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11  

SScchhiimmbb~~nndd  gg~~nnddiirreeaa  uunnuuii  oomm
\\ii  ppoo]]ii  sscchhiimmbbaa  vviiaa]]aa

ççnn  eesseenn]]`̀,,  cc~~nndd  \\]]ii  eexxeerrccii]]ii  iinnfflluueenn]]aa  [[ii  
sscchhiimmbbii  gg~~nnddiirreeaa  aallttuuii  oomm,,  iieeii  oo  iiddeeee,,  oo  ppllaanntteezzii  

\\nn  mmiinntteeaa  lluuii  [[ii  \\ll  ffaaccii  ss`̀  ssiimmtt`̀  cc`̀  eessttee  pprroopprriiaa  lluuii  iiddeeee..

CCitatul de mai sus te tulbur`? A[ fi surprins s` nu te
tulbure. S` nu mai pierdem timpul [i s` trecem

direct la miezul problemei. Citatul de mai sus defi-
ne[te influen]area sau manipularea? Se spune c` poe-
tul James Withcomb Riley din Indiana este cel care a
l`sat eternit`]ii urm`toarea fraz`: „C~nd v`d o pas`re
care merge ca o ra]`, \noat` ca o ra]` [i m`c`ie ca o
ra]`, o numesc ra]`”. Eu prezint o abordare repetabil`
[i previzibil` pentru a schimba g~ndirea altei persoa-
ne. Nu este \ntotdeauna ceva frumos sau ceva sigur [i
sunt perfect con[tient c` acest cuv~nt, „influen]are”, \i
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tulbur` pe oameni. C~t despre cuv~ntul „manipulare”,
\i dezgust` de-a dreptul. Cel mai r`u este c` linia de
demarca]ie dintre aceste dou` cuvinte poate fi la fel
de fin` ca o lam` de ras. De fapt, deosebirea se poate
reduce la inten]ia de baz` [i la nimic mai mult. Dar
\nainte de a blama ceea ce afirm, s` lu`m \n conside-
rare urm`toarea povestire.

CCOONNSSEECCIINN¥¥EE  
IINNEEVVIITTAABBIILLEE
Este mar]i diminea]` [i Dan a \nt~rziat deja la \nt~lnirea

pentru analizele sale anuale. De mai bine de un
deceniu, \[i viziteaz` doctorul de familie o dat` pe an.
Pe c~nd introduce cheia ma[inii \n contact, Dan
z~mbe[te [i \[i spune c` [tie exact ce o s` se \nt~mple.

A[tept~nd \n cabinet s` apar` doctorul, Dan are ceva
timp s` se g~ndeasc` la anul care s-a scurs de la ultima
vizit`. A promis c` va sl`bi c~teva kilograme. çn loc
de asta, a mai luat c~teva \n plus. A promis s` fac`
mai mult` mi[care. çn fapt, a f`cut mai pu]in`. La c~t
de dure sunt vremurile, cine mai are timp de
exerci]ii fizice? çn plus, se simte epuizat c~nd ajunge
acas` dup` munc`.

C~nd doctorul apare \n sf~r[it, examinarea [i sfaturile
aferente nu-i contrazic presupunerile. „Dan, este
nevoie s` faci anumite schimb`ri \n via]a ta!” Dan
aprob` din cap [i promite c` le va face dar, \n sinea
lor, ambii b`rba]i [tiu c` nu vor avea loc niciun fel de
schimb`ri. Am~ndoi gre[esc.

Dou` luni mai t~rziu, totul \ncepe cu o respira]ie \ngre-
unat` [i o ap`sare \n pieptul lui Dan, dar totul dispare
repede, a[a cum a [i ap`rut. Apoi respira]ia \ngreuna-
t` [i ap`sarea \n piept reapar [i rapid apare [i o durere
\n bra]e [i grea]`. So]ia lui Dan \l duce imediat la
spital unde via]a lui este salvat`.
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Desigur, bypassul dublu pe care a trebuit s`-l suporte a
fost mai dur dec~t [i-a imaginat vreodat`. Concediul
medical, perioada de convalescen]` [i problemele
financiare care \nso]esc o asemenea opera]ie fac par-
te, de asemenea, din povestea lui Dan. çn prezent,
prietenul meu Dan se simte bine. Deloc surprinz`tor,
a sl`bit \n sf~r[it [i [i-a creat o disciplin` \n practicarea
exerci]iilor fizice. 

Acest tip de scenariu dur are loc iar`[i [i iar`[i, \n fiecare
zi a s`pt`m~nii, \n fiecare s`pt`m~n` a anului [i \n
fiecare an al vie]ii. Uneori, este vorba de alt` proble-
m` sau poate c` nu exist` nicio problem` evident`.
Poate fi ceva simplu ca un prost obicei de studiu sau
ceva foarte complicat ca o cicatrice emo]ional` care
provine dintr-o copil`rie nefericit`. Indivizii sunt
diferi]i [i anumite elemente ale istoriei individuale
pot fi diferite, dar rezultatele sunt acelea[i. Exist`,
deseori, sentimentul c` nu po]i face nimic pentru a
schimba lucrurile. Dar eu cred c` \ntotdeauna putem
face ceva [i voi ar`ta exact cum se poate face.

La \nceputul anilor 1990, c~nd \nc` lucram la Xerox,
sarcina mea era s`-i \nv`] pe clien]ii care participau la
instruirile noastre cum s`-i conving` [i pe al]ii s`
adopte „calea Xerox”. Am \nt~lnit tot felul de clien]i
cu care nu vii neap`rat \n contact pentru a le vinde [i
care nu au nicio dificultate s` se conecteze la ideea de
a schimba modul de g~ndire al altora. Unul dintre
clien]ii mei prefera]i a fost o mare organiza]ie religi-
oas`. Povestea era aceea[i, doar c` trebuie s` \nlocu-
ie[ti o persoan` care s-a pierdut pe sine din cauza
unor probleme de prioritizare cu o alta care s-a pier-
dut pe sine din cauza dependen]ei de alcool. Aceea[i
poveste, doar indivizii difer`: 

„Vrem s`-i ajut`m pe oameni s` \[i g`seasc` drumul. Din
nefericire, cei care au nevoie cu adev`rat de ajutorul
nostru \l refuz`.” (Probabil c` [tii deja restul pove[-
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tii.) „Pare c` oamenii care ne vor ajutorul [i ne caut`
din proprie ini]iativ` o fac ca rezultat al unei tragedii
recente din via]a lor”.

Ce coinciden]`! Sau... poate c` nu este o coinciden]`?
Organiza]ia religioas` despre care vorbesc a devenit
unul dintre cei mai buni clien]i ai mei. De ce? Deoa-
rece \n mai pu]in de cinci minute am fost capabil s`-i
conving c`, \n loc s` se mul]umeasc` doar s` se roage
pentru a salva oamenii, este mai bine s` \nve]e cum s`
le influen]eze comportamentul [i s` aplice vechea me-
tod` de a-i \mpinge pu]in de la spate. C~nd i-am \nv`-
]at pe cei din organiza]ie cum s`-i conving` pe al]ii,
au reu[it s` aib` succes [i formeaz` acum una dintre
cele mai puternice organiza]ii religioase din ]ar`.

Acum, te rog s` observi c` am men]ionat faptul c` i-am
convins pe cei din organiza]ie [i nu c` am pus pre-
siune pentru a-i face s` \mi accepte ideea – a[a cum se
\nt~mpl`, prea adesea, \n timpul unui pitch clasic
(adic` o prezentare f`cut` pentru a for]a o v~nzare,
concept despre care vom vorbi imediat). Chiar [i a[a,
mul]i oameni devin foarte sensibili c~nd aud de a
\mpinge de la spate. Sun` ca [i cum ]i-ai direc]iona
interlocutorul spre o solu]ie pe care nu este \n stare
s-o g`seasc` singur. Recunosc c` sunt vinovat: exact
acest lucru \l propun eu deoarece, adeseori, ne con-
frunt`m cu urm`toarea alternativ`: fie punem presi-
une pentru a-i face pe oameni s` „ne cumpere”
solu]ia, fie \i \mpingem discret spre acea solu]ie. çn
aceast` carte, m` concentrez pe a doua variant`,
deoarece nu sunt un adept al primei variante c~nd
vine vorba de a schimba g~ndirea cuiva.
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NNUU  EESSTTEE  
UUNN  PPIITTCCHH
Am primit un e-mail de la o bun` prieten` care m-a

\ntrebat ce cred eu despre cuv~ntul pitch care, dup`
cum am men]ionat [i mai devreme, \n domeniul
v~nz`rilor nume[te o prezentare f`cut` pentru a for]a
o v~nzare. Ea f`cea referire la un v~nz`tor cu care
lucrase [i care avea un mod straniu de a folosi acest
cuv~nt pentru a descrie activit`]ile sale zilnice. Cum
nu sunt niciodat` timid, i-am prezentat opinia mea
foarte pe scurt: „Ur`sc acest cuv~nt”. çmi sun` \n
minte cuvintele mamei mele care spunea: „Ura este
un cuv~nt at~t de dur”. A[a c` – din respect pentru
mama mea – am s` reformulez: „Acest cuv~nt m`
ofenseaz`”.

S` facem un mic test. Care este primul lucru care \]i
vine \n minte c~nd auzi c` un v~nz`tor inten]ioneaz`
s` ]in` un pitch? Ceva \mi spune c` nu te vei g~ndi c`
va pune \ntreb`ri sau c` va asculta. Poate c` sunt
pu]in prea emotiv aici, a[a c` hai s` consult`m dic]io-
narul Webster, care define[te cuv~ntul pitch ca fiind
o prezentare \n care se exercit` presiune pentru a
realiza o v~nzare.

Imagineaz`-]i c` aranjezi o \nt~lnire cu un client sau \i dai
telefon unui prieten [i spui: „Doar ca s` [tii, inten]io-
nez s` \]i ]in o prezentare \n care voi exercita presiu-
ne pentru a realiza o v~nzare”. Pare un mod sigur de
a-l face pe interlocutor s`-]i \nchid` telefonul \n nas.
Presupun c` ai putea, pur [i simplu, s` \]i surprinzi
interlocutorul cu un pitch, dar cred c` ai \n]eles
ideea. Dac` nu avem inten]ia s` punem presiune pen-
tru realizarea unei v~nz`ri [i cuv~ntul pitch sup`r` pe
oricine, de ce se mai folose[te?

Presupun c` acest hulit cuv~nt, pitch, \[i are locul lui bi-
nemeritat \n programele de teleshopping sau \n recla-
mele comerciale prezentate la radio [i televiziune.
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Regretatul Billy Mays a fost unul dintre cei mai buni
\n sus]inerea unui pitch, dup` p`rerea mea. Nu am
avut niciodat` senza]ia c` era omul cu care s` po]i
purta o conversa]ie spumoas` sau c` era un instructor
genial, dar pe cuv~ntul meu c` [tia cum s` ]in` un
pitch! De fapt, p`rea n`scut pentru asta. Putea s`
vorbeasc` mai mult, mai tare [i mai energic dec~t
oricine altcineva. Billy putea vinde orice [i mai ales
pe el \nsu[i, dar eu nu a[ recomanda nim`nui s`
p`[easc` \n fa]a unei alte fiin]e umane pe care \ncear-
c` s` o influen]eze [i s` \i strige \n fa]` ceva de genul:
„BUNå! EU SUNT ROB JOLLES ßI AM O
SOLU¥IE PENTRU TINE!”

Ironia este c` adev`rata influen]`, \n forma sa cea mai
pur`, este extrem de \ndep`rtat` de conceptul de
pitch. De fapt, este ceva complet opus. çn loc s` vor-
be[ti, este nevoie s` ascul]i. çn loc s` for]ezi pe ideea
c` o singur` solu]ie este bun` pentru oricine, \ncerci
s` modelezi solu]ia astfel \nc~t s` se potriveasc` ne-
voilor specifice interlocutorului. çn loc s` fii obsedat
de o solu]ie unic`, analizezi poten]ialele probleme ale
celuilalt. 

Vrei s` [tii de ce v~nz`torii nu sunt bine v`zu]i? Deoare-
ce oamenii se tem c` vor trebui s` vorbeasc` la tele-
fon sau fa]` \n fa]` cu vreun idiot care vrea s` le ]in`
un pitch \n speran]a c` o s` le bage pe g~t un anumit
produs sau serviciu. 

Pe vremuri, v~nz`torii din u[` \n u[` care cutreierau ]ara
\n lung [i \n lat [i vindeau orice, de la aspiratoare [i
perii de p`r, la Biblii [i enciclopedii, reu[eau uneori
s` bage un picior \n deschiz`tura u[ii [i s` impresione-
ze pe cineva cu un pitch bine \nv`]at dinainte. Dar
epoca aceea este de mult apus`, tactica este demodat`
[i lucrurile au evoluat. Deci, pentru a \ncheia aceast`
mic` tirad`, iat` cum cred c` ar suna un pitch pentru
mine \nsumi:

3344

R
O

B
JO

L
L

E
S

AR
TA

IN
FL

U
EN

¥å
RI

I
Få

Rå
 M

AN
IP

U
LA

RE



FF`̀  uunn  ppaass  ddeecciissiivv  cchhiiaarr  aaccuumm  [[ii  aall`̀ttuurr`̀--ttee  mmiilliiooaannee--
lloorr  ddee  ooaammeennii  ccaarree  [[ii--aauu  lluuaatt  aannggaajjaammeennttuull  ss`̀  ssccooaatt`̀
ddiinn  vvooccaabbuullaarruull  lloorr  ccuuvv~~nnttuull  „„ppiittcchh””!!  EElliimmiinn`̀  aacceesstt
ccuuvv~~nntt  [[ii  nnuu  ddooaarr  cc`̀  ttee  vveeii  ssccuuttii  ddee  rruu[[iinneeaa  ddee  aa  llee
aarr`̀ttaa  aallttoorraa  cc`̀  nneevvooiillee  lloorr  nnuu  ttee  iinntteerreesseeaazz`̀  ddeelloocc
ssaauu  ttee  iinntteerreesseeaazz`̀  pprreeaa  ppuu]]iinn,,  ddaarr,,  \\nn  pplluuss,,  vveeii
ddeemmoonnssttrraa  oo  aaddeevv`̀rraatt`̀  \\nn]]eelleeggeerree  aa  rroolluulluuii  tt`̀uu  rreeaall..
((AAcc]]iioonneeaazz`̀  cchhiiaarr  aazzii  [[ii  vveeii  pprriimmii  ddiinn  ppaarrtteeaa  mmeeaa  oo
rr`̀zz`̀ttooaarree  mmuullttiiffuunncc]]iioonnaall`̀......  ddaarr  ttrreebbuuiiee  ss`̀  aacc]]iioo--
nneezzii  cchhiiaarr  aaccuumm!!))

çn calitate de p`rinte, so], manager sau prieten, parte din
scenariul nostru este cam acela[i: Vrem s` influen]`m
comportamentul celor din jur [i vrem cu adev`rat s`-i
ajut`m, dar nu [tim cum. Este un paradox fascinant,
deoarece [tim care este solu]ia! Ne este at~t de clar!
Deseori facem repeti]ii cu ceea ce inten]ion`m s`
spunem. Odat` ce am spus ce aveam de spus, ne sim-
]im r`ni]i, dac` nu [oca]i, c` toate acele cuvinte bine
alese par s` nu aib` niciun efect asupra persoanei pe
care \ncerc`m s-o ajut`m. Motivul pentru aceast`
situa]ie este acela c` majoritatea noastr` nu [tiu cum
s`-i \mping` pu]in de la spate pe al]ii [i s` aplice acel
impuls de care cei pe care \ncerc`m s`-i ajut`m au
disperat` nevoie. Nu [tim cum s` schimb`m g~ndirea
celorlal]i \ntr-un mod etic, empatic [i eficient.

Oare se \nt~mpl` a[a deoarece credem c`, din punct de
vedere etic, nu avem dreptul s` schimb`m oamenilor
modul \n care g~ndesc? Exist` o linie de demarca]ie
moral` \ntre influen]are [i manipulare dar, \nainte s`
discut`m pe larg despre asta, d`-mi voie s` repet c`
trebuie s` fii convins c` exercitarea influen]ei nu este
ceva r`u. Totul porne[te de la convingerile tale. 
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NNuu  ttrreebbuuiiee  ss`̀  eexxiissttee  aalltt`̀  ssoolluu]]iiee  ssaauu
vvrreeoo  \\nnddooiiaall`̀  ffaa]]`̀  ddee  ssoolluu]]iiaa  ppee  ccaarree  aaii
gg`̀ssiitt--oo..  TTrreebbuuiiee  ss`̀  ccrreezzii  ppee  ddeepplliinn  \\nn
ssoolluu]]iiaa  ppee  ccaarree  oo  pprrooppuuii..

De ce \]i spun asta? Deoarece, \nainte s` putem \ncepe
c`l`toria pentru dezvoltarea capacit`]ii de influen]are,
trebuie s` cre`m un fundament pe care s` construim.
Acest fundament este propria convingere. Pune-]i
aceast` \ntrebare simpl`: „Cred, f`r` nicio urm` de
\ndoial`, \n ceea ce sunt gata s` \l influen]ez pe cel`-
lalt s` fac`?”

ç]i sun` cam siropos? Sper c` nu, deoarece este una din-
tre cele mai importante \ntreb`ri pe care ]i le po]i
pune vreodat`. Sunt pe cale s` te iau \ntr-o c`l`torie
care \]i va deschide u[i ce ]i-au fost \nchise p~n`
acum. çmi iau angajamentul nu doar s` te \nv`] cum
s`-i influen]ezi pe al]ii, dar [i s`-]i ofer, \n acest scop,
tehnici repetabile [i previzibile. çns` exist` o condi]ie
ascuns`. Trebuie s` crezi f`r` urm` de \ndoial` \n ceea
inten]ionezi s` \i influen]ezi pe al]ii s` fac`. 

OO  ccrriizz`̀  
ddee  \\nnccrreeddeerree
Te previn c` urmeaz` ceva foarte personal. C~nd exami-

n`m arta influen]`rii, devine evident c` ne confrun-
t`m cu o criz` [i anume o criz` de \ncredere. At~t de
mul]i se lupt` cu g~ndul de a influen]a ac]iunile altei
persoane. Nu ar trebui s` mai evit`m niciodat` cuv~n-
tul „influen]`”; ar trebui s`-l respect`m, s`-l adopt`m
[i s` avem \ncredere \n el.

G~ndul de a folosi un set de abilit`]i \nv`]ate pentru a
influen]a o persoan` s` fac` lucrurile pe baza g~ndirii
tale [i nu a ei, pare c` produce anxietate. Cred c`
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trebuie s` lu`m atitudine, s` trecem peste propriile
temeri [i s` ac]ion`m cu \ncredere, deoarece exist`
situa]ii care necesit` cu disperare exercitarea
influen]ei.

L`sa]i s` ne descurc`m pe cont propriu, noi, oamenii,
suntem o specie care se teme instinctiv de schimbare.
Specia noastr` evit` instinctiv s` se g~ndeasc` la con-
secin]ele pe termen lung ale unei probleme. Suntem
o specie care prefer` s` se complac` \n suferin]a
cunoscut` \n loc s` ri[te s` se aventureze \n necunos-
cut.

Avem nevoie de \ncredere. Avem nevoie s` fim convin[i
c` actul influen]`rii nu trebuie pus la \ndoial` sau
ridiculizat, ci trebuie respectat [i, \ndr`znesc s` spun,
chiar admirat. Dar totul \ncepe cu \ncrederea.

Trebuie s` avem \ncredere c` exist` oameni care ne pot
salva \n fa]a incapacit`]ii de a ne pune singuri \ntre-
b`ri incomode. Da, exist` situa]ii care au mare nevoie
de oameni pricepu]i \n arta influen]`rii.

Sigur, exist` o linie de demarca]ie destul de ambigu`
\ntre arta de a influen]a [i actul de a manipula. Dar
c~nd vei vedea o situa]ie care necesit` exercitarea
influen]ei [i [tii ce face diferen]a \ntre influen]are [i
manipulare, nu vei mai avea temeri \n a-]i exercita
influen]a. Vei avea \ncredere \n solu]ia ta [i \n capaci-
tatea ta de influen]are.

ççNNCCåå  OO  PPOOVVEESSTTIIRREE  
DDIINN  VVÇÇNNZZååRRII
Cu ani \n urm`, am cunoscut un t~n`r care urmase cur-

surile Universit`]ii din Maryland. Era un v~nz`tor al
naibii de bun [i nu voia altceva dec~t s` mearg` pe
urmele tat`lui s`u, care fusese [i el un foarte bun
v~nz`tor. Pe c~nd era copil, vindea mai multe becuri
dec~t oricine pentru fondul de ajutorare al grupului
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s`u de cerceta[i juniori, format din copii \ntre 7 [i 11
ani.

C~nd a terminat clasa a cincea, s-a al`turat unui deta[a-
ment de cerceta[i. Dar indiferent c` era vorba de
truse de prim ajutor pentru automobili[ti, p`m~nt de
flori sau chiar gogo[i, acest pu[ti era \n stare s` v~nd`
orice [i \n cantitate mai mare dec~t oricare dintre
ceilal]i 130 de cerceta[i ai deta[amentului s`u.

C~nd era \n liceu, a v~ndut periu]e de din]i, iar \n cole-
giu a v~ndut pantofi. Lua \ntotdeauna premiul \nt~i la
v~nz`ri. çi pl`cea at~t de mult s` v~nd` \nc~t, dup` ce
a absolvit Universitatea din Maryland, s-a angajat la
cea mai mare companie de asigur`ri din ]ar`. La dou`
s`pt`m~ni dup` ce a \mplinit 22 de ani, a \nceput s`
v~nd` poli]e de asigur`ri. A studiat scenariile de
v~nz`ri p~n` c~nd le-a [tiut pe de rost [i, lucrul cel
mai important, credea \n produsul pe care \l vindea
(\n fond, toat` lumea are nevoie, la un moment dat,
s`-[i cumpere o asigurare de via]`). 

Voia s` v~nd` poli]e clien]ilor mai \n v~rst`, deoarece
ace[tia aveau nevoi bine definite. Din nefericire, v~rs-
ta era un dezavantaj pentru el. Nu avea prea multe
lucruri \n comun cu ace[ti clien]i, a[a \nc~t, la suges-
tia managerilor, el a \nceput s` lucreze perseverent
pentru a vinde poli]e unor oameni de v~rsta lui –
adic` tinerilor \n jur de 22 de ani. A avut ceva b`t`i
de cap cu ideea de a vinde asigur`ri de via]` unui grup
unde nu exista cerere pentru acest produs.

•• Produsul va oferi protec]ie familiei clientului? Cu
siguran]`, dar aproape to]i cunoscu]ii s`i nu erau
c`s`tori]i.

•• Produsul va oferi protec]ie pentru locuin]a clien-
tului? Cu siguran]`, dar majoritatea cunoscu]ilor
s`i erau prea tineri pentru a de]ine o cas`. 
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•• Va cre[te costul primelor de asigur`ri? Cu
siguran]`, dar nu \n urm`torii cincisprezece ani.

Managerul lui a venit cu o idee minunat`. Poli]a de asi-
gurare va avea o clauz` adi]ional` pe baza c`reia clien-
tul putea s` cumpere o asigurare pentru o perioad` de
timp stabilit` f`r` s` furnizeze documente c` este
asigurabil. Cu alte cuvinte, el a \nv`]at cum s` fac`
asigur`ri pentru clien]ii lui neasigurabili.

Era el cu adev`rat convins c` aceast` solu]ie este \n inte-
resul clien]ilor lui? Pentru unii, care aveau o familie
cu boli transmisibile, da, dar pentru majoritatea po-
ten]ialilor clien]i, nu. A v~ndut el asemenea asigur`ri?
O, da, [i \nc` o mul]ime. L-a deranjat s` v~nd` astfel
de poli]e? La \nceput, nu.

Dar apoi situa]ia a \nceput s`-l preocupe. Nu credea \n
produs [i asta \l m`cina. Avea v~nz`ri bune dar, dup`
c~]iva ani, aceast` situa]ie l-a m`cinat at~t de mult
\nc~t l-a costat cariera. Eu [tiu bine ce s-a petrecut,
deoarece acel t~n`r am fost chiar eu.

La \nceput credeam c` influen]am comportamente dar,
\n realitate, manipulam oameni. Care este deosebirea
\ntre influen]are [i manipulare? Vom examina aceast`
\ntrebare din multe unghiuri, dar acum s` pornim de
aici.

CCeeii  ccaarree  mmaanniippuulleeaazz`̀  ssee  aannggaajjeeaazz`̀  ss`̀
ccoonnvviinngg`̀  ooaammeenniiii  cc`̀  ssoolluu]]iiaa  lloorr  eessttee  bbuu--
nn`̀  iinnddiiffeerreenntt  ddaacc`̀  eeii  ccrreedd  ssaauu  nnuu  \\nn  aacceeaa
ssoolluu]]iiee..

CCeeii  ccaarree  iinnfflluueenn]]eeaazz`̀  ssee  aannggaajjeeaazz`̀  ss`̀
ccoonnvviinngg`̀  ooaammeenniiii  cc`̀  oo  ssoolluu]]iiee  eessttee  bbuunn`̀
nnuummaaii  ddaacc`̀  [[ii  eeii  ccrreedd  \\nn  aacceeaa  ssoolluu]]iiee..
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Pe scurt, eu cred c` manipularea este influen]are lipsit`
de etic`. Dac` tu nu ai cump`ra un anumit tip de
asigurare, nu-i influen]a pe al]ii s` o cumpere. C~nd
e[ti convins c` persoana cu care stai de vorb` are ne-
voi care pot fi acoperite de o anumit` poli]` de asigu-
rare, influen]eaz-o pentru a achizi]iona acea poli]`.

Dac` tu nu te-ai \nscrie la un anumit club de gimnastic`,
nu influen]a pe altcineva s-o fac`. Pe de alt` parte,
c~nd crezi c` persoana c`reia \i vorbe[ti are nevoi care
ar putea fi satisf`cute corespunz`tor de un anumit club
de gimnastic`, atunci influen]eaz-o s` se \nscrie acolo.

Dac` nu crezi \n solu]iile pe care le recomanzi altora, s-ar
putea s` nu-]i pese pentru un timp, dar va veni o zi
c~nd te vei uita \n oglind`, a[a cum am f`cut eu, [i nu
o s` \]i plac` ce vezi.

Este nevoie de \ncredere. Este nevoie s` crezi f`r` urm`
de \ndoial` c` le va merge mai bine copiilor t`i, so]iei
(so]ului) t`u, [efului t`u, colegilor, clien]ilor, ban-
cherului sau contabilului t`u, avocatului sau pacien-
tului t`u [i prietenilor t`i dac` \i influen]ezi \ntr-o
anumit` direc]ie. C~nd crezi, [i vreau s` spun c` ai
\ncredere p~n` \n ad~ncul sufletului t`u [i crezi f`r`
urm` de \ndoial` \n ceea ce vrei s` propui altora, voi
fi fericit s`-]i ar`t cum s`-i influen]ezi pe al]ii. Dac`
nu ai \ncredere \n bunele tale inten]ii, atunci constru-
ie[ti o cas` f`r` funda]ie care, la un moment dat, se
va pr`bu[i. 

PP`̀rriinn]]iiii  
lluuii  DDaavvee
Exist` at~tea capitole frumoase \n via]a noastr`. Ne

na[tem, p`rin]ii au grij` de noi [i noi ne maturiz`m.
Dac` e[ti binecuv~ntat, p`rin]ii r`m~n al`turi de tine
pe m`sur` ce \mb`tr~nesc, dar cu aceast` binecuv~n-
tare vin [i grijile legate de v~rsta lor \naintat`. C~]i
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dintre noi au auzit de situa]ii ca aceea pe care o voi
relata mai jos?

PP`̀rriinn]]iiii  mmeeii  aauu  aaccuumm  ccaamm  8855  ddee  aannii..  TTaattaa  pprreezziinntt`̀
uunneellee  sseemmnnee  ttiimmppuurriiii  aallee  bboolliiii  AAllzzhheeiimmeerr,,  iiaarr  mmaammaa
aa  ddeevveenniitt  pprreeaa  ffrraaggiill`̀  ccaa  ss`̀  ppooaatt`̀  aavveeaa  ggrriijj`̀  ddee  eell..
AAmm  \\nncceerrccaatt  ss`̀--ii  ccoonnvviinngg  ss`̀  \\[[ii  vv~~nndd`̀  ccaassaa  [[ii  ss`̀  ssee
mmuuttee  \\nnttrr--uunn  mmeeddiiuu  mmaaii  aaddaappttaatt  nneevvooiilloorr  lloorr,,  ddaarr  eeii
rreeffuuzz`̀..  DDee  ffaapptt,,  ppaarree  cc`̀  eeii  gg~~nnddeesscc  cc`̀  nnuu  ssuunntt  uunn  ffiiuu
iiuubbiittoorr  cchhiiaarr  [[ii  nnuummaaii  ddaacc`̀  \\nncceerrcc  ss`̀  vvoorrbbeesscc  ccuu  eeii
ppee  aacceeaasstt`̀  tteemm`̀..

çnainte s` mergem mai departe, s` vorbim pe [leau des-
pre c~teva lucruri. Oamenii nu cer s` li se schimbe
modul de g~ndire, dar uneori au nevoie de asta. çn
povestea spus` de Dave mai sus, apare o situa]ie cu
un trist sf~r[it previzibil. Tat`l lui \[i pierde permisul
de conducere dup` un accident cu ma[ina. Casa de
care se aga]` p`rin]ii lui, [i care reprezint` pentru ei
libertatea, va trebui v~ndut` dup` un accident care
putea fi evitat, iar sanctuarul pe care [i l-au creat se
\ntoarce, \n mod crud, \mpotriva lor.

Pare c` mai degrab` \i dispre]uim, \n loc s`-i respect`m,
pe cei care au capacitatea necesar` pentru a-i conduce
pe al]ii spre schimbare. Ca om care [i-a petrecut
peste jum`tate din via]` pentru a-i \nv`]a pe oameni
cum s`-[i exercite influen]a, s` \mi fie iertat c` sunt
pu]in sup`rat pe cei care dispre]uiesc aceast` capacita-
te. Cineva care posed` capacitate de a-i influen]a pe
al]ii poate deveni bunul t`u cel mai de pre] la un mo-
ment dat sau chiar \]i poate salva via]a.

Cum ai defini un doctor bun? çn primul r~nd, ca fiind un
profesionist care \[i cunoa[te bine specialitatea medi-
cal` pe care o reprezint`? La prima vedere, a[ fi ten-
tat s` fiu de acord cu tine, dar cred c` merit` s` anali-
z`m [i lucrurile de dincolo de diploma de specialitate.
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Ce spui de comportamentul lui l~ng` patul bolnavului?
Este important acest comportament deoarece, \n
calitate de pacien]i, avem nevoie s` ne sim]im
confortabil cu cineva c`ruia \i \mp`rt`[im informa]ii
personale, intime. Mai mult dec~t at~t, eu vreau un
doctor care s` [tie s` \mi schimbe modul de a g~ndi!

Credeam c` medicul meu de familie, John Valenti,
\ntrune[te toate aceste calit`]i minunate... p~n` \ntr-o
zi c~nd l-am vizitat pentru analizele anuale. L-am
\ntrebat cum s`-mi men]in s`n`tatea [i el mi-a spus
foarte sec: „Ei bine, f` mi[care, m`n~nc` s`n`tos [i
\ncearc` s` reduci stresul din via]a ta. Astea sunt toate
lucrurile corecte pe care le ai de f`cut. çn afar` de
asta, este doar o problem` de a evita ghinionul”.

Rareori \]i poate spune cineva lucruri mai adev`rate ca
acestea. Acum cuno[ti [i tu secretul unei vie]i bune.
Tot ce trebuie s` faci este s` ac]ionezi conform reco-
mand`rilor pe care ni le-a oferit doctorul Valenti.

To]i vrem s` avem un stil de via]` s`n`tos. Dac` adop-
t`m un asemenea stil, sunt [anse s` ne sim]im mai
bine [i s` tr`im mai mult. Mi se pare un plan destul
de bun. Prin urmare, de ce at~t de mul]i dintre noi se
lupt` s` pun` \n practic` lucrurile despre care [tiu c`
au nevoie pentru o via]` s`n`toas`?

EExxeerrccii]]iiii  ffiizziiccee??
Am vrea s` facem, dar avem at~tea de f`cut \nc~t nu ne

r`m~ne timp pentru a face mi[care \n mod regulat. çn
plus, un efort fizic intens nu este momentul cel mai
pl`cut al zilei. Da, te sim]i bine dup` ce ai terminat,
dar te sim]i bine [i dup` ce te opre[ti s` dai cu capul
\ntr-un zid!

DDiieett`̀??
Majoritatea dintre noi [tim ce este bine s` m~nc`m [i ce

nu. Dar hrana s`n`toas` este, de obicei, mai pu]in
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gustoas` dec~t cea nes`n`toas` [i, \n plus, este [i mai
scump`. 

RReedduucceerreeaa  ssttrreessuulluuii??
Poate c` este cea mai neclar` recomandare dintre cele

trei, dar la vremea c~nd suntem adul]i [tim ce ne
streseaz` [i ce ne reduce stresul. Doar c` este at~t de
dificil s`-]i g`se[ti o slujb` nou` [i de-a dreptul \nsp`i-
m~nt`tor s` \ncepi o rela]ie nou`.

Este amuzant faptul c`, la un moment dat, facem unele
dintre aceste schimb`ri f`r` s` fim influen]a]i de altci-
neva. Iat` c~teva exemple.

EExxeerrccii]]iiii  ffiizziiccee??
C~nd \]i este ru[ine c` la picnicul organizat de angajator

nu po]i alerga un tur de teren, nu po]i ]ine pasul cu
copiii \ntr-un joc sau pierzi o partid` de tenis \n fa]a
unui sportiv \ncep`tor, s-ar putea s` fii destul de su-
p`rat \nc~t s` \ncepi s` faci exerci]ii fizice.

DDiieett`̀??
C~nd nu mai po]i \mbr`ca perechea de pantaloni prefera-

t` sau \]i cre[te \ngrijor`tor tensiunea, \ncepi s` fii
atent ce m`n~nci.

RReedduucceerreeaa  ssttrreessuulluuii??
Dac` e[ti norocos [i scapi cu bine dintr-o situa]ie medi-

cal` grav`, s-ar putea s` \ncepi s` te g~nde[ti la schim-
b`ri majore ale stilului de via]`.

Dar s` ne \ntoarcem la bunul doctor care se poart` fru-
mos cu pacien]ii. Nu ar fi bine dac` te-ar putea con-
vinge cu adev`rat s`-]i schimbi stilul de via]`? Cei
care ne pot convinge s` facem schimb`ri \n via]a
noastr` [tiu cum ne pot influen]a comportamentele.
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Cei care nu pot s` ne conving` s` facem schimb`ri,
[tiu ce ar trebui s` facem – au preg`tire medical` [i
informa]ii – dar nu [tiu cum s` ne conving`. Ei intr`
[i ies din salon \n grab` [i nu ne pot influen]a
comportamentul.

Un doctor este doar un exemplu. Poate fi vorba de un
avocat care te ajut` s` \n]elegi c` este mai bine s`-l
pl`te[ti pentru a studia cu aten]ie contractul pe care \l
vei semna, dec~t s` sari peste aceast` etap` [i s` ajungi
s` lup]i la tribunal pentru consecin]ele unui contract
\n defavoarea ta. 

Ar mai putea fi un p`rinte care \l convinge pe copilul lui
s` dea deoparte consola de jocuri [i s` citeasc` o carte
care \i va aduce mai multe beneficii pe termen lung
dec~t dac` a[teapt` s`-l caute armata s` \l angajeze
c~nd are nevoie de cineva care [tie s` foloseasc` un
joystick sub presiune.

Ar putea fi [i contabilul care te face s` vezi c` ar fi mai
bine s` ai permanent l~ng` tine un ghid profesionist
care s` te conduc` prin h`]i[urile impozitelor, \n loc
s` apelezi la un profesionist doar c~nd ajungi la un
audit lung [i costisitor.

Poate fi un om de afaceri, un p`rinte, un manager, un
profesor, un prieten, un consilier sau oricine are
nevoie s` schimbe g~ndirea altcuiva. Nu exist` profe-
sie sau persoan` care s` nu poat` beneficia de proce-
sul pe care \l voi dezv`lui \n continuare.

Dar tot acest proces de influen]are este irelevant f`r` un
fundament. Acest fundament const` \n \n]elegerea
faptului c`, prin natura sa, omul se teme de schimba-
re [i c` nicio schimbare nu poate avea loc \n absen]a
\ncrederii. Trebuie s` crezi f`r` urm` de \ndoial` \n
necesitatea exercit`rii influen]ei.
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