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CnprroLUL 1

De ce este influenta
amt de speciala

Dan

SE incepem, Brian, cu intrebarea ,,Ce face ca inf Luenla

sE fie at6t de speciatS?'i. De ce este at6t de cbutat5 aceasiE
abititate particutarS? Are de-a face inftuen!a doar cu a-i
controta pe atlii pentru a obline ceea ce vrei tu sau este
despre ceva mai benefic 9i mai importan't? Ce descoperiri
ai tu pe aceast5 temb care s-ar opune acelei in]el.epciuni
intAl.nite ta cei mai muLli dintre autorii care scriu despre
dezvottarea personalE? Ag vrea sE incepem prin a te intre-
ba cum definegti tu inftuenla.

Brian
Una dintre cele mai bune defini{ii care au 4pdrut re-

cent este ,,a miqca". Eu cunosc mai multe limbi, iar in
limbi diferite existl cuvinte diferite pentru ,,influen{d",
dar ,,a miqca" inseamnd a aduce o persoand d.intr-o anu-
mitd stare de gdndire sau de la un anumit set de conclu-
zii la rn altul. Este ca atunci cdnd urci c6te doud sau trei
trepte pe o sc.ar4, Dacd ne uitdrn cu 6000 de ani in urmd,
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vedem cd fiinfele umane au o unicA motivafie primard qi

aceea este imbundt\irea. Numim aceastb teorie,,ABC-ul
motivaliei". ,,A" inseamnd antecedent, adicd unde te aflai

inainte s[ te intdlneqti qi cu ceea ce te influenfeazd, ,,8"
sunt comportamentele. pe care le manifeqti sau pe care

!i se sugereazd sd le manifegti, iar ,,C" sunt consecinfele

acestora.Formulacarerezlultdaratd"cdl5o/odintreacf iunile
tale sunt determinate de antecedente, de evenimentele an-

terioare, iar 85o/o din motivaf iata de a miqca, de a schimba

va proveni de la consecinlele anticipate.
Deci, iatd ce qtim: o persoand se va migca, se va

schimba, va intreprinde orice acfiune de orice fel sau va

fi influenfatd numai dacd simte cd ii va fi mai bine dupd

aceea. Cu cdt este mai convins6 cd ii va fi substanfial mai
bine, cu atdtmai deschisd va fi la orice fel de influenfd.

Am folosit un exemplu intr-o lucrare de-a mea: ima-
gineazd-[i o piald cu oameni care merg la qi se intorc de

la serviciu, birou, intdlniri; toli sunt oameni de afaceri

ra{ionali, imbrlcafi corespunzdtor. Ieqi in mijlocul acestei

piele lindnd in mAnd o sutd de bancnote de 1 dolar. La un
moment dat, brusc, arunci cele o sutd de bancnote in aer

qi ele incep sb fluture cdzdndpe pdmdnt.

Timp de vreo doud secunde, oamenii se uitd qi vdd

banii cum se miqc6, vdd c[ sunt bani gratis qi cd plutesc

in aer. Dupi alte cdteva secund, frec de la a fi normali gi

rafionali la o stare de nebunie: strigd, apucd, fipd, adun6, ii
?mping pe al1ii, sar pe ei, devin violenli fizic. Aleargd dupd

aceqti bani gratuili pentru cd suma care pluteqte in aer este

limitat[. $i mai sunt qi allii care aleargd dupd aceiaqi bani.

. B de la behavior,,,comportament", in limba englez[. (n.tr.)
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Curdnd, vor dispdre a.Dacdnu te miqti repede, nu ili capefi
partea.Iar oamenii iqi ies din min{i, p6nd cdnd tofi banii
sunt strdnqi.

Ai auzit qi povestea cu maqina blindatd care mergea
pe stradd qi la un moment dat i s-a deschis uqa din spate

sau a avut un accident. S-au imprdqtiat banii pe stradd, iar
traficul s-a oprit qi oamenii au inceput sd alerge qi sd vind
din toate pd4ile, sd strige qi sd se lupte qi sd se ingrdmS-
deascd unii peste alfii. Se poate spune cd toli acei bani
care pluteau in aer sunt o formd de influenld. Cauzeazd
un comportament care nu ar fi fost niciodatd manifestat
altminteri qi il face sd apard aproape instantaneu.

Existd la televizor o reclamd foarte bun5, una faimoasd
astdzi, cea pentru iPhone, de la Apple. Anun!6 toate carac-
teristicile speciale qi apoi spune cd telefonul va fi disponibil
exactla ora 8 s6mbdtd de dimineafS. Iar oamenii, care nu
gtiu prea multe, dorm pe stradd, uneori cdte o sut6, doub sau

trei sute de oameni. Au apdrut chiar qi ,,findtori de r6nd",
oameni care umblS in sus qi in jos pe l6ngd rdnd gi pentru
5 dolari ifi fin locul pdnd te duci la baie sau i1i iei ceva de
mAncare sau ifi schimbi hainele, ca sd nu-!i prerzi locul ?n

rdnd. Toate acestea pentru cd sunt atdt de nerdbddtori sd

oblind acel produs, pentru cd sunt atdt de influenfa{i de el.

in esenld, aceasta este influen1a. ii face pe oameni
sd devind atdt de bucuroqi de imbunitdlirea care va avea
loc in viafa lor qi de rapiditatea cu care va avea loc aceas-

td imbundtdtire, incdt vor sta la rdnd qi se vor angaja in
comportamente care, privite din exterior, par aproape ne-
bune;ti. Din cauza dorinfei intense de imbundtd[ire, oa-
menii se vor angala in comportamente care sunt complet
incredibile pentru cineva din afard.



14 I BRIAN TRACY qi DAN STRUTZEL

Dan
Este fascinant! Te cunosc de mul.fi ani, Brian, si egti

unuI dintre cei mai de succes autori 9i conferenliari din
arena dezvoltSrii personate. chiar mai mutt de at6t, exis-
tE oameni care, c6nd vorbesc despre un subiect, ceea
ce fac este ca o acadea mentatb: cAnd acadeaua se ter_
min5, au nevoie de inc5 o doz5 si de inc5 o dozb, ca 9icum s-ar simli vii numai c6nd vorbesc. Dar printre cei cu
care lucrez eu existS gi unii autori care sunt ?n reatitate
foarte buni in a-i face pe oameni sE produc5 rezuttate in
viala [or. lar tu egti unuI dintre ...rii.. Am adunat mdr-
turii de-a Lungutanitor: ,,M-am inspirat din programul. [ui
Brian lhe Psychotogy of Achievement [psihotigia tmp,ti
niriil sau The psychotogy of Success [psihotoiia ,u[r"
sutuil9i am avut rezuttate uimitoare." Rezutt.t"t" poiJi
observate in tot ceea ce ai f5cut.

Ce anume te-a ajutat pe tine sd aisucces nu doarin
a fi un mare lector, dar giin a-i face pe oambni sb treacE
[a ac]iuni care au produs rezuttate in viaga [or? Cum ai
reugit sb ai o asemenea inftuentb?

Brian
Secretul succesului meu _ dac6 e weun secret, iar eu

nu cred in secrete - este cd" amfbcut volume enorme de cer-
cetare' mii de ore, pentru aincerca sd aflu de ce unii oameni
au mai mult succes decdt alqii.Toatd,lumea are o dorinld de
a se realizacdt mai mult, mai repede qi in cel mai uqor mod
posibil, cu prea pufin interes fal5 de efectele secundare.

Cdnd aveam 2l de ani, antcitit o carte despre psiho_
logul Abraham Maslow gi apirea acolo o explicafie des_
pre munca lui. in esenfd, spunea cI fiecare persoand are
dorinla de a-qi implini potenfialul.
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Un mare maestru metafizician a scris cdndva cd,toa-
te frustrbrile qi supdrdrile, toate depresiile qi problemele
sociale provin din sentimentul profund cd oamenii au un
poten{ial cu mult mai mare decdt folosesc in mod curent

Ei cd nu qtiu cum sd-l descopere. Este aproape ca qi cum
ar avea o mind de aur in adAncul terenului casei lor, ca;i
cum ar avea un zdcdmdnt de petrol sub ferma lor, dar ha-
bar nu au cum sd ii elibereze poten{ialul qi de aceea sunt
frustrafi qi supdra{i.

Cdnd mi-am dat seama de asta, am zis:,,LJite: fiecare
persoand are un anumit volum de potenfial, deci care este

punctul de pornire pentru a-l scoate la lumind?"
Primul pas este sd reali zezi cd,exist6, cd ai un potenfial

mai mare dec6t poli folosi intr-o sutd de viefi. Existd mi-
lioane, acum zeci de milioane de oameni in intreaga lume
care s-au imbogdfit, au devenit milionari qi miliardari in-
tr-o singurd generalie. Ce au ftcut ei poli sb faci qi tu. igi
voi ardta ce au fEcut alfi oameni care, pornind de la nimic,
dupd ce au fost multd vreme frustrafi, qi-au transformat
vrala. Ce anume a rdsucit butonul? Ce a deschis uqa?

Aveam obiceiul sd zic cd succesul este ca un lacdt cu
cifru, doar cd are mai multe numere. La fel cainvdnzdri,
unde ai o combinafie de qapte paqi pentru a inchide o v0n-
zare. Aceasta a fost validatd qi verificatd prin interviuri re-
alizate cuzeci de mii de clien{i, zeci de mii de conversalii
de vdnzdrt inregistrate video. A fost dezvoltat un proces
pe care, dacd o persoand medie ilurmeazl,,poate sd inchi-
ddvdnzare dupdvdnzare. Iar acest lucru nu il spun doar
eu, ci il spun IBM qi Xerox qi unele dintre cele mai mari
companii din lume. Au studiat procesul de vdnzare prin
inregistrdri video gi prin interviuri. Au descoperit cd este
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un proces, cA are loc in $apte pa$i qi c5, dacd urmezi cei
qapte pa$i in mod sistematic qi consecvent, pdnd la urmd
oblii acelagi rezultat pe care il oblin qi alli oameni. I-am
invbfat acest proces pe mai mult de doud milioane de oa-
meni din toati lumea.

Prietenul meu Og Mandino mi-a spus odatd: ,,Brian,
nu existd niciun secret al succesului. Exist6 ni;te reguli
qi principii simple care au tot fost descoperite qi redesco-
perite de-a lungul intregii istorii a umanitdlii. Tot ce ai de
fbcut este sd le invefi gi sd le pui in practicd iar qi ibr qi vei
ob{ine aceleaqi rentltateca qi cele mai de succes companii
din orice industrie qi din orice fel de afacere."

$i, surpizl,, surprizI! Funcfioneazd. Pentru'a-i influ-
enla pe oameni trebuie s[ faci o anumitd serie de lucruri
logice. Dacd le faci in mod corect, atunci oamenii se vor
deschide bdtre influenfa ta, vor vrea sE fie. influenfafi de
tine, i{i vor c6uta ghidajul qi indrurndrile. Vor performa
la niveluri mai inalte decdt te-ai fi putut gdndi vreodat6
cd este posibil qi vei obline reniltate dincolo de orice ai
primit weodatS pdn[ atunci.

Dan

Brian, cuvintete ,,infl.uen!5" 9i ,,persuasiune" sunt
adesea fotosite ta intAmptare cu acetagi sens. Tu consi-
dericE aceste concepte sunt identice sau cE inftuenla are
totugi etemente ugor diferite de a convinge pur 9i simptu
pe cineva?

Brian
Da, cred c6,oinfluentboo qi o,persuasiune'o sunt simila-

re, dartotuqi diferite. Poli avea influenfd asupra oamenilor
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fiind doar un anumit tip de persoand. Vorbim, de exemplu,
despre importanla unui model de rol. Dacd cineva crede cd

tu eqti un anumit tip de persoand, o persoand de caracter,
o persoand onestd, o persoand cu convingere, atunci acea
persoand va fi mult mai influen[atd de tine decdt dacd nu
ar crede nimic sau dacd ar crede ceva greqit despre tine.

in parenting, gtim cd 40Yo-50%o dintre obiceiurile
unui copil ii sunt dezvoltate de cdtre pdrinli qi cI obice-
iurile unui om ii determind succesul sau eqecul in via!5.

$tim c6, in mare mdsur6, copiii sunt convinqi qi influenfafi
de modul in care pdrinfii lor se poartd cu ei qi unul cu al-
tul. Cineva spunea c6ndva: ,,Cel mai bun lucru pe care un
bdrbat poate s6-1 facd pentru copiii sdi este sd o iubeascd
pe mama lor." E foarte simplu.

Eu gi sofia mea am aflat acest lucru c6nd ne-am cd-
sdtorit. Am citit toate cdrlile, am inceput chiar sd preddm
acest subiect qi, astfel, copiii mei m-au vdzutrespect6nd-o
intotdeauna pe solia mea,Barbara,la cel mai inalt nivel.
Trei dintre ei s-au cdsdtorit - doi dintre ei sunt acum
cbsdtorifi, iar unul din pdcate s-a despdrJit -, dar tofi s-au

cdsbtorit cu oameni pe care i-au respectat qi care i-au res-
pectat la rAndul lor gi to{i i-au tratat cu mare respect pe
aceqti oameni.

Cei doi care sunt incb fericili in cdsniciile lor au unul
doi copii, iar celdlalt trei. Se infeleg extraordinar unul cu
celdlalt, sunt cei mai buni prieteni. Fiul meu este cdsdtorit
cu o femeie minunatd, fiica mea este cdsdtoritd cu un tip
grozav. Cdnd ne adundm sd ne petrecem timpul impre-
und, este ca qi cum se adund laolaltd un grup de cei mai
buni prieteni cu familiile lor. Ei iqi trateazd. copiii cu mare
respect gi noi ii tratdm pe copiii lor cu mare respect. $i ei
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tofi se a$teaptd sd fie bine tratali de cdtre membrii sexului
opus qi cu tofii ii trateazl bine pe ceilal{i oameni. Ei nu
conving, ci influenfeazdprin exemplul lor. Deci, se vede
aici influenla exemplului, care, cum spuneai, este chiar
extraordinard.

Tom Peters, in cartea lui In Search ofExcellence fin
cdutarea excelenlei), spunea cd cel mai important lucru
pe care el l-a descoperit este puterea influen{ei pe care o

are un pdrinte. Un pdrinte poate cu adevdrat sd schimbe
dinamica psihologicd a unui copil doar fiind un exemplu,
intruc6t copiii ignori ceea ce le este spus. Le poli spu-
ne ,,Fd aqa,ft invers, nu face asta, nu face cealaltd", dar
ei privesc tot ceea ce faci tu qi absorb prin piele. intot-
deauna se vor comporta cu oamenii din lumea lor aqa cum
te comporli tu cu oamenii din lumea ta, in special fafd
de soful sau solia ta. DacE tu ili tratezi copiii cu respect,
atunci ei ii vor trata pe ceilalli cu respect qi se vor aqtepta

sd fie tratali cu respect. Dacd tu ii tratezi cu respect, ei
se vor vedea pe ei ingiqi ca fiind demni de respect qi, de

asemenea, ii vor tratape ceilalli oameni ca fiind demni de

respect. Este cel mai uimitor lucru cu putin{d. Deci tu, ca

model de ro1, ai o influenfd extraordinard,.

Persuasiunea survine atunci cdndpoli convinge oper-
soand sd se angajeze intr-un comportament pe care nu l-ar
fi adoptat in absenfa persuasiunii tale. Oamenii fac lucruri
fie din propriile motive, fie fdrd niciun motiv. Deci marele
tdu obiectiv, cel pu{in la inceputul unei conversafii, dar gi

pe parcursul ei, este sd descoperi ce vor oamenii qi sd le
ard[i cd, ceea ce ii incurajezi tu sd facd sau sd nu facd este

cea mai rapidd cale de a obgine lucrurile pe care le vor ei.
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Tom Peters,in cartealti In Search of Excellence fin
cduqrea excelenleil, spunea cd cel mai important lucru
Pe care el l-a descoperit este puterea influenlei pe care o
are un pdrinte. Un p[rinte poate cu adevdrat sd schimbe

linurni"u psihologicd a unui copil doar fiind un exemplu,
lntrucAt copiii ignord ceea ce le este spus. Le pofi spu-
[e,,Fd aqa, fd invers, nu face asta, nu face cealalt6", dar
ei privesc tot ceea ce faci tu qi absorb prin piele. intot-
deauna se vor comporta cu oamenii din lumea lor aqa cum
te compo{i tu cu oamenii din lumea ta, in special fafd
de soful sau sofia ta. Dacd, tu \i tratezi copiii cu respect,
attrnci ei ii vor tratape ceilalli cu respect qi se vor aqtepta
sd fie tratali cu respect. Dacd, tu ii tratezi cu respect, ei
se vor vedea pe ei inqiqi ca fiind demni de respect qi, de
asernenea, ii vor tratape ceilalli oameni ca fiind demni de
tespect. Este cel mai uimitor lucru cu putinfd. Deci tu, ca
tnodel de rol, ai o influenfd extraordinard,.

Persuasiunea survine atunci cdndpofi convinge oper-
soand sf, se angajeze intr-un comportament pe care nu l-ar
tl adoptat in absenla persuasiunii tale. Oamenii fac lucruri
le din propriile motive, fie frrd niciun motiv. Deci marele
tdu obiectiv, cel pu{in la inceputul unei conversafii, dar qi
P0 parcursul ei, este sd descoperi ce vor oamenii qi sd le
ardli cd ceea ce ii incurajezi tu sd fac[ sau sd nu facd este
cea mai rapidd cale de a obline lucrurile pe care le vor ei.

$tiinla influenlei I ts

Dan

Aceasta este o distinclie excetentSl Apreciez ce spui.
Adesea asociem a fi o persoanE cu influent5 cu a fi foar-
te carismatic. Crezi cd exist5 o asociere puternicE intre
infl.uen!5 9i carismS? in ce mod sunt asociate cete dou5
concepte intre ete?

Brian
E o intrebare excelentS. Am scris o carte intitulatd

The Power of Charisma lPuterea carismei], care a fost
publicatd in toatl lumea, a avut peste tot un mare succes,
s-a vdndut cu zecile sau sutele de mii de exemplare. Nici
nu le mai pot fine evidenfa. Am scris-o impreund cu Ron
Arden, care aregizat 150 de piese de teatru pe scena lon*
donezd. Cdndregizezi o piesd de teatru, iei scenariul, care
poate fi un text shakespearean vechi de 400 de ani, qi alegi
actori pentru fiecare dintre roluri, iar apoi regizezipiesa in
aqa fel incdt punerea ei in scend sd devind o versiune noud
a piesei. Cel mai rdu lucru care !i se poate intAmpla este ca
un critic sd spun[,,Aceastd piesd nu este diferitd de ultima
versiune pentru Regele Lear de Shakespeare".

Deci trebuie sd-l iei pe fiecare actor gi sd il faci sd aibd
o abordare cumva diferitd. Trebuie siil faci sdjoace intr-un
mod cumva diferit pentru produce o versiune mai intere-
santd qi diferitd a unei piese pe care mulli oameni proba-
bil cd auvdzut-o de multe oiregizatd"de diferili regizori.
in cartea noastrd The Power of Charisma vorbesc impreu-
nd cu Ron despre cum pofi deveni o persoand caldd qi afec-
tuoasd, astfel incdt oamenii s5 te placd qi sd te considere o
persoand incdntdtoare, pentru cd, dacd o persoand te con-
siderd incdntdtor, este mai deschisd sd se lase influentatd
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de tine ca individ. O persoanS carismaticd este cineva fafd
de care te emofionezi, de care e$ti influenfat, care i{i place
qi cdtre care tinzi. Dacd ne intoarcem la minunataremarcd
a lui Dale Carnegie dinHow to Win Friends and Infiuence
People, el spunea c5 cheia carismei, sau a cdqtig[rii de

prieteni qi influen{drii altor oameni, este sd ii faci pe oa-
meni si se simti importanfi. Cartea noastr5 arc 35 de ca-
pitole despre carismd. Este despre toate lucrurile mErunte
pe care le pofi face pe parcursul conversa{iei tale cu alli
oameni pentru a-i face sd se simtd importanfi.

Uneori are prea pulin de-a face cu cuvintele. Nici nu
e nevoie sd spui ceva, nu e nevoie sd incerci sd-i impresio-
nezipe al;ii, ci sd foloseqti ceea ce se cheamd,,legea efor-
tului indirect". Dacd vrei sd impresionezi o persoand, cel
mai rapid mod este sd fii tu impresionat de ea. Dacd wei
ca o persoand sd te placd, cea mai rapiddmodalitate este sd

ifi placd ea !ie. Cu c6t eqti mai impresionat de o persoand

qi cu cdt o consideri mai valoroasd gi mai importantd, cu

atdtmai mult acea persoand va incepe si creadd cd tu eqti o
persoand interesantd si carismaticd. Are in spate regula de

bazd: cine este persoanafavoritd a oricSrui om? El insuqi.

$i la cine se gdndesc oamenii in cea mai mare parte a tim-
pului? Oamenii se gdndesc la ei inqiqi in99Yo din timp.

Cineva pe care il doare un dinte poate fi inconjurat de

o grdmadd de oameni, dar se gdndeqte mai mult la durerea

lui de dinli decdt la oricine altcineva din preajma sa sau la
qtirea zilei sau la ce este la televizor. Durerea lui de dinfi
antreneaz699% din activitatea sa mental6.

Cum dovedeqti cd eqti carismatic? Pdi, este foarte sim-
plu: devii interesat de alli oameni. Cum devii interesat de

a$i oameni? Le pui intrebdri despre ei inqiqi, apoi asculli


