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CAPITOLUL 1

De ce este influenta
atat de speciala

Dan

Saincepem, Brian, cu intrebarea ,,Ce face ca influenta
sa fie atat de speciald?”. De ce este atat de cdutatd aceasta
abilitate particulara? Are de-a face influenta doar cu a-i
controla pe altii pentru a obtine ceea ce vrei tu sau este
despre ceva mai benefic si mai important? Ce descoperiri
ai tu pe aceasta tema care s-ar opune acelei intelepciuni
intalnite la cei mai multi dintre autorii care scriu despre
dezvoltarea personala? As vrea sa incepem prin a te intre-
ba cum definesti tu influenta.

Brian

Una dintre cele mai bune definitii care au aparut re-
cent este ,,a misca®“. Eu cunosc mai multe limbi, iar in
limbi diferite existd cuvinte diferite pentru ,,influentd®,
dar ,,a misca“ inseamnd a aduce o persoand dintr-o anu-
mitd stare de gandire sau de la un anumit set de conclu-
zii la un altul. Este ca atunci cand urci cite doud sau trei
trepte pe o scard. Dacd ne uitdm cu 6000 de ani in urma,
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vedem cd fiintele umane au o unicd motivatie primara si
aceea este Imbundtdtirea. Numim aceastd teorie ,,ABC-ul
motivatiei“. ,,A“ inseamnd antecedent, adicd unde te aflai
inainte si te intalnesti si cu ceea ce te influenteazi, ,,B“
sunt comportamentele” pe care le manifesti sau pe care
ti se sugereaza sa le manifesti, iar ,,C* sunt consecintele
acestora. Formula care rezultd aratd ca 15% dintre actiunile
tale sunt determinate de antecedente, de evenimentele an-
terioare, iar 85% din motivatia ta de a misca, de a schimba
va proveni de la consecintele anticipate.

Deci, iatd ce stim: o persoand se va misca, se va
schimba, va intreprinde orice actiune de orice fel sau va
fi influentatd numai daca simte ca ii va fi mai bine dupa
aceea. Cu cat este mai convinsa cd 1i va fi substantial mai
bine, cu atit mai deschisd va fi la orice fel de influenta.

Am folosit un exemplu intr-o lucrare de-a mea: ima-
gineazd-ti o piatd cu oameni care merg la si se intorc de
la serviciu, birou, intdlniri; toti sunt oameni de afaceri
rationali, imbrécati corespunzitor. lesi in mijlocul acestei
piete tindnd in mana o sutd de bancnote de 1 dolar. La un
moment dat, brusc, arunci cele o sutd de bancnote 1n aer
si ele incep sa fluture cazand pe pamant.

Timp de vreo doud secunde, oamenii se uitd si vad
banii cum se miscd, vad ca sunt bani gratis si ca plutesc
in aer. Dupa alte cateva secund, trec de la a fi normali si
rationali la o stare de nebunie: strigd, apuca, tipa, aduna, 1i
imping pe altii, sar pe ei, devin violenti fizic. Aleargd dupa
acesti bani gratuiti pentru ca suma care pluteste in aer este
limitata. Si mai sunt si altii care alearga dupa aceiasi bani.

* B de la behavior, ,,comportament®, in limba engleza. (n.tr.)
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Curand, vor dispérea. Daca nu te misti repede, nu iti capeti
partea. Iar oamenii isi ies din minti, pana cénd toti banii
sunt stransi.

Al auzit si povestea cu masina blindata care mergea
pe strada si la un moment dat i s-a deschis usa din spate
sau a avut un accident. S-au Tmpréstiat banii pe strada, iar
traficul s-a oprit si oamenii au inceput sa alerge si sa vina
din toate pdrtile, sa strige si s se lupte si sd se ingrama-
deascd unii peste altii. Se poate spune ca toti acei bani
care pluteau In aer sunt o forma de influentad. Cauzeaza
un comportament care nu ar fi fost niciodatd manifestat
altminteri si il face sd apara aproape instantaneu.

Existd la televizor o reclama foarte buni, una faimoasi
astdzi, cea pentru iPhone, de la Apple. Anunti toate carac-
teristicile speciale si apoi spune ci telefonul va fi disponibil
exact la ora 8 sdmbatd de dimineata. Iar oamenii, care nu
stiu prea multe, dorm pe strada, uneori cate o sutd, doud sau
trei sute de oameni. Au aparut chiar si ,.tinatori de rand*,
oameni care umbla in sus si 1n jos pe langa rand si pentru
5 dolari iti tin locul pana te duci la baie sau iti iei ceva de
mancare sau 1ti schimbi hainele, ca sd nu-ti pierzi locul in
rand. Toate acestea pentru cd sunt atit de nerdbdatori s
obtind acel produs, pentru ca sunt atit de influentati de el.

In esents, aceasta este influenta. 1i face pe oameni
s devind atat de bucurosi de imbunatitirea care va avea
loc in viata lor si de rapiditatea cu care va avea loc aceas-
td imbundtatire, incat vor sta la rdnd si se vor angaja in
comportamente care, privite din exterior, par aproape ne-
bunesti. Din cauza dorintei intense de imbunatitire, oa-
menii se vor angaja in comportamente care sunt complet
incredibile pentru cineva din afara.
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Dan

Este fascinant! Te cunosc de multi ani, Brian, si esti
unul dintre cei mai de succes autori si conferentiari din
arena dezvoltarii personale. Chiar mai mult de atét, exis-
ta oameni care, cand vorbesc despre un subiect, ceea
ce fac este ca o acadea mentals: cand acadeaua se ter-
mina, au nevoie de Tnc3 o doz3 si de Tnca o doza, ca si
cum s-ar simti vii numai cand vorbesc. Dar printre cei cu
care lucrez eu existd si unii autori care sunt in realitate
foarte buni in a-i face pe oameni s3 produca rezultate Tn
viata lor. lar tu esti unul dintre acestia. Am adunat mar-
turii de-a lungul anilor: ,M-am inspirat din programul Lui
Brian The Psychology of Achievement [Psihologia impli-
nirii] sau The Psychology of Success [Psihologia succe-
sului] si am avut rezultate uimitoare.” Rezultatele pot fi
observate in tot ceea ce ai ficut.

Ce anume te-a ajutat pe tine s3 ai succes nu doar in
a fi un mare lector, dar sin a-i face pe oameni s3 treaci
la actiuni care au produs rezultate in viata lor? Cum ai
reusit sa ai o asemenea influent3?

Brian

Secretul succesului meu — daci e vreun secret, iar eu
nu cred in secrete — este cd am ficut volume enorme de cer-
cetare, mii de ore, pentru a incerca si aflu de ce unii oameni
au mai mult succes decat altii. Toati lumea are o dorinta de
a se realiza cat mai mult, mai repede s in cel mai usor mod
posibil, cu prea putin interes fatd de efectele secundare.

Cand aveam 21 de ani, am citit o carte despre psiho-
logul Abraham Maslow si aparea acolo o explicatie des-
pre munca lui. In esentd, spunea ci fiecare persoand are
dorinta de a-si implini potentialul.
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Un mare maestru metafizician a scris candva ci toa-
te frustrérile si supdararile, toate depresiile si problemele
sociale provin din sentimentul profund cd oamenii au un
potential cu mult mai mare decét folosesc in mod curent
si cd nu stiu cum sa-1 descopere. Este aproape ca si cum
ar avea o mind de aur in adancul terenului casei lor, ca si
cum ar avea un zdcamant de petrol sub ferma lor, dar ha-
bar nu au cum sa 1i elibereze potentialul si de aceea sunt
frustrati si supérati.

Cand mi-am dat seama de asta, am zis: ,,Uite: fiecare
persoand are un anumit volum de potential, deci care este
punctul de pornire pentru a-l scoate la lumina?“

Primul pas este sd realizezi ca existd, cd ai un potential
mai mare decét poti folosi intr-o sutd de vieti. Exista mi-
lioane, acum zeci de milioane de oameni in intreaga lume
care s-au imbogatit, au devenit milionari si miliardari in-
tr-o singurd generatie. Ce au facut ei poti si faci si tu. Iti
voi ardta ce au facut alti oameni care, pornind de la nimic,
dupd ce au fost multd vreme frustrati, si-au transformat
viata. Ce anume a résucit butonul? Ce a deschis usa?

Aveam obiceiul sa zic ca succesul este ca un lacat cu
cifru, doar ca are mai multe numere. La fel ca in vanzari,
unde ai o combinatie de sapte pasi pentru a inchide o van-
zare. Aceasta a fost validata si verificata prin interviuri re-
alizate cu zeci de mii de clienti, zeci de mii de conversatii
de vanzdri inregistrate video. A fost dezvoltat un proces
pe care, dacd o persoand medie il urmeaza, poate si inchi-
dad vanzare dupd vanzare. lar acest lucru nu il spun doar
eu, ci il spun IBM si Xerox si unele dintre cele mai mari
companii din lume. Au studiat procesul de vanzare prin
inregistrari video si prin interviuri. Au descoperit ci este
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un proces, ¢d are loc'in sapte pasi si cd, dacd urmezi cei
sapte pasi in mod sistematic si consecvent, pand la urma
obtii acelasi rezultat pe care il obtin si alti oameni. I-am
invatat acest proces pe mai mult de doud milioane de oa-
meni din toatd lumea.

Prietenul meu Og Mandino mi-a spus odati: ,,Brian,
nu existd niciun secret al succesului. Existd niste reguli
si principii simple care au tot fost descoperite si redesco-
perite de-a lungul intregii istorii a umanitatii. Tot ce ai de
facut este sd le inveti si sd le pui in practica iar si iar si vei
obtine aceleasi rezultate ca si cele mai de succes companii
din orice industrie si din orice fel de afacere.*

Si, surpriza, surprizi! Functioneazi. Pentru a-i influ-
enta pe oamenti trebuie sd faci o anumiti serie de lucruri
logice. Daci le faci in mod corect, atunci oamenii se vor
deschide citre influenta ta, vor vrea si fie influentati de
tine, iti vor cduta ghidajul si indrumarile. Vor performa
la niveluri mai inalte decét te-ai fi putut gandi vreodata
cd este posibil si vei obtine rezultate dincolo de orice ai
primit vreodatd pana atunci.

Dan

Brian, cuvintele ,influenta” si ,persuasiune” sunt
adesea folosite la intamplare cu acelasi sens. Tu consi-
deri cd aceste concepte sunt identice sau ca influenta are
totusi elemente usor diferite de a convinge pur si simplu
pe cineva?

Brian
Da, cred cé ,,influenta“ si ,,persuasiune* sunt simila-
re, dar totusi diferite. Poti avea influentd asupra oamenilor
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fiind doar un anumit tip 'de persoand. Vorbim, de exemplu,
despre importanta unui model de rol. Daci cineva crede ci
tu esti un anumit tip de persoand, o persoana de caracter,
0 persoand onestd, o persoand cu convingere, atunci acea
persoand va fi mult mai influentatd de tine decat daci nu
ar crede nimic sau daci ar crede ceva gresit despre tine.

In parenting, stim ci 40%-50% dintre obiceiurile
unui copil 1i sunt dezvoltate de citre parinti si ci obice-
turile unui om 1i determind succesul sau esecul in viata.
Stim cd, in mare masurd, copiii sunt convinsi si influentati
de modul in care périntii lor se poartd cu ei si unul cu al-
tul. Cineva spunea candva: ,,Cel mai bun lucru pe care un
bdrbat poate sd-1 faca pentru copiii sdi este sd o iubeasca
pe mama lor.“ E foarte simplu.

Fu si sotia mea am aflat acest lucru cdnd ne-am ca-
satorit. Am citit toate cartile, am inceput chiar si predim
acest subiect si, astfel, copiii mei m-au vazut respectand-o
intotdeauna pe sotia mea, Barbara, la cel mai inalt nivel.
Trei dintre ei s-au césdtorit — doi dintre ei sunt acum
casdtoriti, iar unul din pacate s-a despartit —, dar toti s-au
cdsdtorit cu oameni pe care i-au respectat si care i-au res-
pectat la rdndul lor si toti i-au tratat cu mare respect pe
acesti oameni.

Cei doi care sunt inca fericiti in cédsniciile lor au unul
doi copii, iar celalalt trei. Se inteleg extraordinar unul cu
celalalt, sunt cei mai buni prieteni. Fiul meu este casatorit
cu o femeie minunatd, fiica mea este cdsatorita cu un tip
grozav. Cand ne adundm sd ne petrecem timpul impre-
und, este ca i cum se adund laolaltd un grup de cei mai
buni prieteni cu familiile lor. Ei isi trateaza copiii cu mare
respect si noi 1i tratdm pe copiii lor cu mare respect. Si ei
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toti se asteaptd sa fie bine tratati de cdtre membrii sexului
opus si cu totii 1i trateazd bine pe ceilalti oameni. Ei nu
conving, ci influenteaza prin exemplul lor. Deci, se vede
aici influenta exemplului, care, cum spuneai, este chiar
extraordinara.

Tom Peters, in cartea lui In Search of Excellence [In
cdutarea excelentei], spunea cd cel mai important lucru
pe care el l-a descoperit este puterea influentei pe care o
are un parinte. Un pdrinte poate cu adevarat sa schimbe
dinamica psihologicd a unui copil doar fiind un exemplu,
intrucat copiii ignord ceea ce le este spus. Le poti spu-
ne ,,Fd asa, fa invers, nu face asta, nu face cealalta*, dar
ei privesc tot ceea ce faci tu si absorb prin piele. Intot-
deauna se vor comporta cu oamenii din lumea lor aga cum
te comporti tu cu oamenii din lumea ta, in special fata
de sotul sau sotia ta. Daca tu iti tratezi copiii cu respect,
atunci ei ii vor trata pe ceilalti cu respect si se vor astepta
sa fie tratati cu respect. Dacd tu i tratezi cu respect, ei
se vor vedea pe ei Insisi ca fiind demni de respect si, de
asemenea, 11 vor trata pe ceilalti oameni ca fiind demni de
respect. Este cel mai uimitor lucru cu putinta. Deci tu, ca
model de rol, ai o influenta extraordinara.

Persuasiunea survine atunci cand poti convinge o per-
soand sa se angajeze intr-un comportament pe care nu l-ar
fi adoptat in absenta persuasiunii tale. Oamenii fac lucruri
fie din propriile motive, fie fard niciun motiv. Deci marele
tdu obiectiv, cel putin la inceputul unei conversatii, dar si
pe parcursul ei, este sd descoperi ce vor oamenii si si le
arati ca ceea ce 1i Incurajezi tu sa faci sau si nu faci este
cea mai rapida cale de a obtine lucrurile pe care le vor ei.
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Dan

Aceasta este o distinctie excelenta! Apreciez ce spui.
Adesea asociem a fi o persoana cu influenta cu a fi foar-
te carismatic. Crezi ca exista o asociere puternic3 intre
influent3 si carisma? In ce mod sunt asociate cele dous
concepte intre ele?

Brian

E o intrebare excelentd. Am scris o carte intitulati
The Power of Charisma [Puterea carismei], care a fost
publicatd in toatd lumea, a avut peste tot un mare succes,
s-a vandut cu zecile sau sutele de mii de exemplare. Nici
nu le mai pot tine evidenta. Am scris-o impreuna cu Ron
Arden, care a regizat 150 de piese de teatru pe scena lon-
donezd. Cand regizezi o piesa de teatru, iei scenariul, care
poate fi un text shakespearean vechi de 400 de ani, si alegi
actori pentru fiecare dintre roluri, iar apoi regizezi piesa in
aga fel incat punerea ei in scena sa devini o versiune noui
a piesei. Cel mai rau lucru care ti se poate intimpla este ca
un critic sd spuna ,,Aceasta piesi nu este diferitd de ultima
versiune pentru Regele Lear de Shakespeare®.

Deci trebuie sd-1 iei pe fiecare actor si sa il faci s3 aiba
o abordare cumva diferita. Trebuie sa il faci sd joace intr-un
mod cumva diferit pentru produce o versiune mai intere-
santd si diferitd a unei piese pe care multi oameni proba-
bil ci au vizut-o de multe ori regizati de diferiti regizori.
in cartea noastra The Power of Charisma vorbesc impreu-
nd cu Ron despre cum poti deveni o persoana calda si afec-
tuoasd, astfel incat oamenii sa te placa si sa te considere o
persoand incantdtoare, pentru cd, dacd o persoani te con-
siderd incéntitor, este mai deschis3 s se lase influentati
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de tine ca individ. O persoana carismatici este cineva fatd
de care te emotionezi, de care esti influentat, care iti place
si cétre care tinzi. Dacé ne intoarcem la minunata remarca
a lui Dale Carnegie din How to Win Friends and Influence
People, el spunea cé cheia carismei, sau a castigirii de
prieteni si influentdrii altor oameni, este sa ii faci pe oa-
meni s3 se simti importanti. Cartea noastra are 35 de ca-
pitole despre carisma. Este despre toate lucrurile marunte
pe care le poti face pe parcursul conversatiei tale cu alti
oameni pentru a-i face sa se simtd importanti.

Uneori are prea putin de-a face cu cuvintele. Nici nu
e nevoie sa spui ceva, nu e nevoie sa incerci sa-i impresio-
nezi pe altii, ci sa folosesti ceea ce se cheama ,,legea efor-
tului indirect. Daca vrei sd impresionezi o persoand, cel
mai rapid mod este sd fii tu impresionat de ea. Daca vrei
ca o persoand sd te placd, cea mai rapidd modalitate este s
iti placd ea tie. Cu cat esti mai impresionat de o persoana
si cu cét o consideri mai valoroasa si mai importanta, cu
atit mai mult acea persoand va incepe sé creada ci tu esti o
persoand interesantd si carismaticd. Are in spate regula de
baza: cine este persoana favoritd a oricarui om? El insusi.
Si la cine se gdndesc oamenii in cea mai mare parte a tim-
pului? Oamenii se gandesc la ei insisi in 99% din timp.

Cineva pe care il doare un dinte poate fi inconjurat de
o gramada de oameni, dar se gandeste mai mult la durerea
lui de dinti decét la oricine altcineva din preajma sa sau la
stirea zilei sau la ce este la televizor. Durerea lui de dinti
antreneaza 99% din activitatea sa mentala.

Cum dovedesti ca esti carismatic? Pai, este foarte sim-
plu: devii interesat de alti oameni. Cum devii interesat de
alti oameni? Le pui intrebari despre ei insisi, apoi asculti



