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CAPITOLUL 1

pune
'mai putine

A
»In Maine, avem un proverb care spune ci nu
are niciun rost si vorbesti daca nu oferi ceva

valoros in locul ticerii.”
— EDMUND MUSKIE, fost senator
si Ministru de Externe

N u pune
prea multa sare

Detaliile se aseamdni cu sarea. Poti adduga oricand dar,
odati ce ai pus-o in mancare, n-o mai poti scoate.
(Dacd sunt unii care vor mai multe detalii, pot si
pund intrebari).

Gandeste-te la ce vor si afle ascultitorii tii, dar — un
lucru la fel de important — si la ceea ce nu vor si stie
deoarece nu au timp, nu sunt interesati, {i preocupa
alte 10.000 de lucruri si sunt dispusi si-ti pliteasci o
multime de bani ca si le spui, pur si simplu, numai ce
ii intereseaza.

Un director general le cere persoanelor care candideazi
pentru o pozitie ,si se autodescrie in trei cuvinte sau
mai putin”.
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Tu cum te-ai descrie? Probabil nu vei spune c3 esti prea
vorbiret si te repeti,

Dar catesti de concentrat?

imi pare ca iti trec prin minte 29 de idei in acelasi
timp”, i-a spus un director unuia dintre subalternii
sdi. ,5i ma simt ca si cum le-ag auzi pe toate chiar in
acest moment.”

Ai primit vreodata o asemenea opinie la adresa ta?

Lucrez cu mai multe companii in care persoanele din
conducerea executivd, dupd ce li se face o evaluare a
modului de comunicare, 1ti vor spune bucurosi ce stil
au preferat. Fiecare stil are culoarea sa.

Si spunem ci intri intr-un birou si vezi culoarea rosic. in
esentd, percepi mesajul ,Vorbeste la obiect si pari-
seste locul.”

Dar majoritatea managerilor nu procedeazi chiar asa
direct.

Probabil ca seful tau nu ti-a cerut si te descrii in trei
cuvinte sau mai putin, nu ti-a vorbit despre cele 29
de idei din mintea ta si nici nu ti-a aruncat culoarea
rosie In fata.

EVITA SA VORBESTI DESPRE
TOTI COPII TAI -
LA FEL §I CU LISTELE

MAI LUNGI DE TREI PUNCTE
Imagineaza-ti cd te afli In fata unei audiente imense
Intr-o emisiune televizati gi ai doar un minut pen-
tru a te prezenta. Miza este enorma.
Esti candidat la presedintia Statelor Unite.
Ce spui si ce nu spui? Este o problem3 cu care ne
confruntim tu i eu zilnic, la un nivel mai mic.
La conferinta Partidului Democrat din 2016, unul



dintre candidati, fost senator, ne-a spus ca are cinci
fetesi un bdiat, Minanat.

Apoi, ainceptit;sd spund cum il cheamad pe fiecare si
ce ocupatie are.

Dar, dupa primele doui fete, a parut ci nu poate sa
1si aminteascd nimic despre a treia fata.

Eu am doar doi copii dar, in mod clar, cind ai tot
mai multi copii — nu stiu exact care ar fi numdrul —
mintea ta incepe sa incurce lucrurile.

Apoi, candidatul si-a revenit si a spus: ,0 cheamd
Julia si este maseuza!” (Din fericire a patra si a
cincea fiici erau la gcoald, asa c3, a trecut rapid
peste ele.)

Dar iatd Intrebarea care se pune: de ce avem nevoie
de toate aceste informatii? Cu siguranti cd si ascul-
tatorii tai isi pun aceeasi intrebare.

Uneori, cand furnizim informatii, toti adordm sa
dim detalii, ca si cum ar fi copiii nostri. Vrem sa le
afle toti ceilalti.

Dar mesajul candidatului democrat a fost clar: ,Ui-
tati-vd, am crescut sase copii, deci pot conduce si o
tard.”

in acest timp, la conferinta Partidului Republican
din 2016, unul dintre candidati, senator in functie,
a spus ca ar elimina cinci agentii federale, iar apot,
le-a enumerat pe toate.

Aceeasi capcand, acelasi rezultat.

El a pomenit Departamentul de Comert de doud
ori ca gi cum ar fi vrut s3 spund: ,Nu poti si scapi de
Departamentul de Comert o singurd datd. Orice
idiot poate face asta. Nu, o sa scap de el si apoi o sa
scap din nou...”

Daci detaliile sunt prea multe incét tu, ca vorbitor,
nu ti le amintesti, atunci ascultatorii tii nu au nicio
sansa s le retina.

[E R R RN NN NN ENERNERNEENENNRESENRENSESNNHNNNNNSS}N

& pentrr cd TU ESTI NUMARUL 1®

BUSINESSTECH INTERNATIONAL



HELLMAN

Paut

w
>

Al DoarR 8 SECUNDE si CAPTEZI ATENTIA

spune-le ceea ce
nd ai de(gdnd sd'le spui

Existd o parte de mister in ceea ce oamenii nu spun. S3
folosim acest lucru in avantajul nostru.

Cand intrebi pe cineva: ,,Ce mai faci?” obtii un raspuns
misterios: ,Bine.”

Nimeni nu-ti raspunde ceva de genul: ,Ei bine, nevasta
mea a fugit cu instalatorul i de cand a plecat, sunt
deprimat. in plus, scurgerea de la chiuvetd nu a fost
curdtatd cum trebuie”.

Dar, in alte conversatii, limita dintre ce spui si ce nu
spui, devine neclara.

Toti stim ce se intampla cand faci parte din audienta la o
prelegere. Deseori, ii sfatuiesc pe clientii mei si-si
imagineze un tratament dentar neplicut.

Sa presupunem ca faci o prezentare de 10 minute si,
daca esti una dintre cele opt persoane care fac pre-
zentdri in acea zi, este ca §i cum ai suferi proceduri
neplicute la dentist vreme de optzeci de minute.

Este o gramada de timp.

Dupi cum ati auzit probabil de cel putin 272 de ori,
discursul de la Gettysburg avea 272 de cuvinte si a
durat douad minute. Dentistul nu ar fi avut ce face
intr-un timp atat de scurt. Poate un asistent ar fi
putut si-ti perie dintii in mare viteza.

Crezi ca oamenii din audientd ar gandi mai degraba: ,,Acest
seminar a durat prea putin. Mi-as fi dorit sa mai fi avut
incd 37 de slide-uri Power Point!” ori exact opusul?

Apoi, gandeste-te ci exista diverse moduri de a spune
lucrurile.

Stii deja valoarea unei introduceri (in care spui pe scurt
ce ai de gand sa tratezi in prelegerea ta) si a unui
rezumat (in care treci in revista ideile principale pe
care le-ai prezentat). Este totusi, socant cat de rar
folosim aceste instrumente.



lati ceva diferit: Spune-le ce nu ai de gand sa le spui.

Un cercetitorarzices ,N-0 si vorbesc despre cele 278
de studiiyde validare. S3'spunem doar ca au fost
complicate”. Mesaj: nu am scos aceste informatii din
palarie.

Cind vine vorba de informatii si stomatologie, mai putin

inseamnd mai mult.

entru a spune mai putine,
tntdi masoard

Recent, am primit cadou un ceas care masoara tot felul
de parametri cand alergi sau mergi la pas, ori cand
este nevoie s fii dus la cel mai apropiat spital.

Uneori, Inainte de a afisa parametri, apare si un comen-
tariu, dar nu intotdeauna.

Sa spunem ca este duminicd, ies pe alee si iau ziarul din
cutia de posta. Niciun comentariu. Nici macar: ,Nu
pot sd cred cd te-ai trezit asa devreme”

Si chiar daci afiseaza un comentariu dupa o alergare de
sase-sapte kilometri, ceasul nu pare impresionat:
yFrumugel efort” Asta este tot ce spune. Il banuiesc
de sarcasm,

De cand fac masuritori cu ceasul, am observat ci fac tot
mai multd miscare fizicd. Faptul ca misori ce faci are
un efect: iti schimba comportamentul.

Daca vrei sa devii mai concis, trebuie sd-{i masori cuvin-
tele. lata cum poti proceda:

® (Cind ai o conversatie cu o altd persoand, stradu-
ieste-te s3 vorbesti mai putin decat ea. in loc s
divaghezi la nesfarsit, pune micar o singura in-
trebare care provoaci gandirea.

® Intr-o sedinti, vorbeste in calupuri de 30-60 de
secunde. Mai intdi, mentioneaza titlurile nouta-
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tilor si lasi detaliile pe mai tarziu, sau oferd deta-
lii doar daca ti'se cer./Vei fi'surprins s constati
cat de/multe poti s3 spuiin'30 de secunde.

® (Cind faci o prezentare, limiteaza-te la maxim 10
slide-uri Power Point sau mai putin. Ocazional,
renunti la toate.

Al inteles ideea. As dori s3 spun mai multe, dar ceasul
imi arat3 c3 trebuie s incep alergarea.

pune
mai multe

Ai putea avea problema opusd. Un manager mi-a spus cd
a primit pareri cum ci ar trebui sd vorbeascd mai
mult la sedinte.

»J1 ce te impiedica?”, am intrebat eu.

»Alti participanti la sedintd care au mai multa experientd
si cunostinte, asa ci, md gandesc: «De ce m-ar asculta
pe mine?»”

Ai gandit si tu la fel? Cine n-a gandit asa?

Este o problemd de autocenzura. Esti la sedintd, iti vine
un gand dar, inainte sd spui ceva, te autocenzurezi:
,Oare chiar meritd sa spun asta?”

De-a lungul anilor, am lucrat cu redactori de la mai mul-
te edituri. Redactorii pot fi foarte incurajatori, dar si
foarte critici.

Intr-o zi, am auzit de un redactor care era foarte apreciat
datoritd comentariilor lui entuziaste.  Stralucit”, i-a
spus el unui autor. ,Ador toata cartea dumneavoastra.”

In acest timp, redactorul cu care lucram la vremea respec-
tiva mi-a trimis Inapoi manuscrisul i aproape pe fieca-
re pagind erau observatii marcate cu rosu: ,Aici nu-mi
mai captezi atentia.”; ,,Chiar este necesard aceasti sec-

’”

tiune?”; ,Acest capitol trebuie reficut in intregime.”.



Deci, redactorii se incadreazi intr-o gami larga de
comportamente. Sa vorbim despre redactorul pe care
il ai in“mintea ta §i careshotdraste ce spui i ce nu
spui: ,gardianul pe frontiera dintre gand si vorbire™.

Acest redactor interior este prea dur. Te inhiba.

Ca remediu, ai putea incerca s vorbesti neintrerupt 60
de secunde despre un subiect carecare. Fé-o cand esti
singur, ca de exemplu cand conduci magina pe dru-
mul spre locul de munca.

Nu este nevoie si vorbesti tot timpul despre un singur
subiect. Orice subiect este bun. De exemplu poti
vorbi despre lista cu lucruri de facut sau despre niste
indoieli pe care le ai in legiturd cu cariera ta ori
despre convingerile tale in legdturd cu sosul pentru
spaghete.

Trebuie doar si-ti spui gandurile cu voce tare, aga cum
iti vin in minte — nu conteazd dacd esti coerent —
chiar daci nu ai niciun fel de convingeri in legitura cu
acel sos.

Obiectivul este si-ti stimulezi spontaneitatea. Nu-ti vei
schimba niciodati personalitatea (de ce ai vrea sd o
faci?) ci doar vei gisi nigte formule pentru un raspuns

mai complex.

Mai multe sau mai putine?
Oferd cele mai potrivite detalii

Care detalii sunt cele mai potrivite? Aceasta este o
intrebare important3 pe care trebuie sd ti-o pui iardsi
si iardsi. Rispunsul depinde de audienta.

Gandeste-te la primul rand din cartea lui Ernest Heming-
way, Bitrénul si marea. Hemingway este faimos pen-
tru cd foloseste cuvinte obignuite si propozitii scurte:

,Era un bitrin care pescuia singur... $i se faceau optzeci
si patru de zile de cnd nu a mai prins un peste.”
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Dacd esti un pescar care vorbeste altor pescari, ei vor
dori mai multe detalii. In'modasemanitor, o
audientaformati.din specialisti va dori mai multe
detalii, in timp ce o audientd non-tehnica va dori mai
putine detalii.

latd cum ar arita fraza din cartea Bitranul si marea pre-

zentata cu un slide PowerPoint:

Batranul prinde un peste mare

Dar Hemingway a ales sa scrie un roman si nu un slide
PowerPoint.

Prin urmare, fii flexibil si observa audienta. Vei primi
indicii despre cele mai potrivite detalii. Cand vorbesti
cu o persoana si aceasta incepe sa se joace cu pixul
sau sd batd din picior, acestea sunt indicii.

it de mult poti dezvalui
din ceea ce gandesti?

Pe cand ne invérteam in jurul aeroportului din Toronto,
pilotul a ficut un anunt deranjant.

Trebuia sa spund ceva; tocmai Incercase sa aterizeze si apoi,
linigte; nu a mai spus nimic. Pasagerii agteptau o expli-
catie, chiar daca pilotul ar fi trebuit sd inventeze una.

Pilotul a spus cu o voce sumbra: ,Este ceatd.” Motivul mi
s-a parut foarte bun si mi-as fi dorit sd se opreasci aici.



Dar apoi, a addugat: ,Mai multe avioane asteapta sd
aterizeze “Vom vedea-cum merg lucrurile”.

Dintr-o data, pasagerii din jurul meu au inceput sd arate
agitati si nici eu nu m-am simiit prea bine. Stia pilotul
nostru ce are de facut?

Nu pérea si fie increzdtor ca stie. ,Vom vedea cum merg
lucrurile” nu suni ca un plan de aterizare. Un plan
bun — corecteazi-mi daci gresesc —nu ar trebui sd
depindi de vreme sau de ceea ce se intampla cu alte
avioane.

(Pana la urmd, pare cd nu s-a intimplat nimic deosebit si
am aterizat dupa doudzeci de minute.)

S3 vorbim acum despre cit poti dezvalui din ceea ce
gandesti. Fiecare are la locul sdu de munci indoieli,
lupte interioare §i nesigurantd, chiar i pilotii. Cat de
mult ar trebui ei si dezviluie din ceea ce gandesc?

Depinde de situatie, nu-i aga? Depinde de persoana cu
care vorbesti. Nu vrei sa faci dezvaluiri pand cand nu
ai incredere in acea persoand. Pe de altd parte, o cale
de a construi incredere este sa faci dezviluiri.

Sa spunem cd managerul tdu iti spune ca lucreaza pentru
a fi un ascultitor mai bun si ar dori parerea ta. Dintr-o
dati, el pare mai abordabil, mai uman si este probabil
si-i raspunzi in acelasi fel.

Poate ci o colegd iti mérturiseste in timpul pranzului
despre lupta ei pentru asigurarea unui echilibru intre
slujbi si familie. Este probabil ca relatia voastra si
devinid mai profunda.

latd un alt avantaj al dezvaluirilor despre sine: este o cale
eficienti de a-ti prezenta o idee. S spunem cd pilotul
despre care am vorbit mai sus preda cursuri pentru
pilotii in devenire despre ,Cum sa aterizezi fara sa
sperii toti pasagerii”. [ntr-un astfel de caz el ar putea
spune referitor la acea seard din Toronto: ,,Chiar si
pilotii experimentati au indoieli. Cu sigurantd, eu am
avut niste indoieli In acea seard”. Pentru un pilot
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Al DOAR 8 SECUNDE si CAPTEZI ATENTIA

tandr, acestea sunt niste vorbe linistitoare. Dar nu si
A , A
pentru un pasager aflat in'‘avionul‘pecare tu il pilo-
tezi.
Testul de stres este o dezviluire riscanta ce ridica doua

intrebari:

1. Ce C§§tig5 oamenii stiind ce vrei s3 dezvalui?
2. Cat este de probabil ca ei sa vrea sa sard din

avion?



