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CAPITOLUL 1

Semnalele carismatice

Care este cea mai carismaticd persoana pe care o cunosti? Aceasta
este una dintre intrebarile mele preferate adresate publicului.

Oamenii rdspund imediat: ,, Tata!“ sau ,,Profesorul meu!* sau
»Cel mai bun prieten!®.

La urmatoarea intrebare lucrurile devin si mai interesante.
{i intreb: ,,Ce anume face o persoand sd fie carismaticd?“

De obicei, se lasé o liniste mormantald. Oamenii isi fraiméanta
creierul pentru a da un raspuns. Si se aventureaza spunand: ,,Ei
bine, stii, e sentimentul acela?” De ce oare este asa dificil sa
definim carisma, chiar daca o recunoastem imediat la ceilalti?

Intr-un studiu revolutionar al Princeton University', cerce-
tatorii au descoperit cd oamenii extrem de carismatici, simpatici
si convingatori beneficiaza de doua trasaturi specifice care se
impletesc intr-o manierd deosebita: caldura si competenta. Este
o0 ecuatie simpla:

I SEMNALE DE CALDURA \

+

| SEMNALE DE COMPETENTA ‘

r CARISMi j
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Aceastd formuld este un sablon care influenteaza puternic orice
interactiune. Si care poate schimba complet modul in care
comunici, dacd stii cum sa o utilizezi.

Potrivit cercetarilor, semnalele de cdldura si de competenta sunt
responsabile pentru 82% dintre impresiile noastre despre ceilalti.?

Intai evaluim rapid cildura cuiva, rispunzand la intrebarea:
Pot avea incredere in tine?

Apoi cautdm competenta, raspunzand la intrebarea: Pot sa
ma bazez pe tine?

Si aceasta formuld nu se aplicd doar atunci cand este vorba
despre prima impresie. De fiecare data cand interactioneaza cu
tine, oamenii scaneazd semnalele pentru a-ti aprecia cdldura si
competenta. Si tu faci la fel cu ceilalti. Indiferent daca esti la o
intalnire de afaceri, cu seful sau cu niste prieteni noi, gestiona-
rea acestor doud traséituri este esentiald pentru a avea succes.’
Oamenii foarte carismatici beneficiazd de un amestec perfect de
cildura si competentd, si astfel emana imediat incredere si cre-
dibilitate. Ti consideram prietenosi, inteligenti, impresionanti si
cooperanti. Ne castigd atat respectul, cat si admiratia.

Si iatd care este problema: la cei mai multi dintre noi exista
un dezechilibru intre aceste doua trasaturi. Ceea ce adesea
este cauza ascunsa a dificultatilor noastre in societate, a potenti-
alului pierdut si a comunicarii gresite.

Avem nevoie de acest echilibru pentru a reusi. Persoanele
foarte carismatice folosesc atit semnale de caldura, cat si de com-
petentd pentru a relationa cu succes. Ne place sa fim in preajma
oamenilor care ne induc sentimentul cd suntem pe maini sigure
si capabile. Ne place ca liderii nostri sé fie extrem de eficienti, dar
si abordabili. Cautdm parteneri carora le putem incredinta cele
mai ascunse secrete si la care sa apeldm in caz de urgenta. Vrem
sa lucram cu oameni care sunt atit prietenosi, cat si productivi.
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Suntem mereu in cdutare de oameni care au atins punctul
optim, in care elementele de caldura se contopesc cu cele de com-
petentd — dreptunghiul cu stea de pe Scara carismei, pe care o
regasesti mai jos. Scara ne ajuta sd ne cartografiem comunicarea.

In ce punct al acesteia crezi ca te afli? Esti mai cald (in cadra-
nul din stanga sus), mai competent (in cadranul din dreapta jos)
sau te afli intr-un echilibru perfect si aterizezi in Zona carisma-
tica? Nu esti sigur? Atunci este posibil sa nu transmiti suficiente
semnale, ceea ce te localizeazd in Zona de pericol.
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Gandeste-te unde te-ar putea plasa ceilalti pe aceastd scard. Fa
un test rapid folosind tabelul de mai jos si alege care coloana ti
se potriveste mai bine:

COMPETENTA  CALDURA

Impresionant De incredere
Puternic Cooperant
Inteligent Bland

Capabil Cu compasiune
Expert Bun coechipier

Eficient Receptiv
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Asigura-te ca iti faci diagnoza oficiala a carismei folosind
bonusurile digitale la scienceofpeople.com/bonus.

O caldurd mai puternicda

Daca esti foarte cald, ai si o dorintd puternica de a fi plicut.
Acesta poate fi un lucru bun, te straduiesti sa fii prietenos si pla-
cut, dar poate fi si 0 provocare. Oamenii foarte calzi sunt adesea
cei care le fac pe plac celorlalti si care au dificultiti in a spune
»nu“ si in a stabili limite. Dorinta de a placea poate sta in calea
nevoii de a fi respectat.

Ai putea fi perceput ca o persoana:

o De incredere, dar nu intotdeauna puternica.

« Plina de compasiune, dar nu intotdeauna competenta.

o Prietenoasd, dar care nu lasia intotdeauna o impresie
memorabild.

Daca te recunosti in cele de mai sus, cel mai probabil ai relatii
bune cu colegii, dar iti este greu sa te prezinti sau sa iti expui
ideile. S-ar putea chiar sa fii intrerupt in timpul intalnirilor sau
sd te simti subapreciat pentru toatd munca grea pe care o depui.
In situatii oficiale, dar nu numai, celorlalti le place si vorbeasci
cu tine, dar este posibil sa nu iti ceard si o carte de vizita.

Probabil esti o persoand caldd daca auzi de la cei din jur
lucruri de genul:

« Intotdeauna mi simt foarte confortabil in preajma ta!
« Esti asa de dulce!
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o Ma simt ca si cum te-as cunoaste dintotdeauna.
o Ai un chip care inspira incredere.

Steve Wozniak este un bun exemplu de lider in afaceri cunos-
cut pentru caracterul jovial si bunatatea sa, dar caruia nu ii sunt
recunoscute meritele pentru realizdrile avute la fel ca fostului
sau partener Steve Jobs, cunoscut pentru competentele sale
extraordinare.

Competenta superioard

Daci esti foarte competent, atunci ai si o dorinta puternicd de a
fivazut ca o persoana capabila si cu putere de influenta. Oamenii
te vor lua in serios atét pe tine, cat si ideile tale, insa este posibil
sd iti fie mai greu sd construiesti legaturi. Ai putea fi vazut ca:

« Inteligent, dar nu intotdeauna usor de abordat.
o De incredere, dar nu intotdeauna cooperant.
o Important, dar nu intotdeauna amabil.

I-ai putea chiar intimida pe unii. Acestia vor spune ca este greu
sd poarte o conversatie cu tine si cd pari a fi rece. Ceea ce in
mediul de afaceri poate fi o sabie cu doua taisuri. Esti luat in
serios ca lider, dar s-ar putea sd ai dificultati cand vine vorba
despre lucrul in echipa.

Clientii sau colegii te pot considera credibil, dar s-ar putea
sa nu se simtd confortabil cand vine vorba sa iti impartaseasca
toate nevoile lor. Cercetitoarea Susan Fiske a descoperit ca de
cele mai multe ori ,competenta lipsitd de caldura ne deter-
mina si fim suspiciosi“.* In public, acest lucru inseamna ca esti
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adesea perceput ca fiind important, dar iti ia mai mult timp s
construiesti legaturi mai profunde si sa iti faci prieteni.

Este posibil sd ai o competenta superioarda daca ceilalti iti
spun lucruri de genul:

« Nu stiu niciodata ce gandesti.

« Poti fi putin intimidant!

« Esti greu de descifrat.

o Pesemne ca tu esti responsabilul aici.

Liderii in afaceri cum sunt Mark Zuckerberg, Anna Wintour si
Elon Musk reprezintd exemple de oameni care au avut succes
prin competentd superioara, dar au fost criticati pentru cd sunt
duri, greu de citit i insensibili.

S-ar putea sd observi cd persoanele foarte competente vor
colabora adesea cu oameni foarte calzi pentru a crea un echili-
bru. Multe perechi celebre includ un om cu caracter foarte cald
si unul foarte competent. Iatd un mod bun de a observa cum
aceste doua trasaturi se confrunta una cu cealalta.

o Capitanul Kirk (cald) si Spock (competent).

» Warren Buffett (competent) si Charlie Munger (cald).
o Ernie (cald) si Bert (competent).

o Sherlock Holmes (competent) si Dr. Watson (cald).

Luate impreund, aceste perechi au avut mereu succes.
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Zona de pericol

Ultima parte a scdrii este cea pe care trebuie sa lucrezi din greu
pentru a o evita: Zona de pericol.

Cercetitorii au descoperit ca in momentul in care te situ-
ezi la un nivel scazut atat in ceea ce priveste caldura, cat si in
ceea ce priveste competenta, este mai probabil sa fii trecut cu
vederea, respins, compatimit si subevaluat.

Zona de pericol este cea in care l-as plasa pe Jamie Siminoff
in timpul prezentarii de la Shark Tank. Ideea lui nu a fost rea,
insd pur si simplu nu a trimis suficiente semnale care sa inspire
cdldura si competenta. Ca urmare, Rechinii nu l-au crezut.

Poti avea cel mai bun discurs din lume, dar daca prezenta-
rea lui nu este insotita de semnalele carismatice potrivite, nu
va avea efectul scontat.

Semnalele de competenta si de caldurd extrem de scdzute
i-au subminat lui Siminoff mesajul. El a raspuns logic la fiecare
dintre intrebarile adresate de Rechini, dar a ratat semnalele cri-
tice ale feedbackului lor nonverbal. Si-a pregatit valorile nume-
rice si a creat o demonstratie utild, dar semnalele transmise de
el din Zona de pericol i-au sabotat credibilitatea la fiecare pas.

Tata si cheia: poti sé fii cel mai competent si mai cald om din
lume, dar dacé nu ardti acest lucru, ceilalti nu te vor crede.

Vestea buna este cd, atunci cand te afli in Zona de pericol, nu
trebuie sd si rdimai acolo. Ideea lui Siminoft a fost atat de reusita,
incat dupd cinci ani a fost invitat sa se intoarca la Shark Tank,
de aceasta data de cealalta parte a baricadei, ca Rechin! Cand a
intrat in arena ca investitor, parcd am vazut acolo cu totul altd
persoand.” Semnalele transmise l-au transformat. A intrat cu
gesturi largi, zambind, si a dat ména cu toti ceilalti Rechini. Ba
chiar si tonul a fost altul.
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Sigur ca Siminoft a avut initial o prezentare slaba, dar si-a
revenit. Toatd lumea isi poate imbundtati semnalele.

De ce conteazd carisma

Actrita Goldie Hawn, céstigatoare a Globului de Aur, este cunos-
cuta pentru frumusetea, umorul si talentul ei in fata camerei.
Dar in 2003 a decis sé se orienteze cdtre un obiectiv foarte dife-
rit: crearea unui program de mindfulness in scoli, pe care l-a
numit MindUp si care a fost creat ca un program de fitness min-
tal pentru copii, adaptat pentru a fi utilizat in silile de clasi. Insa
a intdmpinat o problema: s-a temut ca oamenii nu vor lua in
serios nici programul si nici pe ea.

Hawn era foarte constienta de faptul ci este cunoscuta pen-
tru caldura ei, dar nu neapérat pentru competentd. ,,Este destul
de greu sa fiu eu, sd fiu Goldie, cunoscuta de-a lungul acestor
decenii ca fiind amuzanta si, uneori, frivold® a declarat ea.®

Pentru a da credibilitate ideii, a adus neurologi si psihologi
si a lansat un studiu masiv pentru a valida programul. Hawn
intuia cé trebuie sd-si echilibreze partea calda cu cea compe-
tenta pentru a-i face pe oameni sa aibd incredere si sd se bazeze
pe program. Si a reusit!”

Hawn si echipa sa au dezvoltat programul pentru a ajuta
peste 7 milioane de elevi din 14 téri si au instruit peste 175000
de profesori. S-a constatat cd 86% dintre copiii care au trecut
prin programul MindUp au reusit dupa aceea sa isi sporeasca
starea de bine, iar 83% au ardtat chiar imbunatatiri ale compor-
tamentelor sociale pozitive.

Hawn nu este singura reprezentanta a echilibrului dintre
cildura si competenta. Daca vizitezi site-ul MindUp, vei vedea
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amestecul puternic de semnale de caldura - copii zambitori,
Goldie razand si povesti minunate —, alaturi de cele de compe-
tentd, cum ar fi statistici, date si reusite. Brandurile, site-urile,
profilurile sociale si companiile trebuie, de asemenea, sé atingd
acel punct optim in care semnalele de cdldura se intalnesc cu
cele de competenta.

Indiferent cine esti sau ce ai realizat, echilibrarea caldurii si
a competentei este cheia succesului. Un studiu celebru publicat
in Journal of the American Medical Association® a analizat modul
in care pacientii au evaluat medicii in ceea ce priveste caldura
si competenta. Cercetdtorii s-au intrebat dacé intr-adevar con-
teazd perceptia ambelor. Nu este competenta mai importanta
cind vine vorba despre medici? Nu ar trebui ca anii de scoald
sa fie suficienti?

Nu.

Cercetatorii au descoperit cd medicii care au fost evaluati
negativ mai degraba la capitolul caldurd, decat pentru greselile
lor medicale reale, sunt mai susceptibili sa fie tarati prin procese
de malpraxis. Dacd nu folosesc suficiente semnale de caldura
inseamna ca nu reusesc si-si dovedeasca competenta profesio-
nala si din acest motiv sunt dati in judecata mai des.

Daca nu iti poti manifesta cildura, oamenii nu vor crede
in competenta ta.’

De prea multe ori vad oameni blocati intr-o parte a scarii.
Am intalnit ingineri geniali care se concentreazd atat de mult pe
abilitatile tehnice, incat devin antipatici si sunt evitati la birou.
Nu le sunt recunoscute meritele pentru ideile lor inovatoare, se
simt rupti de echipd si se intreabd de ce intotdeauna li se pune in
carca cea mai grea parte a proiectelor.

Sau int4lnesc manageri generosi care isi fac o multime de

griji daca sunt sau nu placuti si nu sunt in stare sa ia cuvantul la
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o intalnire sau sd obtina respectul pe care il merita. Ei isi doresc
mai multi asertivitate sociald, astfel incat si se simta suficient de
puternici pentru a-i refuza pe oamenii toxici si pentru a se lupta
pentru propriile interese.

De multe ori se pare ca aprecierea si respectul sunt invers
proportionale cu bundtatea. Pe de alta parte, cu cat cineva este
mai calificat, cu atat mai des ar putea avea dificultati cu echipa
si colegii.

Indiferent daca incepi un proiect nou, iti prezinti o idee in
fata unei echipe sau incerci sa iti recastigi reputatia la locul de
munci, ai nevoie atdt si fii placut, cdt si respectat. Semnalele
carismatice potrivite te pot ajuta.

PRINCIPIU

Ca sd fii carismatic, stabileste echilibrul intre cdldurda si competenta.

Perceptia carismei

Cand cer publicului sd numeascd cei mai carismatici oameni
pe care ii cunoaste, apar frecvent doua nume: regina vorbelor
Oprah Winfrey si fosta prim-ministra a Marii Britanii Margaret
Thatcher.

Ambele sunt considerate femei de succes, foarte respectate
si carismatice. Cu toate acestea, carisma lor este complet dife-
rita. Oare de ce?

Intr-un studiu au fost examinate stilurile de comunicare
ale lui Winfrey si Thatcher si s-a constatat ca cele doua folosesc
semnale foarte diferite."



