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Schimband gandirea unui om
1i poti schimba viata

In esents, cdnd iti exerciti influenta i
schimbi gandirea altui om, iei o idee, o plantezi
in mintea lui gi il faci si simti ci este propria lui idee.

itatul de mai sus te tulbura? As fi surprins sa nu te
Ctulbure. Sa nu mai pierdem timpul si sd trecem

direct la miezul problemei. Citatul de mai sus defi-
neste influentarea sau manipularea? Se spune ci poe-
tul James Withcomb Riley din Indiana este cel care a
ldsat eternitatii urmadtoarea fraza: ,Cand vad o pasare
care merge ca o rata, inoata ca o rata si macdie ca o
ratd, o numesc rata . Eu prezint o abordare repetabila
si previzibila pentru a schimba gandirea altei persoa-
ne. Nu este intotdeauna ceva frumos sau ceva sigur si
sunt perfect constient ca acest cuvant, ,influentare”, 1i

pentru cd TU ESTI NUMARUL 1°

N
\o

BUSINESSTECH INTERNATIONAL



RoB JoLLES

w
o

ARTA INFLUENTARII FARA MANIPULARE

tulbura pe oameni. Cat despre cuvantul ,manipulare”,
1i dezgusta de-a dreptul. Cel mai rau este ca linia de
demarcatie dintre aceste doua cuvinte poate fi la fel
de fina ca o lama de ras. De fapt, deosebirea se poate
reduce la intentia de baza si la nimic mai mult. Dar
A . VA .
inainte de a blama ceea ce afirm, sa luam in conside-

rare urmatoarea povestire.

CONSECINTE
INEVITABILE

Este marti dimineatd si Dan a intarziat deja la intalnirea
pentru analizele sale anuale. De mai bine de un
deceniu, 1si viziteazd doctorul de familie o data pe an.
Pe cand introduce cheia masinii in contact, Dan
zambeste si I§i spune cd stie exact ce o sa se intample.

Asteptand in cabinet sa apard doctorul, Dan are ceva
timp sa se gandeasca la anul care s-a scurs de la ultima
vizitd. A promis ca va slabi cateva kilograme. In loc
de asta, a mai luat cateva in plus. A promis sa faca
mai multd miscare. in fapt, a facut mai putina. La cat
de dure sunt vremurile, cine mai are timp de
exercitii fizice? In plus, se simte epuizat cand ajunge
acasa dupa munca.

Cand doctorul apare in sfarsit, examinarea si sfaturile
aferente nu-i contrazic presupunerile. ,Dan, este
nevoie sa faci anumite schimbari in viata ta!” Dan
aproba din cap si promite ca le va face dar, in sinea
lor, ambii barbati stiu cd nu vor avea loc niciun fel de
schimbari. Amandoi gresesc.

Doua luni mai tarziu, totul incepe cu o respiratie ingre-
unatd i o apasare in pieptul lui Dan, dar totul dispare
repede, asa cum a si aparut. Apoi respiratia ingreuna—
ta si apasarea in piept reapar si rapid apare si o durere
in brate si greatd. Sotia lui Dan il duce imediat la
spital unde viata lui este salvata.



Desigur, bypassul dublu pe care a trebuit si-1 suporte a

fost mai dur decat si-a imaginat vreodata. Concediul
medical, perioada de convalescenta si problemele
financiare care Insotesc o asemenea operatie fac par-
te, de asemenea, din povestea lui Dan. In prezent,
prietenul meu Dan se simte bine. Deloc surprinzitor,
a slabit in sfarsit si si-a creat o disciplina in practicarea
exercitiilor fizice.

Acest tip de scenariu dur are loc iarasi si iarasi, in fiecare

La

zi a sdptamanii, in fiecare siptimana a anului i in
fiecare an al vietii. Uneori, este vorba de alta proble-
ma sau poate ca nu exista nicio problemd evidenta.
Poate fi ceva simplu ca un prost obicei de studiu sau
ceva foarte complicat ca o cicatrice emotionald care
provine dintr-o copilarie nefericita. Indivizii sunt
diferiti si anumite elemente ale istoriei individuale
pot fi diferite, dar rezultatele sunt aceleasi. Exista,
deseori, sentimentul ca nu poti face nimic pentru a
schimba lucrurile. Dar eu cred ca intotdeauna putem
face ceva §i vol arata exact cum se poate face.
inceputul anilor 1990, cand incd lucram la Xerox,
sarcina mea era sa-i invat pe clientii care participau la
instruirile noastre cum sa-i convingé si pe altii sa
adopte ,calea Xerox”. Am intalnit tot felul de clienti
cu care nu vii neaparat in contact pentru a le vinde si
care nu au nicio dificultate si se conecteze la ideea de
a schimba modul de gandire al altora. Unul dintre
clientii mei preferati a fost o mare organizatie religi-
oasa. Povestea era aceeasi, doar ca trebuie sa inlocu-
iesti o persoana care s-a pierdut pe sine din cauza
unor probleme de prioritizare cu o alta care s-a pier-
dut pe sine din cauza dependentei de alcool. Aceeasi
poveste, doar indivizii difera:

,Vrem si-i ajutam pe oameni sa isi gaseasca drumul. Din

nefericire, cei care au nevoie cu adevirat de ajutorul
nostru il refuza.” (Probabil ca stii deja restul poves-
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tii.) ,Pare cd oamenii care ne vor ajutorul si ne cautd
din proprie initiativa o fac ca rezultat al unei tragedii
recente din viata lor”.

Ce Coincident;?i! Sau... poate ca nu este o coincident;é?

Organizatia religioasa despre care vorbesc a devenit
unul dintre cei mai buni clienti ai mei. De ce? Deoa-
rece In mai putin de cinci minute am fost capabil sa-i
conving ca, in loc sa se multumeasca doar sa se roage
pentru a salva oamenii, este mai bine sd invete cum sa
le influenteze comportamentul si sa aplice vechea me-
toda de a-i impinge putin de la spate. Cand i-am inva-
tat pe cei din organizatie cum sa-i convinga pe altii,
au reusit sa aibd succes si formeaza acum una dintre
cele mai puternice organizatii religioase din tara.

Acum, te rog sa observi ca am mentionat faptul ca i-am

convins pe cei din organizat;ie sinu ca am pus pre-
siune pentru a-i face sa imi accepte ideea — agsa cum se
A A ~ A . . . .
intampla, prea adesea, in timpul unui pitch clasic
(adica o prezentare ficutd pentru a forta o vanzare,
concept despre care vom vorbi imediat). Chiar si asa,
multi oameni devin foarte sensibili cand aud de a

n" o . . .
impinge de la spate. Sund ca si cum ti-ai directiona
interlocutorul spre o solutie pe care nu este in stare
S-0 géseasci singur. Recunosc ca sunt vinovat: exact
acest lucru il propun eu deoarece, adeseori, ne con-
fruntam cu urmatoarea alternativa: fie punem presi-
une pentru a-i face pe oameni si ,ne cumpere”

. e Ae A . . . S
solutia, fie i impingem discret spre acea solutie. In
aceasta carte, ma concentrez pe a doua varianta,
deoarece nu sunt un adept al primei variante cand
vine vorba de a schimba géndirea cuiva.



NU ESTE
UN PITCH

Am primit un e-mail de la o bund prietena care m-a

S

o

a

intrebat ce cred eu despre cuvantul pitch care, dupa
cum am mentionat i mai devreme, in domeniul
vanzarilor numeste o prezentare facuta pentru a forta
o vanzare. Ea ficea referire la un vanzitor cu care
lucrase si care avea un mod straniu de a folosi acest
cuvant pentru a descrie activitatile sale zilnice. Cum
nu sunt niciodata timid, i-am prezentat opinia mea
foarte pe scurt: ,Urdsc acest cuvant”. [mi suni in
minte cuvintele mamei mele care spunea: ,Ura este
un cuvant atat de dur”. Asa ca — din respect pentru
mama mea — am sa reformulez: ,Acest cuvant ma
ofenseazd”.

facem un mic test. Care este primul lucru care 1ti
vine 1n minte cand auzi ca un vanzitor intentioneaza
sa tind un pitch? Ceva imi spune cd nu te vei gandi ca
va pune intrebari sau ca va asculta. Poate ca sunt
putin prea emotiv aici, asa ca hai sa consultam dictio-
narul Webster, care defineste cuvantul pitch ca fiind
O prezentare in care se exercita presiune pentru a

realiza o vanzare.

. Yo v .. A AT s . As .
Imaglneaza—‘g Ca aranjezi o 1ntaln1re Ccu un Chent sau 11 dal

telefon unui prieten si spui: ,,Doar ca sa stii, intentio-
nez sa i‘gi tin o prezentare in care voi exercita presiu-
ne pentru a realiza o vanzare”. Pare un mod sigur de
a-1 face pe interlocutor sa-ti inchida telefonul in nas.
Presupun ca ai putea, pur si simplu, sa iti surprinzi
interlocutorul cu un pitch, dar cred cd ai inteles
ideea. Daca nu avem intentia sa punem presiune pen-
tru realizarea unei vanzari si cuvantul pitch supara pe
oricine, de ce se mai foloseste?

Presupun ca acest hulit cuvant, pitch, isi are locul lui bi-

nemeritat in programele de teleshopping sau in recla-
mele comerciale prezentate la radio si televiziune.
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Regretatul Billy Mays a fost unul dintre cei mai buni
in sustinerea unui pitch, dupa parerea mea. Nu am
avut niciodatd senzatia ca era omul cu care sa poti
purta o Conversagie spumoasé sau ca era un instructor
genial, dar pe cuvantul meu ca stia cum sa tind un
pitch! De fapt, parea nascut pentru asta. Putea sa
vorbeasca mai mult, mai tare si mai energic decat
oricine altcineva. Billy putea vinde orice si mai ales
pe el insusi, dar eu nu ag recomanda nimanui sa
paseasca in fata unei alte fiinte umane pe care incear-
cd sd o influenteze si sd ii strige in fata ceva de genul:
»,BUNA! EU SUNT ROB JOLLES SI AM O
SOLUTIE PENTRU TINE!”

Ironia este cd adevarata influentd, in forma sa cea mai

pura, este extrem de indepartata de conceptul de
pitch. De fapt, este ceva complet opus. in loc s3 vor-
besti, este nevoie sa asculti. In loc s3 fortezi pe ideea
cd o singura solutie este buna pentru oricine, incerci
sa modelezi solutia astfel incat sd se potriveasca ne-
voilor specifice interlocutorului. In loc si fii obsedat
de o solutie unicd, analizezi potentialele probleme ale
celuilalt.

Vrei sa stii de ce vanzatorii nu sunt bine vazuti? Deoare-

ce oamenii se tem ca vor trebui si vorbeasci la tele-
fon sau fatd in fatd cu vreun idiot care vrea sa le tind

1A . A .
un pitch in speranta ca o si le bage pe gat un anumit
produs sau serviciu.

Pe vremuri, vanzatorii din usa in usa care cutreierau tara

in lung si in lat si vindeau orice, de la aspiratoare si
perii de par, la Biblii si enciclopedii, reuseau uneori
sd bage un picior in deschizatura usii si sa impresione-
ze pe cineva cu un pitch bine invatat dinainte. Dar
epoca aceea este de mult apusad, tactica este demodata
si lucrurile au evoluat. Deci, pentru a incheia aceasta
mica tirada, iatd cum cred ca ar suna un pitch pentru

mine Insumi:



Fa un pas decisiv chiar acum i aldturi-te milioane-
lor de cameni care si-au luat angajamentul sa scoatd
din vocabularul lor cuvantul ,pitch”! Elimina acest
cuvant si nu doar ci te vei scuti de rusinea de a le
arata altora ci nevoile lor nu te intereseazi deloc
sau te intereseaza prea putin, dar, in plus, vei
demonstra o adeviratd intelegere a rolului tau real.
(Actioneaza chiar azi si vei primi din partea mea o
razitoare multifunctionald... dar trebuie sd actio-
nezi chiar acum!)

In calitate de parinte, sot, manager sau prieten, parte din
scenariul nostru este cam acelasi: Vrem sa influentam
comportamentul celor din jur si vrem cu adevirat sa-i
ajutim, dar nu stim cum. Este un paradox fascinant,
deoarece stim care este solutia! Ne este atat de clar!
Deseori facem repetitii cu ceea ce intentionam sa
spunem. Odatd ce am spus ce aveam de spus, ne sim-
tim raniti, dacd nu socati, ca toate acele cuvinte bine
alese par sd nu aiba niciun efect asupra persoanei pe
care Incercam s-o ajutim. Motivul pentru aceasta
situatie este acela c3 majoritatea noastra nu stiu cum
sa-i Impinga putin de la spate pe altii si sd aplice acel
impuls de care cei pe care incercam sa-i ajutim au
disperata nevoie. Nu stim cum sd schimbam gandirea
celorlalti intr-un mod etic, empatic si eficient.

Oare se intampla asa deoarece credem cd, din punct de

vedere etic, nu avem dreptul sa schimbam oamenilor
modul in care gandesc? Exista o linie de demarcatie
morala intre influentare §i manipulare dar, inainte sa
discutam pe larg despre asta, da-mi voie sa repet ca
trebuie sd fii convins ca exercitarea influentei nu este
ceva rau. Totul porneste de la convingerile tale.
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Nu trebuie si existe alti solutie sau
vreo indoiali fatd de solutia pe care ai
gasit-o. Trebuie sa crezi pe deplin in
solutia pe care o propui.

De ce iti spun asta? Deoarece, inainte sa putem incepe

A

It

i

calatoria pentru dezvoltarea capacitatii de influentare,
trebuie sa cream un fundament pe care si construim.
Acest fundament este propria convingere. Pune-ti
aceastd intrebare simpla: ,Cred, fard nicio urma de
indoiala, in ceea ce sunt gata sa il influentez pe cela-
lalt sa faca?”

sund cam siropos? Sper ca nu, deoarece este una din-
tre cele mai importante intrebari pe care ti le poti
pune vreodata. Sunt pe cale sd te iau intr-o calatorie
care iti va deschide usi ce ti-au fost Inchise pana
acum. fmi iau angajamentul nu doar sa te invit cum
sa-i influentezi pe altii, dar si si-ti ofer, in acest scop,
tehnici repetabile si previzibile. fns existi o conditie
ascunsa. Trebuie sa crezi fira urma de indoiald in ceea
intentionezi sa 1i influentezi pe altii sa faca.

O criza
de incredere

Te previn ca urmeaza ceva foarte personal. Cand exami-

nam arta influentarii, devine evident ca ne confrun-
tam cu o crizd si anume o criza de incredere. Atat de
multi se lupta cu gandul de a influenta actiunile altei

. v . LR . . ~ A
persoane. Nu ar trebui s mai evitim niciodata cuvan-
tul ,influenta”; ar trebui sa-1 respectam, si-1 adoptam
si sa avem Incredere 1n el.

Gandul de a folosi un set de abilitati invitate pentru a

influenta o persoana sa faca lucrurile pe baza gandirii
tale i nu a ei, pare ca produce anxietate. Cred ca



trebuie sd luam atitudine, sa trecem peste propriile
temeri i sa actionam cu incredere, deoarece exista
situatii care necesita cu disperare exercitarea
influentei.

Lasati sa ne descurcam pe cont propriu, noi, oamenii,
suntem o specie care se teme instinctiv de schimbare.
Specia noastra evitd instinctiv s se gandeasca la con-
secintele pe termen lung ale unei probleme. Suntem
o specie care prefera sa se complaca in suferinta
cunoscutd in loc sa riste sd se aventureze In necunos-
cut.

Avem nevoie de incredere. Avem nevoie sa fim convinsi
ca actul influentarii nu trebuie pus la indoiala sau
ridiculizat, ci trebuie respectat si, indraznesc sa spun,
chiar admirat. Dar totul incepe cu increderea.

Trebuie sa avem incredere ca exista oameni care ne pot
salva in fata incapacititii de a ne pune singuri intre-
bari incomode. Da, exista situatii care au mare nevoie
de oameni priceputi in arta influentarii.

Sigur, exista o linie de demarcatie destul de ambigua
intre arta de a influenta si actul de a manipula. Dar
cand vei vedea o situatie care necesita exercitarea
influentei si stii ce face diferenta intre influentare si
manipulare, nu vei mai avea temeri in a-ti exercita
influenta. Vei avea incredere in solutia ta si in capaci-

tatea ta de influentare.

iNCA O POVESTIRE
DIN VANZARI

Cu ani In urma, am cunoscut un tanar care urmase cur-
surile Universitatii din Maryland. Era un vanzator al
naibii de bun si nu voia altceva decat sd mearga pe
urmele tatdlui sau, care fusese si el un foarte bun
vanzator. Pe cand era copil, vindea mai multe becuri

decat oricine pentru fondul de ajutorare al grupului
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sau de cercetasi juniori, format din copii intre 7 si 11
ani.

Cand a terminat clasa a cincea, s-a aldturat unui detasa-

ment de cercetasi. Dar indiferent cd era vorba de
truse de prim ajutor pentru automobilisti, pamant de
flori sau chiar gogosi, acest pusti era in stare sa vanda
orice si In cantitate mai mare decat oricare dintre
ceilalti 130 de cercetasi ai detasamentului sdu.

Cand era in liceu, a vandut periute de dinti, iar in cole-

giu a vandut pantofi. Lua Intotdeauna premiul intai la

A ~ . A' ~ A ~ A ~ A A ~
vanzari. li placea atat de mult sa vanda incat, dupa ce
a absolvit Universitatea din Maryland, s-a angajat la
cea mai mare companie de asigurari din tara. La doua
saptimani dupa ce a implinit 22 de ani, a inceput sa
vanda polite de asigurari. A studiat scenariile de
vanzari pana cand le-a stiut pe de rost si, lucrul cel

. A A

mai important, credea in produsul pe care il vindea
(in fond, toata lumea are nevoie, la un moment dat,
sd-si cumpere o asigurare de viata).

Voia sd vanda polite clientilor mai in varsta, deoarece

acestia aveau nevoi bine definite. Din nefericire, vars-
ta era un dezavantaj pentru el. Nu avea prea multe
lucruri in comun cu acesti clienti, asa incat, la suges-
tia managerilor, el a inceput sd lucreze perseverent
pentru a vinde polite unor oameni de varsta lui —
adica tinerilor in jur de 22 de ani. A avut ceva batai
de cap cu ideea de a vinde asigurari de viatd unui grup
unde nu exista cerere pentru acest produs.

® Produsul va oferi protectie familiei clientului? Cu
siguranta, dar aproape toti cunoscutii sai nu erau
casatoriti.

® Produsul va oferi protectie pentru locuinta clien-
tului? Cu siguranta, dar majoritatea cunoscutilor
sai erau prea tineri pentru a detine o casa.



® Va creste costul primelor de asigurari? Cu

sigurantd, dar nu in urmatorii cincisprezece ani.

Managerul lui a venit cu o idee minunatd. Polita de asi-
gurare va avea o clauzd aditionala pe baza careia clien-
tul putea sa cumpere o asigurare pentru o perioada de
timp stabilita fara sd furnizeze documente ca este
asigurabil. Cu alte cuvinte, el a invitat cum sa faca
asigurdri pentru clientii lui neasigurabili.

Era el cu adevdrat convins ca aceastd solutie este in inte-
resul clientilor lui? Pentru unii, care aveau o familie
cu boli transmisibile, da, dar pentru majoritatea po-
tentialilor clienti, nu. A vandut el asemenea asigurari?
O, da, si inca o multime. L-a deranjat sa vanda astfel
de polite? La inceput, nu.

Dar apoi situatia a inceput si-1 preocupe. Nu credea in
produs si asta 1l macina. Avea vanzari bune dar, dupa
cativa ani, aceasta situatie l-a macinat atat de mult
incat l-a costat cariera. Eu stiu bine ce s-a petrecut,
deoarece acel tanar am fost chiar eu.

La inceput credeam ca influentam comportamente dar,
in realitate, manipulam oameni. Care este deosebirea
intre influentare si manipulare? Vom examina aceasta
intrebare din multe unghiuri, dar acum si pornim de
aici.

Cei care manipuleazi se angajeazi si
convinga oamenii c3 solutia lor este bu-
nd indiferent daca ei cred sau nu in acea
solutie.

Cei care influenteazi se angajeazi si
convinga oamenii cd o solutie este buna
numai daci i ei cred in acea solutie.

pentru cd TU ESTI NUMARUL 1°
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Pe scurt, eu cred ca manipularea este influentare lipsita
de etica. Dacd tu nu ai cumpara un anumit tip de
asigurare, nu-i influenta pe altii sa o cumpere. Cand
esti convins cd persoana cu care stai de vorba are ne-
voi care pot fi acoperite de o anumitd politd de asigu-
rare, influenteaz-o pentru a achizitiona acea polita.

Daca tu nu te-ai inscrie la un anumit club de gimnastica,
nu influenta pe altcineva s-o faca. Pe de alta parte,
cand crezi ca persoana careia 1i vorbesti are nevoi care
ar putea fi satisficute corespunzitor de un anumit club
de gimnasticd, atunci influenteaz-o sd se inscrie acolo.

Dacd nu crezi in solutiile pe care le recomanzi altora, s-ar
putea sa nu-ti pese pentru un timp, dar va veni o zi
cand te vei uita in oglinda, aga cum am facut eu, si nu
o sa iti placa ce vezi.

Este nevoie de incredere. Este nevoie sa crezi fara urma
de indoiala cd le va merge mai bine copiilor tai, sotiei
(sotului) tau, sefului tiu, colegilor, clientilor, ban-
cherului sau contabilului tau, avocatului sau pacien-
tului tau si prietenilor tai daca i influentezi intr-o
anumita directie. Cand crezi, §i vreau sa spun ca ai
incredere pana in adancul sufletului tau si crezi fara
urma de indoiald in ceea ce vrei sd propui altora, voi
fi fericit sd-ti arat cum si-i influentezi pe altii. Daca
nu ai incredere in bunele tale intentii, atunci constru-
iesti o casa fard fundatie care, la un moment dat, se

va prabusi.

Parintii

lui Dave

Exista atatea capitole frumoase in viata noastra. Ne
nagtem, parintii au grija de noi si noi ne maturizam.
Dacd esti binecuvantat, parintii raman alaturi de tine
pe masurd ce imbatranesc, dar cu aceasta binecuvan-
tare vin si grijile legate de varsta lor inaintata. Cati



dintre noi au auzit de situatii ca aceea pe care o vol
relata mai jos?

Parintii mei au acum cam 85 de ani. Tata prezinti
unele semne timpurii ale bolii Alzheimer, iar mama
a devenit prea fragild ca sd poati avea grijd de el.
Am incercat sa-i conving si i§i vanda casa §i sa se
mute intr-un mediu mai adaptat nevoilor lor, dar ei
refuza. De fapt, pare ci ei gandesc cd nu sunt un fiu
iubitor chiar §i numai dacd incerc sd vorbesc cu ei
pe aceasta tema.

A
Inainte s mergem mai departe, sd vorbim pe sleau des-
pre cateva lucruri. Oamenii nu cer sa li se schimbe
A . . . 2

modul de gandire, dar uneori au nevoie de asta. In
povestea spusa de Dave mai sus, apare o situatie cu
un trist sfarsit previzibil. Tatél lui 1si pierde permisul
de conducere dupa un accident cu masina. Casa de
care se agata paringii lui, si care reprezintd pentru ei
libertatea, va trebui vanduta dupa un accident care

) P
putea fi evitat, iar sanctuarul pe care si l-au creat se
A A A .
intoarce, in mod crud, impotriva lor.

Pare ca mai degraba ii dispretuim, in loc sa-i respectam,

pe cei care au capacitatea necesara pentru a-i conduce
pe altii spre schimbare. Ca om care si-a petrecut
peste jumatate din viata pentru a-i Invata pe oameni
cum sd-si exercite influenta, sd imi fie iertat ca sunt
putin suparat pe cei care dispreguiesc aceasta capacita-
te. Cineva care poseda capacitate de a-i influenta pe
altii poate deveni bunul tau cel mai de pret la un mo-
ment dat sau chiar 1ti poate salva viata.

Cum ai defini un doctor bun? In primul rand, ca fiind un
profesionist care isi cunoaste bine specialitatea medi-
cald pe care o reprezinta? La prima vedere, as fi ten-
tat sa fiu de acord cu tine, dar cred ca merita sa anali-

zam si lucrurile de dincolo de diploma de specialitate.
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Ce spui de comportamentul lui langa patul bolnavului?
Este important acest comportament deoarece, in
calitate de pacienti, avem nevoie sa ne simtim
confortabil cu cineva caruia 1i impartasim informatii
personale, intime. Mai mult decat atat, eu vreau un
doctor care sa stie sd imi schimbe modul de a gandi!

Credeam cd medicul meu de familie, John Valenti,
intruneste toate aceste calitati minunate... pana intr-o
zi cand l-am vizitat pentru analizele anuale. L-am
intrebat cum sa-mi mentin sinatatea si el mi-a spus
foarte sec: ,Ei bine, fa miscare, mananca sanatos si
Incearca sa reduci stresul din viata ta. Astea sunt toate
lucrurile corecte pe care le ai de facut. In afari de
asta, este doar o problema de a evita ghinionul”.

Rareori iti poate spune cineva lucruri mai adevarate ca
acestea. Acum cunosti si tu secretul unei vieti bune.
Tot ce trebuie sd faci este sd actionezi conform reco-
mandarilor pe care ni le-a oferit doctorul Valenti.

Toti vrem sa avem un stil de viata sandtos. Daca adop-
tam un asemenea stil, sunt sanse sd ne simtim mai
bine si sd traiim mai mult. Mi se pare un plan destul
de bun. Prin urmare, de ce atat de multi dintre noi se
lupta sd puna in practicd lucrurile despre care stiu ca
au nevoie pentru o viata sanatoasa?

Exercitii fizice?

Am vrea sa facem, dar avem atatea de ficut incat nu ne
rdmane timp pentru a face miscare in mod regulat. In
plus, un efort fizic intens nu este momentul cel mai
placut al zilei. Da, te simti bine dupa ce ai terminat,
dar te simti bine si dupa ce te opresti sa dai cu capul

intr-un zid!

Dieta?
Majoritatea dintre noi stim ce este bine sa mancam si ce
nu. Dar hrana sdnatoasa este, de obicei, mai putin



~ A ~ ~ ~ . A . .
gustoasa decat cea nesanatoasa S1, In plus, este s1 mal
scumpa.

Reducerea stresului?

Poate c3 este cea mai neclara recomandare dintre cele
trei, dar la vremea cand suntem adulti stim ce ne
streseaza si ce ne reduce stresul. Doar ca este atat de
dificil sa-ti gasesti o slujba noua si de-a dreptul inspai-
mantitor sd incepi o relatie noua.

Este amuzant faptul cd, la un moment dat, facem unele
dintre aceste schimbari fara sa fim influentati de altci-
neva. lata cateva exemple.

Exercitii fizice?

Cand 1ti este rusine ca la picnicul organizat de angajator
nu poti alerga un tur de teren, nu poti tine pasul cu

A . . e A
copiu Intr-un joc sau pierzi o partlda de tenis In fa‘ga
unui sportiv incepator, s-ar putea sa fii destul de su-
~ A A ~ A . ~ . ., .. e .

parat 1ncat sa Incepli sa faci exercitil fizice.

Dieta?

Cand nu mai poti imbraca perechea de pantaloni prefera-
ta sau 1ti creste ingrijordtor tensiunea, incepi sa fii
atent ce mananci.

Reducerea stresului?
Dacd esti norocos si scapi cu bine dintr-o situatie medi-
. y o A L. R . .
cald grava, s-ar putea sa incepi sd te gandesti la schim-
bari majore ale stilului de viata.

Dar sd ne intoarcem la bunul doctor care se poarta fru-
mos cu pacientii. Nu ar fi bine daci te-ar putea con-
vinge cu adevarat sd-ti schimbi stilul de viata? Cei
care ne pot convinge sa facem schimbari in viata
noastra §tiu cum ne pot inﬂuent;a Comportamentele.
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Cei care nu pot sa ne convinga sa facem schimbari,
stiu ce ar trebui sa facem — au pregitire medicala si
informatii — dar nu stiu cum sa ne convinga. Ei intra
si ies din salon in grabd si nu ne pot influenta

comportamentul.

Un doctor este doar un exemplu. Poate fi vorba de un

avocat care te ajutd sd intelegi cd este mai bine sa-1
platesti pentru a studia cu atentie contractul pe care il
vei semna, decat sa sari peste aceasta etapa si sa ajungi
sa lupti la tribunal pentru consecintele unui contract
in defavoarea ta.

Ar mai putea fi un parinte care il convinge pe copilul lui

sa dea deoparte consola de jocuri si sa citeascd o carte
care 1i va aduce mai multe beneficii pe termen lung
decat dacd asteaptd sd-1 caute armata sa il angajeze
cand are nevoie de cineva care stie sd foloseasca un

joystick sub presiune.

Ar putea fi §i contabilul care te face sa vezi ca ar fi mai

bine sd ai permanent léngé tine un ghid profesionist
care sa te conduca prin hatisurile impozitelor, in loc
sa apelezi la un profesionist doar cand ajungi la un

audit lung si costisitor.

Poate fi un om de afaceri, un parinte, un manager, un

profesor, un prieten, un consilier sau oricine are
nevoie sa schimbe gandirea altcuiva. Nu exista profe-
sie sau persoand care sa nu poata beneficia de proce-
sul pe care il voi dezvilui in continuare.

Dar tot acest proces de influentare este irelevant fard un

fundament. Acest fundament consta in intelegerea
faptului ca, prin natura sa, omul se teme de schimba-
re si cd nicio schimbare nu poate avea loc in absenta
increderii. Trebuie s3 crezi fard urma de indoiald in
necesitatea exercitarii inﬂuengei.



