sau a unei
anecdote. Poate fi vorba despre o experienta personala, o expe-
rientd a unei alte persoane sau una istorica.

Povestea ar trebui sd inceapa plecind de la un anumit timp
si spatiu si sd fie lipsitd de preambul. ,Era luna iulie a anului
2011 in Minneapolis, Minnesota. Era un weekend plicut de
vard...“ Nu Incepe cu: ,,Vi voi spune o poveste despre...“ Nu
e nevoie de asta. Sari peste.

Povestile care vin din experienta personald au impactul cel
mai puternic: ,Prima datd cAnd am fost concediat, seful meu

mi-a dat de veste printr-un mesaj la telefon.”

* Ibidem, p. 242. (N. red.)
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