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CAPITOLUL

TOT CE TREBUIE SA STII
IN 850 DE CUVINTE

Oamenilor cu care Incerci sa comunici, carora vrei
sa le vinzi sau la care vrei sd ai acces nu le pasa
deloc de tine sau de ce le oferi tu pana cand nu
afla cum pot obtine un beneficiu.

Dacd pastrezi in minte aceastd idee de fiecare data

cand tii o cuvantare, faci o prezentare de vanzari,

trimiti o scrisoare unui client sau, pur si simplu,
stai de vorba cu cineva pe coridor, vei obtine
urmitoarele:

* atentia audientei pentru ca spui lucruri relevante;

* cégtigi mai multi bani;
* obtii ce vrei In viata.

Cu alte cuvinte, daci ajuti suficient de multi oameni
sa obtina ce vor, explicandu-le cum pot beneficia

de ceea ce le oferi, vei putea obtine tot ce vrei.

Este foarte simplu. Dar nu te lasa ingelat de
simplitate. Ideea de mai sus este seducator de

simpla, dar pand acum a fost, de fapt, foarte greu

de aplicat.

Din ce motiv? Cei mai multi dintre noi nu am fost
educati sd gandim in acest mod. Am fost invitati
cd, atunci cand este vorba de comunicare,
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trebuie sa vorbesti mai dégrabi‘déspre tine si nu
despre/cei eu.care stai'de vorba. Gandim,
adeseori, ci sunt importante cuvintele pe care le
folosim, felul in care aratdm i dacd stim s3
scoatem in evidenta cat de inteligenti suntem.

Prin urmare, cand stim de vorba cu oamenii,
spunem (direct sau indirect): ,,igi voi vorbi
despre produsul meu, serviciul meu, ideea mea,
campania mea”.

O bund parte din secolul al XX-lea, aceasta abordare
a functionat destul de bine. Oamenii cirora le
vorbeam aveau un numar limitat de optiuni cand
era vorba sa obtind informatii, asa 3 erau foarte
dornici sa accepte multe lucruri, deoarece
alternativa — sa mearga la bibliotecd sau si dea o
multime de telefoane — era dificili.

Dar asta se intampla odata. Astazi, cand oricine
poate afla aproape orice prin cateva clicuri pe un
motor de cautare ca Google, acest mod de
gandire este depasit.

Aceasta nu Inseamna ca, daca transmiti un mesaj in
care este vorba numai despre tine, el nu va fi util
niciodata. Probabil ca ai exemple cand unii
oameni vorbesc despre ei si numai despre ceea ce
este important pentru ei si, cu toate acestea, esti
Interesat sa-i asculti. Dar acestea fiind spuse, nu
cred cd ai prea multe exemple de acest fel.

In paginile care urmeaza, vei vedea cum oameni ca
George Lucas, Ronald Reagan, Steve Jobs si John
F Kennedy au folosit, din instinct, in avantajul
lor — dar si al nostru - intrebarea ,,Ce castiga
audienta?”. Ei s-au concentrat pe ceea ce era



importantipentrl atdienta'Jofrsi<dreptrezultat,
au fost remarcabil de eficienti.

Te-ai putea intreba: ,Cum pot eu si fac ceea ce au
»
ficut ei?” Fi bine, aici intervin eu.

Vei Invita zece metode de a aplica aceastd idee
puternica care te va ajuta sa schimbi automat
modul in care comunici cu oamenii si sa treci de
la formula ,uite ce vreau eu sa se intample” la
formula ,uite cum poti avea tu (audienta mea) un
beneficiu de pe urma mesajului meu”.

i‘gi voi ardta cum si te mentii pe directia bund,
concentrandu-te pe ceea ce conteaza mai mult
pentru audienta ta, astfel incat oamenii sd
inteleagd rapid ce oferi i cum pot beneficia de
oferta ta.

Dupa ce ai citit aceastd carte, rezultatul net va fi
urmatorul: vei sti instinctiv care este cea mail
buni cale pentru a-ti comunica mesajul astfel
incat sd capteze audienta si s-o facd sa te urmeze.

As vrea si-ti pot spune ci am stiut si am folosit din-
totdeauna ideile pe care ti le voi impartdsi, dar nu
este adevarat. De fapt, am ajuns si inteleg forta
Intrebirii ,Ce cAgtigd audienta?” studiindu-mi
propriile greseli, ca si greselile de comunicare —
dar si succesele — oamenilor care au schimbat
lumea noastra.
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Aceastd carte este organizata astfel incit sa-ti ofere
un beneficiu maxim. Fiecare capitol te va ajuta sd
intelegi DE CE intrebarea ,Ce castigd audienta?”
conteaza in viata si in afaceri, iar apoi iti va oferi
instrumente specifice pentru a-ti ardita CUM s3
aplici ce ai Invétat. Citeste cum vrei aceastd carte
— din scoartd in scoartd, pe sirite pentru a-ti
rezolva o anumita problema cu care te confrunti,
oricum.

Indiferent de modul in care citesti aceasta carte,
dupa ce o vei termina, vei ajunge si intelegi ca,
dacd poti anticipa — si raspunde la — intrebarea
»Ce am eu de castigat de aici?”, care se afl
mereu in mintea oamenilor, vei avea mult mai
mult succes In afaceri §i in viatd. (Hei, intrebarea
»Ce am eu de castigat de aici?” functioneaza nu
doar 1n viata de afaceri.)

A

[mi dau seama ca aceasta pare o promisiune
. y SRS
importanta, dar ceea ce 1f1 vol impartasi a fost
deja testat de oameni ca tine — oameni care au
obiective pe care vor si le indeplineascd, produse
si servicii pe care vor si le vanda, venituri pe
care vor si le castige si idei pe care vor si le
transforme in realitate.

Siau avut succes.
Poti avea succes si tu.

Hai sa trecem la treabi!
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1. Oamenilor cu care incerci si comunici, cirora
vrei sa le vinzi sau la care vrei si ai acces nu le
pasd deloc de tine sau de ceea ce le oferi pana
cand nu afld cum pot obtine un beneficiu.

2. Vreau sa-ti vorbesc despre produsul meu, servi-
ciul meu, ideea mea, campania mea... Aceasta
abordare a functionat in secolul al XX-lea, dar
acum este perimata.

3. Adopta acest nou mod de a gandi... si rasplata va
fi o audientd interesatd, mai multi bani i viata pe
care ti-o doresti.
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 CAND SCHIMB
MODUL IN CARE
PRIVESTI SITUATIA,
SE SCHIMBA

SI SITUATIA.”

— WAYNE DYER
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SCHIMBA-TI MODUL DE
GANDIRE SI TT1 VEI
SCHIMBA SI VIATA

Introducerea celui mai cunoscut film care a fost
realizat vreodatd, Rdzboiul stelelor, Incepe cu
aceste cuvinte care curg pe ecran: ,Cu mult timp
A ~ A - A ~
in urma, intr-o galaxie foarte, foarte indepir-
tatd...” si imediat esti introdus in povestea unui
baiat de la tard care, ajutat de cativa aliati

» 3
proaspat intalniti, incearca si salveze universul (si
o frumoasd pringesd) de un impérat psihopat.

Dar, dacd Asociatia Regizorilor din America (ARA)
si-ar fi putut impune vointa, nu am fi avut
niciodatd aceastd introducere,

In loc de asta, am fi vizut o serie de nume — al
regizorului, al scenaristului, ale actorilor si ale
membrilor importanti ai personalului care a
realizat productia. Numai dupa aceea ar fi
inceput filmul propriu-zis. Regulile asociatiei
cereau ca numele realizatorilor si apard mai intai.

Ar fi greu de gasit un mod mai plictisitor decat
acesta pentru a incepe un film de actiure.

Regizorul George Lucas (care a scris si scenariul)
stia asta. De aceea, el a insistat (cu succes) pe
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léngi AR Aspentru a obtine permisiunea speciala
de a crea aceastd introducere memorabila.

George Lucas a incalcat o regulé si a sfidat o

prejudecati trecand peste modul de gandire din
acea vreme din industria cinematografica. Ca un
cavaler Jedi, Lucas a stapanit Modul de gindire
»,Ce cistigd audienta?” — ideea cd necesitatile
audientei sale sunt intotdeauna pe primul plan.
Drept rezultat, el a schimbat modul de a gandi al
oamenilor despre felul in care trebuie facute
filmele.’

Conform revistei Forbes din 2005, venitul global

generat de toate filmele din seria Razboiul
stelelor pe parcursul a peste 28 de ani a fost de
aproape 20 de miliarde de dolari, ceea ce
fnseamni ci este seria cu cel mai mare succes din
toate timpurile, iar George Lucas regizorul si
Intreprinzatorul cu cel mai mare succes din toate
timpurile. Vreau sa fiu clar. Eu nu spun ca
mentionarea numelor realizatorilor la inceputul

Ca una dintre cele mai mari ironii ale tuturor
timpurilor, cand Lucas a terminat continuarea la
Rizboiul stelelor, si anume Imperiul contraatacd,
el a presupus ca are permisiunea sa procedeze la
fel cu numele realizatorilor, adica si le pund pe
generic la sfarsit. S-a inselat. Nu numai ca ARA
nu i-a acordat permisiunea, dar l-a si amendat,
pe el si pe regizorul sdu (Irvin Kershner), cu
suma de 250 000 $ si l-a amenintat ca il da in
judecatd pentru a impiedica difuzarea filmului.
Lucas a pltit amenda, dar s-a retras din ARA,
hotarand c3 era mai important sa ofere audientei
cea mai buna experientd posibila.



filmuluieste neapirat o greseald; Prin/contrast, a
doua serie de filme ca profitabilitate, seria James
Bond, mentioneaza numele realizatorilor (in alb
si negru) la inceputul fiecirui film. Totusi modul
in care este structuratd introducerea, cu muzici,
imagine si faimoasele impuscaturi (cAnd ecranul
devine rosu), permite seriei James Bond si
capteze atentia audientei intr-un mod foarte
diferit, dar totusi relevant.

Ideea este ca exista multe feluri de aplicare a
Modului de gandire ,,Ce castiga audienta?”, dar
strategia din spatele acestui mod de gandire este
mereu aceeasi, sl anume ca trebuie sa pui
necesitdtile audientei pe primul plan, indiferent
ce vinzi — un produs, un serviciu sau un film.

Tactica pe care o folosesti pentru a pune in aplicare
aceastd strategie poate fi la fel de diferita ca
modul de prezentare a numelor realizatorilor
filmelor Razboiul stelelor si James Bond, dar
strategia ramane mereu aceeasi.
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