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Introducere

Cum faci pe cineva sa-si schimbe opinia

In 2009, electoratul din Maine a respins cu 53 de procente
la 47 legea care permitea casatoriile intre persoane de acelasi
sex. In noiembrie 2012, acelasi electorat s-a rizgandit si legea
a trecut de aceasta data, cu aceleasi procente de 53 1a 47. Cum
s-a intimplat asa ceva?

Ei bine, despre acest lucru este vorba in cartea de fata -
despre a convinge oamenii sa-si schimbe opinia. Mai mult,
cartea te invata sa reusesti facAndu-ti in acelasi timp prieteni
noi, nu pierzdndu-i pe cei vechi.

Indiferent daca esti pentru casatoriile intre persoane de
acelasi sex sau impotriva lor, vei dori sd schimbi gandirea celui
agezat de cealalta parte a mesei. Indiferent ca esti republican
sau democrat, laburist sau conservator, adept al Brexitului sau
al raméanerii in UE, provaccinare sau antivaccinare, daca sus-
tii miscarea Black Lives Matter sau nu, daci esti in tabara
#MeToo sau impotriva ei, vei dori sa-l faci pe cel aflat in ta-
bara adversa sa-si schimbe opinia.

Desigur, nu numai in politica, ci si la locul de munca. Daci
vrei marirea de salariu pe care o meriti, va trebui sd-l convingi
pe sef (probabil si pe seful setului si pe cel de la Resurse
Umane si pe director); daca vrei sa convingi clientul sa-ti
cumpere produsul, va trebui sa-1 convingi ca produsul isi me-
rita valoarea; daca vrei sa inchei o intelegere avantajoasa cu
furnizorul, intervine persuasiunea; daca vrei sa-ti iei o zi
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libera intr-o perioada aglomerata, tot de persuasiune ai
nevoie.

[ar daca vrei sd fie ordine in camera de zi, trebuie sa-ti con-
vingi copiii sa-si stranga jucariile; daca vrei sa iesi la o intl-
nire cu cineva, trebuie sa convingi acea persoana ca esti o
mare cucerire; daca la divort vrei si-1ia partenerul pe Kevin
si sa-ti lase tie cdinele, dar el sustine contrariul, tot despre
persuasiune este vorba.

Fie ¢a vorbim despre sala de sedinte sau despre budoar,
despre persuasiune, influentare sau negociere, problema este
sa faci omul sd-si schimbe opinia. Uneori este nevoie sa gin-
dim altfel chiar noi: poate a venit timpul sa pun ceva bani
deoparte pentru batrinete; in cele din urma, poate ar trebui
sa-i cer ierlare fostului/fostei.

Existd o multime de minti care ar trebui sd gﬁndeascﬁ altfel.

Persuasiunea nhu este o treaba usoara

Nu este usor si faci pe cineva sa se razgandeasca. Daca ai
fost vreodatd pe Facebook sau Twitter, stii asta deja. Discutiile
politice, de exemplu; poti parcurge oricate pagini vrei si ni-
meni nu a spus niciodata, in toatd istoria mediei politice, ,, Da,
ai dreptate. M-am razgandit”

Asa ceva nu se intdmpla.

De ce? Pentru ca nu stim cum sa convingem.

Ne convingem singuri de meritele cazului nostru si pe
urma presupunem ca aceleasi argumente il vor convinge si pe
celalalt. Consideram de la sine inteles ca si cealalta persoana
va vedea situatia la fel ca noi.

Numai ca ea nu o va vedea la fel si argumentul nostru va
intra intr-o ureche surda, asa ca ramdnem cu jucariile
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copiilor imprastiate prin living, fara marire de salariu si cu
prieteni care voteaza cu celalalt partid. Lumea pare plina de

oameni care ori sunt prosti, ori deliberat dificili.

Exista si vesti bune

In activitatea mea, (in cursuri despre persuasiune i incep
adesea afirmand in fata participantilor ca exista vesti proaste
s1 vesti bune legate de acest subiect. Vestea proasta este ca
omenirea numéra aproape opt miliarde de oameni g1 fiecare
este diferit. Atunci, de unde s4 stii ce sd faci ca sa-1 convingi
tocmai pe individul aflat in fata ta?

Vestea buna este ca iti spune acest lucru chiar el.

Sigur ca nu iti spune explicit, dar intotdeauna ii scapa in-
formatia de care ai tu nevoie - intreaba-i pe jucitorii de poker.
Trebuie doar sa fii in stare sa descifrezi.

Asadar, a dadin gura spunénd direct ce propui sau ce ceri
pur si simplu nu functioneaza. In schimb, ai nevoie mai intai
de pregatirea terenului, iar ceea ce ar fi considerat, in mod

normal, proces de persuasiune, trebuie sa vina la urma.
Sase pasi pentru a convinge pe oricine,
in orice situatie

In ce consti pregitirea terenului? In aceasti carte vom de-
scrie sase pasi simpli, prin care vei reusi sa-1 faci pe orice om
sa-si schimbe opinia.

1. Stabileste clar ce vrei si tinteste sus

Daca nu stii exact ce vrei, nu te poti astepta sa obtii ceva.
Daci spui ,,Oameni buni, haideti cu mine” si ei intreabd ,,Bine,
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dar unde?’, iar tu raspunzi ,, Pai, nu sunt sigur, revin eu la voi’,
aga ceva nu merge.

Intr-o lume complexa, fiintele umane suntatrase de sigu-
ranta, asa incat, cu cét stii mai bine ce rezultat urmaresti, cu
atat vei putea comunica mai clar si cu atat este mai sigur ca
vei avea succes. In Capitolul 1 iti vom spune cum sa faci acest
lucru si te vom incuraja sa fii ambitios. Te asteapta rezultate
exceptionale!

2. Fa-ti lectiile

Nu considera ca situatia de persuasiune este de la sine in-
teleasa. Ca pentru orice lucru important, este nevoie sa ne
pregatim.

Trebuie sa stii despre ce este vorba pentru tine, despre ce
este vorba pentru celdlalt, ce impact are asupra lui ceea ce vrei
tu si ce beneficii ii aduce. Trebuie si stii cum gandeste el, cum
isi ia deciziile, cum se va simti.

In Capitolul 2 iti vom arita ce trebuie sa afli inainte de a
formula o cerinta si cum acest lucru iti va creste substantial
sansele de succes.

2. Devino un ascultator de clasa mondiala

Pana la urma, persuasiunea se bazeaza pe ascultare, ascul-
tare atenta, ascultare dincolo de cuvinte, ascultare printre ran-
duri, ascultare a ceea ce nu este rostit. Asa adunam informa-
tiile de care avem nevoie pentru a reusi.

Toti ascultam si toti putem asculta mult mai bine. Pur si
simplu, cine asculta cel mai bine este cel mai convingator.
Capitolul 3 iti va spune ce sa faci si exact ce ar trebui sa ascullti.
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4. Fii puternic, astfel il vei face pe celalalt
sa colaboreze mai mult

In Capitolul 4 vom pune accentul pe putere. De ce? Prin
putere iti impui punctul de vedere? Nu, nicidecum. Vom sus-
tine o abordare intemeiata pe colaborare etica. Vom sustine
ca forta nu are niciun rol.

Din nefericire insa, dat fiind stadiul real al evolutiei spe-
ciei noastre in acest moment, forta trebuie totusi luata
in seama.

Mai simplu spus, este uluitor cét de dispus sa colaboreze
devine omul, daci armata ta este mai mare decit a lui. De
aceea, vom arata cum sa-ti cresti puterea, nu ca sa o folosesti,
ci ca si nu fii nevoit sa o folosesti.

5. Gaseste solutia impreuna cu celalalt

Solutia nu existi pentru o singurid persoana, ea exista pen-
tru voi doi impreuna.

Tu ai o cerinta, iar celalalt o respinge. Sau tu ai o cerinta,
dar celalalt prefera altceva. Sau informatia ta iti indica dru-
mul inainte, dar celalalt are alta informatie si aceea ii suge-
reaza altceva.

Exista un raspuns care va satisface ambele persoane, dar
trebuie sa colaborati ca sa-1 gasiti. Capitolul 5 va ardata cumsa

gﬁsiti snlutia pe care o va adnpta toatd lumea.

6. Gaseste cea mai buna modalitate
de a-ti transmite mesajul

In fine, Capitolul 6 explici cea mai buna modalitate de a-ti
comunica mesajul — ceea ce functioneaza pentru o persoana,
nu va functiona pentru alta.
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lar faptul ¢a am lasat acest lucru la urma trebuie scos in
evidenta — foarte putini oameni isi bat capul sa parcurga mai
intéi celelalte etape si fix din aceastd cauza nu reusesc. Pentru
a gasi cele mai bune cuvinte in Capitolul 6, trebuie sa taci mai
intdi pregatirile din Capitolele 1-5. Daca vei face acest efort,
vei fi surprins cat de usor iti va fi.

Negocieri pentru miliarde de dolari vor deveni o conver-
satie de placere; companiile iti vor restitui banii pentru zbo-
rurile anulate; sotii se vor oferi sa spele vasele. Vorbesc serios!

Functioneaza metoda aceasta cu adevarat?

&l

Sa ne intoarcem in Maine, in 2009. Comunitatea LGB
stia foarte bine ce vrea: voia ceea ce comunitatea heterosexuala
avea deja — asta voia, tot ce avea aceea s1 nimic mai mult.
Egalitate, 1a o primé privire nicio exagerare.

Totusi lucrurile nu au functionat, asa ca membrii comu-
nitatii au fost nevoiti sa caute o alta abordare. Stiau ca multa
lume nu putea fi convinsa, dar si ca multi erau deja de partea
lor, prin urmare treaba lor era sa afle cine erau votantii care
puteau fi convinsi si ce anume putea si le schimbe optiunea.

Este exact ceea ce au facut. Folosind focus-grupuri si alte
metode de cercetare a pietei, au stat de vorba cu 250.000 de
persoane care votasera impotriva lor, dar care erau suscepti-
bile de a-si schimba optiunea. Comunitatea a ascultat ce aveau
aceste persoane de spus si a inceput sa inteleagia mai bine
punctul lor de vedere.

S1in felul acesta a invatat de ce nu a reusit cu abordarea
initiala g1 ce trebuia sa faca in schimb.

Campania din 2009 a constat in solicitarea unor drepturi
egale, iar cererea a fost formulata de multe ori agresiv. Cand
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insa i-a ascultat pe potentialii votanti, comunitatea LGBT a
constatat ca pentru multi oameni casatoria nu avea deloc le-
gaturd cu drepturile si egalitatea, ci cu iubirea, angajamentul
si familia.

Asa ca modus operandi a fost schimbat si a fost lansat un
website nou, ingloband aceasti idee: www.whymarriagemat-
ters.org. Cine vizita pagina era intimpinat de cuvintele
»lubire. Angajament. Familie”, agezate langa o fotografie
infatigand o imma $1 un camin. Apoi, cu litere mart, intrebarea
..De ce casatorie?’, urmata de raspunsul ,,Deoarece casatoria
spune «Suntem o familie» mai bine decit oricare alte cuvinte.”

Comunitatea ascultase oamenii si acum le spunea ci i-a
inteles si ca era de acord.

Dar mai era ceva. La inceputul paginii se giasea un video
in care patru cupluri spuneau ce credeau ele despre cisitorie.
Era un cuplu ,normal” de negri, casitorit de 31 de ani, un
cuplu ,normal” de albi, unul de lesbiene si doi barbati care
luna urmatoare sarbatoreau 57 de ani de convietuire.

Dar parerile? Cum nu se poate mai clar: ,,Eu zic caiubirea
este iubire si este pentru toata lumea” si asa mai departe. Alt
video arata o familie care s-a adresat preotului cind fica lor
le-a spus ca este gay, iar raspunsul preotuluia fost: ,,Este ace-
easi persoana pe care ieri o iubeati.”

Intelegi ce zic. Website-ul a stat la baza noii campanii care
s-a referit la valorile votantilor s1 nu la cerintele comunitati
LGBT. Prezentarea mesajului in acest fel i-a permis acesteia
sa-ti atingd scopul. La trei ani dupa primul vot, s-a desfasurat
al doilea si de aceasta data comunitatea a castigat.

Campania a continuat in acelasi tel si in alte parti, pana ce
de partea comunitatii s-au adunat suficienti votanti, state si
judecitori federali, primari, senatorisi chiar presedinti, astfel
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cd, in cele din urma, pe 26 iunie 2015, Curtea Suprema a decis
cain toatd tara casatoria este un drept fundamental al cuplu-
rilor de acelasi sex.

Se dovedeste astfel ca poti face oamenii sa-si schimbe
opinia.

lar in aceasta carte ne vom uita, de fapt, la profesionistii
care lucreaza in cele mai grele situatii. Nu numai convingan-
du-i pe votantii care s-au impotrivit drepturilor comunitatii
LGBT sa voteze pentru ele, ceea ce este dificil in sine, dar ne
vom uita si la negociatorii din cazurile de rapiri de persoane,
la cei ce iau interogatorii si la criminalisti, la consilierii care
lucreazi cu drogati si recidivisti. Acestea sunt situatii extreme.

Si, ceea ce este interesant, vom vedea ca fiecare dintre
aceste domenii, lucrand mmdependent, au pus la punct metode
extraordinar de asemanatoare, care s-au dovedit de succes
chiar si in circumstante extreme precum cele de mai sus.

Nu manipulam, in acest fel?

Nu face rau.

Ainfluenta este ceva ce facem tot timpul: cnd iti cer sa-mi
dai sarea, iti influentez comportamentul. Deci, ca in orice si-
tuatie, fa cit poti tu de bine, fa in asa fel incét sa functioneze.
Eu cred in folosirea metodelor de persuasiune in scopuri etice:
daca convingi pe cineva si faca ceea ce este corect, un lucru
bun, atunci influenteaza-1 cit poti de mult.

Insa, intr-adevir persuasiunea este un instrument i, ca
atare, este inerent neutrd, dar poate fi folosita in scopuri po-
zitive sau negative. Poti fi sigur ¢ oamenii rai o vor folosi la
cel mai inalt nivel; de ce sa nu faca la fel si camenii buni?

Totusi, cum putem fisiguri ¢ nu manipulam? Ce este di-
ferit fata de:
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I Oreclama la tigari, care iti creeaza o nevoie pe care
inainte nu a aveai, o nevoie intemeiata pe minciuna
stilului frumos de viata pe care il arata?

! Un partid politic care isi creeaza un avantaj anun-
tand masuri de sprijin pentru saraci?

I Un website care te atrage spre o achizitie de care nu
ai nevoie?

Dictionarele definesc de obicei manipularea ca influentare
in avantajul tau (tara referire la avantajul celeilalte persoane)
si adesea fdrd cacealalta persoand sd stie, adesea fard onestitate.

Asadar, intentia este un bun punct de plecare. Daca inten-
lia ta este pentru binele celeilalte persoane, te afli pe un drum
corect. Cine judeca insa? Poate ca in mintea lui, Hitler consi-
dera ca avea intentii bune. Nu este destul, asa ne putem pacali
singuri foarte usor. Trebuie sa ne verificam mai temeinic me-
todele.

- k
7 MODALITAT!
DE A ASIGURA C ETICA SUPERIOARA

1. Fii sincer in privinta intentiei tale.

2. Ai grija de beneficiul celeilalte persoane, asa cum ai
de al tau.

3. Nu pacali, nu minti, nu denatura si nu ascunde niciun
motiv secundar.

4, Colaborati pentru a gasi o solutie de care este multu-
mita toata lumea.

5. Lasa-i celuilalt libertatea sa spuna nu.

6. Pastreaza in permanenta o comunicare bazata pe res-
pect si 0 perspectiva neconditionat pozitiva.

7. Foloseste exclusiv metode pe care ai vrea sa le folo-
seasca si altii cu tine.
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Cu céit bitam mai multe dintre aceste modalitati, cu atat
vom fi mai siguri ca metodele noastre sunt corecte si ¢a nu
manipulam. lar daca situatia devine complicata, nu te abate
de la urmatorul lucru:

Nu face rau!

Vestea cu adevarat buna

Mama este irlandeza catolica, iar tatal meu a fost englez
protestant. Am crescut in anii 1970 si ori de céte ori exploda
o bomba in Irlanda de Nord (de altfel, chiar si in restul Marii
Britanii) razboiul civil se destasura si la masa noastra.

Desiaveam numai 10 ani, m-am gindit ca trebuie sa existe
o cale mai buna.

Scriu aceasta carte pentru ¢a aceasta cale existd intr-ade-
var. O cale mai buna de a rezolva disputele politice, nu aceea
de a arunca bombe si a ucide oameni, o cale de a rezolva di-
ferentele de opinie in familie, mai buna decit aceea de a tipa
si a improsca cu invective,

Aceasta este vestea cu adevarat buna. Abordarea descrisa
in aceasta carte iti va aduce rezultate mult mai bune in viata
si iti va construi relatii mult mai trainice. Si, mai mult decat
atat, cu fiecare conversatie pe care o purtam, lumea va deveni
un loc mai bun.

De aceea, sa trecem la treaba!



Tinteste sus

1.1. Tinteste sus

OK, lasd cartea jos si du-te s@ aduci o agrafa de birou. Agrafa
de birou este cheia bogatiei tale viitoare.

Super! Ai gasit? Acum trebuie si dai agrafa la schimb pen-
tru o casa. Crezi ca vei f1 in stare?

Kyle MacDonald din Vancouver a reusit. A fost nevoit sa
faca 14 schimburi pe parcursul unui an, dar a obtinut ce a
vrut. $i a scris o carte in acest rastimp, One Red Paperclip.’

A schimbat:

Agrata de birou cu un stilou in forma de peste.
Stiloul in forma de peste cu o clanta.

Clanta cu o soba.

Soba cu un generator.

Generatorul cu o petrecere instantanee.
Petrecerea instantanee cu un snowmobil.

Sfofol~Qolis g

Snowmobilul cu o caliatorie la Yahk, in Columbia
Britanica.
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Calatoria la Yahk cu o camioneta.

Camioneta cu un contract pentru o inregistrare.
Contractul pentru inregistrare cu o cazare in Phoe-
nix pe timp de un an.

Cazarea pe un an in Phoenix cu o dupa-amiaza in
compania lui Alice Cooper.

—d
)

Dupd-amiaza in compania lui Alice Cooper cu un
glob electric cu zapada, marca Kiss.

B Globul cu zapada cu un rol intr-un film.

Rolul in film cu o casa.

Omul acesta a tintit sus si bravo lui ¢d a facut asa!



TINTESTE SUS

1.2. Stabileste clar ce vrei,
ce vrei cu adevarat

Daca vrei sa faci pe cineva sa-si schimbe opinia, este im-
portant sa stii cum vrei si si-o schimbe.

! Daca ii ceri fiului tiu adolescent sa facid ordine in
camera de zi, sa nu fii surprins daca va face ceea ce
crede el ca inseamna ordine, ceva eventual foarte
diferit de ceea ce crezi tu. Trebuie si-1 spui foarte
clar ce inseamnd pentru tine ordine.

! Daca ceri o mirire de salariu, sa nu te mire daca ti
se da mult mai putin decét te-ai gndit tu. Trebuie
sa spui foarte clar cit vrei.

! Daca platesti un prieten sa-ti taca o statuie in hol,
nu fi surprins daca ideea lui despre frumusete difera
de a ta si, fard sa vrei. scoti un strigit cand o
dezvelesti.

Prin urmare, primul pas in acest proces este sa stabilesti
foarte clar ce rezultat urmaresti. Cu cét te vei lamuri mai bine

in aceastd privinta, cu atit mai clar vei putea comunica acest
lucru si cu atat este mai probabil sa-1 obtii.

De ce vrem ceea ce vrem?

Este important si de ce vrem ceea ce vrem. Asa cum ne-a
spus Mick Jagger la un moment dat, nu obtinem intotdeauna

| 19
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ceea ce vrem — ascultd, asta-i lumea in care traim —, dar daca
stim de ce vrem ceva anume, s-ar putea sa gasim o alta cale
de a obtine acel ceva.

Mama mea are 90 de ani si traieste intr-un camin de ba-
trani. In timpul pandemiei de coronavirus am incercat si o
vizitez, dar personalul nu mi-a datvoie s@ intru. De ce? Pentru
ca voiau sa evite riscul de a le aduce virusul in camin, provo-
cind un val devastator de imbolnaviri. Eu de ce voiam si o
vad pe mama? Ei bine, pentru ci este mama mea! Voiam sa
vad daca era bine. Voiam sa verific daca avea nevoie de ceva.
Voiam sa-i arat ci nu o uitasem. Voiam sa o strang in brate,
bineinteles, dar stiam ca nu era posibil.

Si solutia? Au adus-o ei la receptie, au asezat-o la geam si
am putut vorbi cu ea de alara. Niciun risc sa transmit virusul
prin geam si am reusit sa stau de vorba cu mama.

Intrebarea ,De ce?” te ajuta sa ocolesti obstacolele.

De ce? De ce? De ce? De ce? De ce?

Strategia recomanda sa intrebi ,,De ce?” de cinci ori, pen-
tru ca in felul acesta te conectezi la ceea ce este cu adevarat
important pentru tine.

Kyle MacDonald a vrut stiloul in forma de peste pentru ¢i
stia ca il va ajuta sa obtina altceva, care il va ajuta sa obtina
altceva... care il va ajuta sa obtina o casa.

Sa ludm alt exemplu. Incerci s te convingi singur s te duci
la sala de sport, dar ai avut o zi grea la serviciu si canapeaua
este ademenitoare. De ce vrei sa te duci la sala? Evident, casa
ai o forma fizica mai buna. Si de ce vrei sa ai o forma fizica
mai buna? Ei bine, iti spui tu, ca sa capeti mai multa energie
in viatd. Dar de ce ai nevoie de mai multd energie? Ca sa te
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poti juca mai mult cu copiii. De ce vrei si te joci mai mult
cu copiii? Pentru ca tocmai asta iti place cel mai mult sa faci,
copiii sunt viata ta.

Splendid, acum te-ai reconectat la motivatia ta cea mai
puternica si iti va fi cu atdt mai usor daca ii spui canapelei
»sayonara * si fugi la sala de sport.

.De ce" este acolo unde trebuie sa fii tu

Cand te gAndesti la ce vrei si apoi te intrebi de ce vrei acel
lucru, te pui in legatura cu un scop mult mai important decét
primul raspuns, iar acest fel de a gndi iti aduce un succes mai
mare. Qamenii care ramén blocati la scopul primului nivel
nu au intotdeauna succes, oamenii care se concentreaza asu-
pra motivatiei din spatele scopului au.

Acest lucru se intampla pentru cé intrebarea ,,de ce” iti
permite mult mai multa flexibilitate. Adesea exista motive te-
meinice pentru care solicitarea ta nu poate fi satisfacuta, de
aceea a te concentra asupra acelei motivatii si a motivatiei din
spatele solicitarii tale, va lasa mult mai mult spatiu pentru o
solutie.

Daca vezi intr-un magazin o haina foarte frumoasa si con-
stati ca ea costa 200 de lire sterline, iar tu nu ai decat 100, pro-
babil ca nu o vei putea cumpara si oricit ai negocia, oricat
te-ai ruga sau ai izbucni in lacrimi, nimic nu va schimba acest
lucru. Daca te blochezi la haina cu pretul acela, vei raméne
dezamagit.

Dar de ce vrei atdt de mult haina aceea? Ei bine, iti trebuie

ceva care sa-ti tina cald pentru ca vine iarna, are o croiala

* LAdio!, La revedere!” (#. red.)
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frumoasa, ti-ar sta foarte bine cu ea, iar magazinul este cu
adevarat funky. n reguld, daca asta cauti intr-adevar, proba-
bil ca vei gasi in acelagi magazin un pulover frumos, pe care
sa-1 porti cu haina pe care o ai deja - puloverul corespunde
criteriilor tale si se incadreaza in buget. Am obtinut rezulta-
tul dorit.

4 N
SUPER PONT

Ori de cate ori trebuie sa alegi intre optiunea usoara si
cea .corecta” (de exemplu, canapeaua sau sala de sport).
adu-ti aminte ca optiunea corecta este cea buna. Pune
intrebarea ,de ce” de cite ori ai nevoie pentru a alege bine.

% .

Coordoneaza-ti obiectivele

Fiintele umane au dezvoltat mult neurologia stabilind sco-
puri - fie ca a fost vorba despre asigurarea hranei si adapos-
tului, fie despre achizitionarea celui mai modern Porsche.
Stramosii nostri care s-au priceput cel mai bine sa supravie-
tuiasca au avut si cele mai mari sanse de reusita. Definirea
scopurilor in acest mod dezvolta acel fir conducator care ne
ajuta sa reusim — remarcarea ocaziilor tavorabile, rezolvarea
problemelor, identificarea cailor, insumarea energiilor etc.

Este foarte util si-ti coordonezi rezultatele, astfel incit ob-
tinerea unuia sa te apropie de obtinerea urmatorului, maiim-
portant.

Raspunsul lui Kyle MacDonald la cinci intrebari ,,de ce” a
fost cil voia o casa. Daca ar fi intrat intr-o agentie imobiliara
si ar fi incercat sa cumpere una cu agrata de birou, ar fi fost
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ridiculizat si dat afara imediat. Dar el a reusit sa fie flexibil si
fiecare schimb |-a adus mai aproape de casa.

John D. Rocketeller a fost cel mai bogat om la inceputul
secolului douazeci si unul dintre cei mai bogati din toate tim-
purile, dacd ajustam cifrele cu inflatia. Nimic surprinzator dat
fiind ca firma lui, Standard Oil, a monopolizat aproape com-
plet domeniul petrolier.

Numai ¢ca el nu a construit direct monopolul, a stiut ca
daca va merge pe drumul direct va intAmpina prea multa re-
zistentd. Asa cd a adoptat o alta abordare. A cumparat in se-
cret toate companiile de transport de petrol si acest lucru i-a
oferit controlul absolut asupra industriei. A fost o strategie
mult mai buna.

Acum, c¢ind ma gandesc, imi pare rau ca MacDonald s-a

oprit la casa. Ar fi trebuit sa puna ochii pe piata pelmlului.

- N

SUPER PONT

la-o inapoil, pornind de la scopul pe termen lung. Sa spu-
nem ca scopul tau este sa domini lumea peste cinci ani
si intreaba-te unde va trebui sa fii peste patru ani ca sa
realizezi acest lucru. Prin urmare, unde va trebui sa fii
peste trei ani si asa mai departe, pana ajungi in prezent.

% /

5
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Care este semnul tiu din nastere preferat?

Anne Nusselder, Opfrisdarnen - Anirmnatoare! Qpfrisdamen pre-
zinta spectacole de tegtru improvizat la festivoluri, o festivitati
corporatiste si cdmine pentru varstnici. Anne predd povestire (vi-
zuald) si prezentare la Universitatea de Arte din Utrecht.

.Ma ocup de ceea ce eu numesc actorie intima, actorie
de la om la om. Nu, nu este ceea ce credeti. Sunt platita sa
interactionez cu oamenii la un eveniment si sa le improspa-
tez mintea. Fac acest lucru in principal acordandu-le atentie.
Pun multe intrebari, ne apropiem,. ii impresionez sau ii sur-
prind, dar categoric camenii se anima.

Este adevarat ca imi place sa ma distrez putin cu aceasta
ocazie si acum cativa ani am apelat la jocul copiilor cu har-
tia - acela in care dai din degete si despaturesti hartia, iar
undeva pe ea este scrisa o intrebare. M-am apropiat de o
doamna care avea vreo 60 ani si parea mai retrasa, dar ea s-a
prins in joc, iar intrebarea era: «Care este semnul tau din nas-
tere preferat?»

Interesanta intrebare si la fel de interesant a fost raspun-
sul pe care l-am primit: «Cel de pe partea dreapta a fundului
unui barbat!» Cine s-ar fi asteptat la asa ceva din partea aces-
tei doamne modeste?

Am insistat: Era vorba de un dos pe care il cunostea sau
de unul pe care il cauta? Unul pe care il cauta. Uau, cauta
ceva speciall Am strans-o cu usa: Ai intrebat vreodata pe ci-
neva daca are un asemenea semn? Nu, sigur ca nu, a spus ea
torturata de idee.

Numai ca eram la un eveniment cu lume multa; m-am
uitat in jur si am vazut o multime de barbati si 0 mare opor-
tunitate. M-am urcat pe un scaun si am intrebat cu glas tare
daca se afla prin preajma vreun tip cu un semn din nastere
pe fesa dreapta.

Sa vezi si sa nu crezi, cineva a iesit in fata, era chiar un
barbat chipes, intamplator cam de aceeasi varsta cu doamna.
Am facut singurul lucru pe care il puteam face, I-am prezen-
tat pe unul celuilalt si i-am |asat sa se descurce.
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Care a fost sfarsitul fericit? Cateva luni mai tarziu am pri-
mit un e-mail de la doamna respectiva, in care imi spunea
ca a gasit semnul din nastere pe care il cauta si ca cei doi de-
venisera un cuplu.”



