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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?”.



38 Carmine Gallo

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 i 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 adevdrat 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 nouad 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 iImi 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 {ti 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”>.

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 sdange 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 sdptadmdni 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 ca, 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.



