Introducere

A eram In clasa a sasea, am tinut
Pe Cand primul meu discurs oficial. Purtand
un costum bleumarin din trei piese i o cravata pe
elastic, cumparata cu nodul gata ficut, am participat
la una dintre acele competitii de argumentare care au
drept scop familiarizarea elevilor cu tehnicile de
documentare si de vorbire in public. Tema mea a fost
bomba cu neutroni. Aceastd armd, azi considerata
depasita, a fost conceputa pentru a distruge cat mai
putine cladiri si a ucide cat mai multi oameni prin
iradiere.

Stiu ce ganditi, nu era un subiect prea vesel pentru un

pusti de 11 ani.

Cand am fost intrebat despre ce voi vorbi, am raspuns

simplu: ,bomba cu neutroni”. A fost un raport scolar
clasic: am oferit o multime de informatii despre un
subiect — pe care ma consideram tare istet ca l-am
numit ,exploziv” —, dar nu am luat niciun fel de
pozitie fatd de subiectul abordat.

Ma géndesc deseori la acea prezentare si nu doar pentru

ca a fost inceputul unei cilitorii excitante de
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participare la competitii de gen, cilitorie pe care
aveam sa o continui in urmatorii 11 ani, dar si pentru
ca mi se pare reprezentativa pentru cea mai mare
greseala pe care o fac oamenii in comunicarea
publica: impartisesc informatii, dar nu promoveaza

un punct de vedere.

Vad acel copil care eram eu in multi dintre clientii si
cursantii mei: oameni talenta‘gi si cu pozitii
importante care au de spus lucruri decisive, dar care
livreaza simple rapoarte scolaresti despre ,cine, ce,
unde” sau divagatii banale care nu par sd aibd vreun

mesaj Sau vreun SCOp.

Poate fi vorba de vanzatori care nu spun niciodata ,Acest
produs 1ti va mari profitul”, de activisti civici care nu
spun niciodata ,Aceasta abordare va salva vieti”, de
designeri care nu spun niciodatd ,Acest stil va starni
interesul” sau de lideri din afaceri care nu spun
niciodata ,Acest sistem ne va mari eficienta”.

Unii pot arata cu un deget acuzator sistemul de educatie
sau modelele oferite de mass-media, dar eu sunt prea
putin interesat de motivul pentru care oamenii tin
atatea discursuri lipsite de valoare si foarte mult
interesat sa-i ajut sa-si identifice i sa-si transmita cu

succes punctele de vedere.

Mi-am incheiat cariera de participant la competitiile
scolare de argumentare si vorbire in public cu ocazia
campionatului national din 1990 si ceea ce am invatat
in acei ani, si chiar si mai mult dupd aceea, este
urmdtorul lucru: indiferent cine esti, cum comunici
sau cu cine comunici ai beneficii imense daca ai un
punct de vedere. In fond, firi un punct de vedere

personal si substantial, nu vei putea pune niciodata



punctul pe i — adica nu vei fi capabil sd precizezi ce
este esential intr-o chestiune.

Nimeni nu stie mai bine decat tine cat de valoroase sunt
ideile tale §i nimeni altcineva nu este mai bine echipat
sa le facd intelese, iar eu sper cd aceastd carte 1ti va
mdri capacitatea de a argumenta logic si a-ti sustine
cu succes punctele de vedere. invagé sa pui punctul

pe il
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Marea greseala

i . . de

In cel peste zece ani
{in instruiri In comunicare strategica, am vazut o
greseala fatald care se repeta mai des decat altele in
cadrul prezentarilor. Aceasta greseala contribuie
direct la cresterea nervozitatii, la divagatii fard obiect
si, In final, la esecuri teribile. Majoritatea vorbitorilor
nu au idee cd aceastd greseald le ruineaza prezentarile.

Greseala consta in faptul ca oamenii nu au un punct de
vedere substantial.

Autorii prezentarilor cred cd au un punct de vedere,
dar, in realitate, au cel mult o idee vaga.

$i iatd problema:

* Trebuie sa ai un punct de vedere pentru a

putea sd iti faci inteles punctul de vedere.

* Trebuie sa ai un punct de vedere pentru a-ti
putea vinde punctul de vedere.
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* Trebuie sa ai un punct de vedere pentru a
putea raimane la punctul tau de vedere.

Multe articole despre sustinerea prezentarilor publice te
sfatuiesc, in mod superficial, ,sa ai o idee clard” sau
»sa te tii de subiect”, dar se multumesc cu atat.
Nicaieri nu am gésit ceva despre un aspect esential:
cum sa formulezi un punct de vedere real §i cum sa 1l
transmiti eficient. Este ca si cum un nutritionist ti-ar
spune ,,mananca sanatos”, dupa care ti-ar iInmana
factura pentru consultatie. Descurci-te acum daca

poti!

Nu cred c3 existd o miz3 mai mare ca aceasta. Mai sim-
plu spus, daca nu ai un punct de vedere substantial,
nu stii despre ce vorbesti. Sfarsim prin a vedea —
adesea §i in diverse situatii — prea multi oameni care
tin cuvantari si prea putini care promoveaza idei.

Odata ce un vorbitor are un punct de vedere substantial,
urmatoarea sarcina importanta este sa il transmita in

mod eficient.

Ce vreau sd spun prin eficient? Simplu: dacd punctul lui
de vedere este inteles, atunci prezentatorul are
succes. Dacd nu, atunci prezentatorul da gres, indi-
ferent de cat de bund este impresia pe care o face.

Cand citesti aceste lucruri, poate ca te gandesti la un
vorbitor profesionist aflat in fata unei sali pline. Ade-
varul este ca, de fiecare data cand comunici, existd un
potential punct de vedere de transmis. Fie ca tii un
discurs cheie la o conferinta sau prezinti un raport la
sedinta echipei de luni dimineatd, ca vorbesti cu
mama ta sau cu managerul tdu, cd redactezi un e-mail
sau creezi o prezentare PowerPoint este decisiv si ai



un punct de vedere substantial daca vrei sa obtii ceea
ce 1ti doresti din respectiva interactiune si sa pui
punctul pe i.

Aceastd carte te va ajuta sd fructifici la maximum inte-
ractiunile aratandu-ti cum sa identifici un punct de
o N .o o .
vedere, cum sd 1l dezvolti, sa il expui, sa il urmaresti
si sd 1l vinzi. De asemenea, 1ti voi arata cum sa-ti
invingi anxietatea cand ai de ficut o prezentare si
U . e e e b o
cum si-i inveti §i pe altii sa-si identifice i sa isi faca
intelese punctele de vedere.

Fireste, nu iti este de niciun folos sa stii ¢a ai nevoie de
un punct de vedere substantial dacd nu stii ce este un
punct de vedere substantial... $Si majoritatea oameni-
lor nu stiu. Sa ne ocupdm mai intai de elementele de
baza si sd dim tonul potrivit cu un faimos citat
construit pornind de la ,Eu cred”.
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Eu cred ci adevirul pasnic si
iubirea neconditionatd vor
avea ultimul cuvant.

— Martin Luther King, Jr.



capitolul 2

Identifica
un punct de vedere

. . cate ceva despre punctele de
TOEI §t1m vedere. In fond, ne referim tot
timpul la ele.

»Ireci direct la punctul tau de vedere!”

»Care este, de fapt, punctul tau de vedere?”

A
»Incerc sa iti inteleg punctul de vedere, dar mi se pare ca

divaghezi.”

Cu toate acestea, oamenii confunda adeseori punctul de
vedere cu alte lucruri, cum ar fi tema, subiectul,

titlul sau sloganul. Credem ca un discurs bun poate fi

pur si simplu despre eficienta lanturilor de aprovizio-

nare, despre beneficiile pe care le aduce sportul, des-

pre rolul mamei vitrege sau despre vacanta pe care ai
etrecut-o in Costa Rica.
p
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Dar niciunul dintre acestea nu este un punct de vedere.

Imagineaza-ti lucrarea unui elev despre Revolutia Ameri-
cana. Dacd 1l intrebi care este punctul de vedere al
lucrarii lui, ar putea sa-ti raspunda cd este Revolutia
Americana.

Dar acesta este subiectul.

Ar mai putea si-ti spuna cd lucrarea lui este vorba despre
George Washington si fondarea Statelor Unite ale
Americii.

Dar acesta este titlul.

Ar putea chiar si-ti spuna ca este vorba despre rolul
perseverentei in istoria Statelor Unite ale Americii.

Aceasta este tema dezbatuta sau poate ideea principala.
Dar un punct de vedere este ceva unic, pentru ca
reprezintd modul unic in care un individ anume

priveste o problema anume.

Un punct de vedere este o afirmatie pe care o propui, o
argumentezi, o aperi, o ilustrezi si o dovedesti.

Un punct de vedere aratd cu claritate valoarea si scopul

unel comunicari.

lar pentru a maximiza impactul lui, un punct de vedere
trebuie ,vandut”, nu doar impartasit sau descris.

Prin urmare, cum aratd un punct de vedere real? Ar
trebui sd arate dupa cum urmeaza:



PUNCTUL DE VEDERE AL UNUI
POLITICIAN:

yPlanul meu va extinde oportunitatile de achizitionare a
. . < . o o
unei locuinte de catre cei cu venituri medii.

PUNCTUL DE VEDERE AL UNUI
DIRECTOR:

»Aceasta investitie in cercetare si dezvoltare va asigura
companiei noastre pastrarea unei pozitii de varf.”

PUNCTUL DE VEDERE AL UNUI
FURNIZOR DE SERVICII:

yServiciile unice pe care le oferim noi vor creste profitul
companiei dumneavoastra.”

PUNCTUL DE VEDERE AL UNUI
ACTIVIST CIVIC:

»Aceastd migcare va salva vieti.”

PUNCTUL DE VEDERE AL UNEI
PERSOANE AFLATE LA UN
INTERVIU DE ANGAJARE:

»Voi ajuta departamentul dumneavoastra sa-si realizeze
obiectivele.”

PUNCTUL DE VEDERE
AL UNEI MAME:

»Dacd economisesti banii acum, vei putea cumpadra ceva
mai valoros in viitor.”

O cale sigura pentru a afla dacd ai un adevarat punct de
vedere — si pentru a crea unul substantial — este sd
aplici un test in trei pasi, urmat de doud sugestii de
imbunatatire:
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Pasul unu: Testul ,Eu cred c3”

Pasul doi: Testul ,Si ce daca”

Pasul trei: Testul ,De ce”

imbunitégirea unu: Evitarea concluziilor multiple
imbunitégirea doi: Adaugarea unei propuneri cu cea mai

inalt3 valoare.

Acesti pasi sunt esenta cartii de fata, asa incat poate vrei
sa-ti cauti ceva de scris si sd 1ti verifici chiar acum
propriile puncte de vedere sau idei pe care vrei si le
promovezi.

Cea mai buna cale pentru a invata toate acestea este sa
incepi sa le aplici imediat.

PASUL UNU: .
TESTUL ,,EU CRED CA”

Acest test 1l poti trece sau nu i el se reduce la urmiatorul

lucru:

Poti introduce punctul tau de vedere pe linia punctata si

sa obtii o fraza completa?
SEUCred Ca ...

De exemplu, nu poti sa spui doar ,Eu cred cd Revolutia
Americana” sau ,Eu cred cd George Washington si
fondarea Statelor Unite ale Americii” sau ,,Eu cred ca
rolul perseverentei in istoria Statelor Unite ale
Americii”. Acestea sunt fragmente si nu fraze com-
plete, iar profesorul tiu de limba materna de la clasa
a cincea nu ar fi deloc multumit daca ai vorbi astfel.

Dar poti sa spui: ,Eu cred ca Revolutia Americana a
oferit tarii noastre o identitate democratica durabila”.



Alte cateva exemple, din lumea adultilor:

Nu poti spune: ,Eu cred ca inovatiile in IT”.
Dar poti spune: ,Eu cred ci inovatiile in IT ne vor creste
eficienta”.

Nu poti spune: ,Eu cred ca inegalitatea veniturilor”.

Dar poti spune: ,Eu cred ci inegalitatea veniturilor este
cea mai mare problema internd a Statelor Unite ale
Americii”.

Nu poti spune: ,Eu cred ca investitiile in infrastructura.”
Dar poti spune: ,Eu cred ci investitiile in infrastructura
sunt cea mai buna cale pentru a pregati viitorul.”

A

Incearca chiar acum acest test In legatura cu un punct de
vedere pe care l-ai sustinut ocazional sau ai vrea sa
faci sd fie inteles de colegi, sef sau potentiali clienti.
Vezi dacd este un punct de vedere adevirat sau orice
altceva.

Odata ce punctul tau de vedere trece testul ,Eu cred ca”,
urmeaza pasul doi. Dacd nu esti inca satisfacut, lu-
creaza in continuare pana crezi ca fraza este completa
si formulatd corect din punct de vedere gramatical.
Dacad ai nevoie de inspiratie, citeste si reciteste
afirmatiile de tipul ,,Eu cred ca” pe care le vei gasi la
sfarsitul fiecarui capitol din aceasta carte.

PASUL DOI: .
TESTUL ,,$1 CE DACA”

Testul ,,Si ce daca” pune la incercare ideile care au trecut
testul ,Eu cred ca” dar care pot fi prea superficiale
pentru a servi ca fundament pentru o prezentare

& pentru cd TU ESTI NUMARUL 1°

BUSINESSTECH INTERNATIONAL



JOEL SCHWARTZBERG

w
[=)}

PuNcTUL PE i

semnificativa. Aceste idei superficiale sunt adeseori
truisme. Prin definitie, un truism este un adevar
banal, evident, care nu merita enuntat si deci nu este
de nicio utilitate sa-1 sustii, deoarece nu este nimic de
discutat si de argumentat dacd spui cd ,pacea lumii
este un lucru bun” sau ,inghetata este delicioasa”.

Poti si-ti dai seama daca punctul tau de vedere este prea
superficial sau este un truism punandu-ti urmatoarele
doua intrebari: ,Existd un contraargument rezonabil?”
si ,Pot sa aduc argumente in favoarea ideii mele mai
mult de un minut?”

Pentru exemplele anterioare, versiuni mai elaborate,
care pot trece drept puncte de vedere, ar fi: ,,inghe—
tata este Intotdeauna un desert mai bun decat iaurtul
inghetat” si ,Rolul Organizatiei Natiunilor Unite este
critic pentru pastrarea pacii in lume”.

A
In sprijinul acestor idei pot fi aduse argumente cu ajuto-
rul logicii, a informatiilor sau a unor studii de caz.

A fi capabil sa faci deosebirea intre argumente superfici-
ale si unele substantiale este decisiv pentru a putea

prezenta un punct de vedere semnificativ.

Acum si punem impreund Pasul unu si Pasul doi.

Exemplul unu:

»Alegerile din 2016” — Nu este un punct de vedere.
(Nu trece de Testul ,,Eu cred ca”)

»Alegerile din 2016 au fost un eveniment de presa

uriag.” — Nu este un punct de vedere.



