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Cuvant-inainte

In iarna anului 1999 eram tanir profesor de business la Universitatea
Akron din Statele Unite si am fost invitat de conducerea Universitatii
Emanuel din Oradea sa petrec citeva zile cu studentii proaspat-infiintatei
facultati de management. Invitatia m-a onorat, dar m-a si speriat. Aveam
doar 23 de ani si nu ma simteam pregatit sa stau in fata unor studenti roméni
care, cu siguranti, aveau multe intrebari despre business si capitalism. In
discutiile avute cu rectorul universitatii, Paul Negrut, mi-a zis: ,De ce nu
pregatesti un material bazat pe cartile si experientele care te-au format pe
tine“. John Lenton, fondatorul Facultatii de Management, mi-a recoman-
dat: ,Gandegte-te la principiile si practicile dupa care s-a format America
si impartageste-le cu studentii facultatii noastre. Povesteste-le cum a ajuns
America, dintr-o colonie britanica, s conduca lumea®. Eram in contextul
caderii comunismului si lumea era impresionata de succesul american.

Am pregidtit un material care, mai tarziu, s-a transformat in cursul de
Comportament Organizational, curs pe care il predau si astdzi in cadrul
Facultatii de Management. Materialele acestui curs sunt baza celor mai
multe conferinte publice pe care le sustin, a programelor de radio sau televi-
ziune la care particip si a trainingurilor pe care le livrez in cadrul diferitelor
companii. Cartea de fata este rezultatul acestui demers inceput in anii 1990
si care continua in fiecare an cu fiecare generatie de studenti si business exe-
cutives cu care am privilegiul si interactionez. Aveam insd sentimentul ca
materialul pe care il prezint era incomplet, pdna a venit pandemia in 2020.

Pentru ca totul era in lockdown in Roménia, impreuna cu familia am pe-
trecut anul universitar 2020-2021 in Austin, Texas. A fost una dintre cele
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mai dificile, dar i frumoase perioade din viata noastra. Datorita diferente-
lor de fus orar, dimineata de la 4:00 aveam cursuri online cu studentii din
Romdnia, iar seara aveam cursuri in persoand cu studentii de MBA de la
Universitatea Concordia din Texas. Pe langa programul incircat de predat,
am avut insi parte de o comunitate deosebitd in cadrul bisericii Park Hills
din Austin, TX. Este o comunitate de americani, care insd este pastorita
de un romén, un bun prieten si duhovnic, Viorel Clintoc. In acea perioads,
predicile de la bisericid au fost bazate pe cartea 1 Samuel, un studiu in
contrast dintre imparatii Saul si David din Antichitate. Desi cunogteam
destul de bine aceasta istorie, mi-am dat seama ca multe dintre acele prin-
cipii se potrivesc la cursul meu de Comportament Organizational. Cursul
este despre succesul american contextualizat in realitatea romaneasca si
intotdeauna il predam dintr-o perspectivi etica si crestind. Pomeneam
principiile echilibrului intre viata si afaceri. Dupa mesajele din Austin insa,
mi-am dat seama ca tentatiile oamenilor de succes sunt la fel de importante
precum trasiturile lor. Invititura despre succes trebuie echilibrata cu
avertizarea despre pericolele intrinseci ale succesului. La fel ca imparatul
Saul, chiar daca cineva incepe bine, nu are nicio garantie ci va sfarsi cu
bine. Mi-am dat seama cat de usor se poate pierde succesul si cat de la in-
deménai este autoingelarea pentru fiecare dintre noi. Acesta este motivul
pentru care fiecare trasitura de succes are o contrapondere, iar vigilenta
este imperativa pentru toti cei care urmaresc succesul in viata.

Inspiratia cartii

Printre numeroasele lucruri care m-au inspirat sa scriu aceasta carte
a fost si lucrarea lui Niall Ferguson Civilization: The West and the Rest. In
aceastd carte, profesorul Ferguson abordeaza tema prosperitatii dintr-o
perspectiva istoricd. Daca ne uitim la experienta umana din cei aproxi-
mativ 10 000 de ani de istorie inregistratd, soarta noastra ca omenire n-a
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fost una fericitd. In primul rind, am experimentat numeroase calamitati
naturale, precum foamete, seceti, pandemii si inundatii. In al doilea rand,
istoria noastra este o poveste a rdutatii umane in care cei puternici i-au
manipulat §i subjugat pe cei slabi. Am avut parte de rizboaie, pogroame si
sclavagism. Din pacate, pana si astdzi, mai bine de jumatate din populatia
globului pamantesc triieste in astfel de realitati.

Exceptiaistorica o fac Europa si Statele Unite din ultimele patru secole.
Chiar daci situatia Occidentului nu a fost perfectd — si a existat si inca
existd multd ipocrizie, prin comparatie cu realitatile istorice si globale -,
a fost un progres de netagiduit! Incepand cu secolul al XVI-lea, Europa
a avut parte de o renastere spirituald si culturald, urmata de o revolutie
industriald. Am avut parte de inovatii extraordinare in domeniul agricol,
medical, economic, stiintific, politic, administrativ si social. Calitatea vietii
celor mai sdraci dintre noi este net superioara celei a bogatilor din urma
cu cateva sute de ani. De ce aceastd schimbare? Ce a stat la baza acestui
progres si cum a ajuns Occidentul si domine restul lumii? Chintesenta
argumentului lui Ferguson este ca cultura occidentald, inradacinata in cre-
dinta iudeo-crestinj, a fost diferenta dintre Vest si rest. Cultura occidental
bazata pe invatitura crestina poate fi rezumati la cuvantul INFRANARE.
Pornirile si sentimentele noastre sunt infrinate de ratiunea noastra.
Indiferent de situatie si imprejurari, ratiunea dicteaza comportamentul.
Facem ceea ce trebuie ficut, indiferent de cum ne simgtim.

Din picate, incepand cu jumitatea secolului XX, Europa si Statele
Unite se pare ca au renuntat la aceasta retetd a succesului bazata pe infra-
nare si harnicie §i au adoptat o noud formuld bazata pe o libertate gresit
inteleasa. Din perspectiva lui Ferguson, vinovatul pentru aceasta ideologie
este Sigmund Freud care a promovat o ideologie de desfranare atit in viata
personald, cit siin societate. Freud impreuna cu alti progresisti au speculat
fatarnicia si abuzurile perioadei imperialiste, iar solutia ideologica oferita
a fost demolarea principiilor si a valorilor crestine si occidentale. Lucrul
acesta este vizibil in mod4, in muzicd, in divertisment, in interactiunile
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sociale si in absenta eticii muncii. Din pacate, multi cetiteni occidentali
cred cd solutia pentru succes si prosperitate este in afara lor §i poate fi
obtinuta prin protest si scandal. Intr-un mod gresit, unii cred ci tot ce tre-
buie s faca pentru a avea succes este sa convinga statul si pe cei bogati sa
imparta din resursele lor pe nedrept acumulate.

Argumentul §i chemarea cartii mele sunt acelea cid succesul se bazeaza
pe efort personal si comunitar. Nu neg abuzurile si fitdrnicia Occidentului
din ultimele secole, insd sunt ferm convins ca demolarea NU este solutia!
Cred ca schimbarea incepe la nivel individual, cind ne identificim si ac-
ceptam inzestrarile §i contextul in care ne aflim, dupi care ne dedicim
unei vieti de imbunatatire continud prin munca si infranare.

Destinatarii cartii

Imi place sd cred cd aceastd carte se potriveste pentru toata lumea, insa
intr-un mod particular as vrea si subliniez patru categorii de oameni care
sper sd o citeascd si sd o foloseasca.

In primul rind scriu aceasta carte pentru tinerii din Romdnia, elevii de
liceu sau studenti la facultate. Sunteti la inceput de drum, iar deciziile si
obiceiurile pe care vi le insusiti acum vi vor ajuta sau v vor incurca toata
viata. Vi doresc mult succes in viata personala si in cariera si sper ca prin-
cipiile enuntate in aceasta carte sa vi ajute.

In al doilea rand, scriu aceasti carte pentru cei plecati in diaspora, care
muncesc din greu si-si facd un rost in viatd. Nu va judec pentru ci ati plecat
din tard sinu cred ca este obligatoriu si va intoarceti. Cred ca in contextul
occidental aveti oportunititi de succes §i am scris aceastd carte §i pentru
voi, ca sa va aduceti aminte de principiile §i practicile care au generat succes
si prosperitate si care cred ci o pot face si pe viitor.

A treia categorie pentru care scriu aceasta carte sunt pdrinti si bunici de
elevi si studenti. Nadajduiesc ca aceasti carte sa fie un instrument pentru
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discutiile pe care o sa le aveti cu copiii §i nepotii vostri. Recomandarea mea
este si vd implicati intr-un mod activ si intentionat in educarea lor. Chiar
dacd sunt profesor si mi-am dedicat viata invitamantului, cred cu tarie ca
responsabilitatea principala pentru educatia oricdrui tinar este a familiei.
Nu abdicati de la aceasta responsabilitate. Faceti-va timp s investiti in
copiii si nepotii vostri.

A patra categorie de persoane pentru care scriu aceastd carte sunt
oameni experimentati care au succes in viata si sunt in cautare de semnifica-
tie. Am scris aceastd carte ca un instrument pentru ucenicie si mentorare.
Vi recomand sa initiati un cerc literar unde sa va intalniti periodic cu
persoane care si citeascd si sa dezbati astfel de materiale. Mai mult, in ne-
numadrate licee din Romania exista un curs optional de antreprenoriat in
clasa a X-a. Daci aveti posibilitatea si deschiderea, va recomand sa va impli-
cati in acest curs, eventual folosind aceasta carte si alte materiale similare.

Unicitatea cartii

Am incercat si scriu aceasta carte impletind experienta academicd cu
cea practicd. Am studiat literatura de specialitate pe tema succesului, atat
scrierile academice, cit si cele populare. Am observat §i am consemnat
practica si experienta diferitelor persoane ,din trangee®. Cred cu tarie ca
teoria trebuie probatd de practicd si cd practica trebuie claditd pe teorie.
Nu se poate una fira alta. Oamenii care braveazi ca nu au nevoie de teorie
riscd si facd gregeli evitabile, iar oamenii care se ocupi doar de teorie risca
sd fie rupti de realitate si s3 nu aduca solutii reale pentru problemele cu care
ne confruntam.

A doua unicitate a cartii este impletirea experientei americane cu cea
romdneascd. Am avut privilegiul sa studiez si si lucrez in ambele tari si
cred cd atét tezaurul roménesc, cat si cel american contin materia prima
necesara pentru cliadirea succesului in secolul XXI. Chemarea si obiectul
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meu de activitate pentru ultimii 20 de ani au fost si riman transferul
bunelor practici americane in realitatea roméneasci. Nu am pretentia ca
modelul american este desavarsit sau lipsit de ipocrizie, insa cred ca multe
dintre principiile §i practicile americane pot ajuta la succesul individual si
comunitar.

A treia unicitate a cartii de fata este perspectiva crestind. Nu fac prozeli-
tism §i respect toate crezurile si religiile, insi experienta mea personala si
convingerile mele sunt de factura crestina. Bazat pe acest crez, contributia
principala a lucririi de fatd este complementarea principiilor de succes cu
constientizarea tentatiilor intrinseci §i imbinarea unor solutii practice si
realizabile. Din observatiile mele, tematica succesului este abordatd din
doua perspective incomplete. O sumedenie dintre cirtile si materialele
publicate pe acest subiect articuleazi doar principiile succesului, fira si
mentioneze pericolele induse de acestea. La sfarsitul fiecarui capitol am
selectat cateva astfel de exemple, cu mentiunea cd prezinti o fatetd limitata
a succesului. Alte carti scrise pe acest subiect abordeazi doar pericolele
si ispitele succesului, fard a oferi solutii rezonabile. Bazat pe materialele
existente in literatura actuald, as zice ca mesajul care se comunici este ca
poti deveni fie un om de succes, dar fira suflet §i caracter, fie un om de
caracter, dar fira prea mult succes. Cred cd invitatura crestind este bazata
pe echilibru si ca poti avea si succes, si caracter!

Structura cartii

Cartea este structurati pe opt capitole. In primul capitol abordim
tema succesului; in fiecare dintre urmatoarele sapte capitole, identificam
o trasitura, o tentatie §i o solutie pentru gestionarea respectivei tentatii.
Vom articula importanta inzestrarilor naturale, a abilititilor de negociere,
a harniciei, a creativitatii, a determinarii, a altruismului si a pragmatis-
mului ca trisituri esentiale pentru a cultiva succesul. In dreptul fiecirei
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trasaturi vom sublinia §i tentatia intrinseca: pentru inzestriri naturale,
ispita mandriei; pentru negociere, ispita minciunii; pentru hirnicie,
ispita materialismului; pentru creativitate, ispita nemultumirii; pentru
determinare, ispita méniei; pentru altruism, ispita razbunarii; iar pentru
pragmatism, ispita superficialitatii.

° ol

Limitarile cartii

Ca orice carte, prima limitare este una de spatiu. S-a scris si s-a studiat
enorm de mult pe tema succesului si, ca urmare, este imposibil s sintetizez
tot acest material in doar 200 de pagini. A doua limita a cartii este aceea ca,
intr-un efort de a impleti perspectiva academica si cea practicd, s-ar putea
sa nu fie nici prea academici, nici prea practici. © A treia limitare este
propria-mi subiectivitate. Nu am pretentia ci experienta mea se potriveste
in toate situatiile.

Cu toate acestea, cred ca materialul de fata poate fi folositor pentru
cineva care isi doreste succesul cu sinceritate. Vi doresc o lecturi plicuta,
dar, mult mai important, va doresc succes in trdirea acestor principii si in
promovarea lor in familiile si comunitatile voastre!
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Trdsdtura II

Negocierea
/minciuna]

A doua trisitura majora pe care am observat-o la oamenii de succes
este abilitatea de a negocia, de a vinde si de a-i convinge pe altii de valo-
rile si ideile lor. Ca bun crestin, nu sunt intru totul de acord cu declaratia
in viatd nu primesti ceea ce meriti, ci doar ceea ce negociezi, dar cred cd are
un simbure de adevar. Observatiile si studiile mele imi indica faptul ci
oamenii de succes in primul rind NU accepti viata aga cum este, ci fac tot
posibilul sd 0 imbunatateasca. Cred cu térie ca viata este modelata doar in
proportie de 5% de hazard, iar 95% se datoreaza felului in care alegem sa re-
actionam la ceea ce se intimpla. Am intalnit oameni deosebit de inzestrati,
cu perspective impresionante, familii instdrite si oportunitati de invidiat.
Cu toate acestea, si-au ratat viata, pentru cd au luat decizii neintelepte.
Prin contrast, am intilnit oameni cu dotiri fizice, intelectuale sau sociale
limitate care insd au ales sa reactioneze pozitiv la situatiile in care s-au
vazut pusi si au ajuns oameni de succes. Cred ci, atunci cind viata iti ofera
o lamaie, cel mai bun lucru pe care-1 poti face este o limonada!

Printre cele mai periculoase expresii in limba roméni, care denoti o
atitudine idealistd, se numira ,ar trebui“ sau ,ar fi bine“. Ar trebui ca in-
telectualii si fie apreciati si rasplititi la adevirata lor valoare. © Ar trebui
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ca oamenii cinstiti si harnici sa fie promovati in pozitii de conducere. Ar fi
bine ca regulile stabilite in scoli, spitale sau administratia publici sa fie res-
pectate. Ar trebui ca un furnizor sa-si respecte termenii i promisiunile. Ar
trebui ca un angajator si-si respecte cuvantul — si multe alte constructii de
acest gen. Sunt complet de acord ci ar trebui si ca ar fi bine. Sunt constient ca
toatd lumea are ceea ce inteleptul Solomon numea gdndul vesniciei, adici as-
teptarea perfectiunii. Cred insd ci o asteptare idealizata poate fi extrem de
periculoasi! Tot Solomon spunea ci o nddejde amdnatd imbolndveste inima,
iau eu, din nefericire, am intalnit multi oameni bolnavi de inim3, pentru
cd au agteptat pasiv ca lucrurile sa se imbunatateasca de la sine. Cred ca
oameni care se hrinesc cu ar trebui sunt, din pacate, evolutionisti convingi.
Planullor pentru a avea succes este sa astepte pur si simplu cateva milioane
de ani si lucrurile vor evolua (se vor imbunititi) de la sine. Ei cred ci nu au
niciun rol si ca nu pot face nimic pentru aceastd imbunatatire. Eventual vo-
cifereazd, in speranta ci-i ascultd cineva, sau posteazi mesaje dramatice pe
retelele sociale despre cum ar trebui si fie lumea. Eu, personal, sunt un cre-
ationist convins si stiu cd nimic in viata nu se intampla fard munca si efort.
Tmbunété;irea, in orice situatie, necesita negociere si munca de lamurire.
Oamenii de succes inteleg importanta negocierii. Acestia nu asteapta
pasiv ca lucrurile sa se imbunatateasci de la sine, ci negociazi proactiv
schimbarea. Vinzarea — sau negocierea — este activitatea cu maxim poten-
tial in aceasta directie. De exemplu, ganditi-va la cineva care doreste sa-si
cumpere un apartament care costa 100 000 de
euro si este pregatit sa munceasca 20 de ani

ca sd-si achite rata lunard. Ce impact poate .Negocierea este
avea o negociere care si reducd pretul aparta- un eveniment care
mentului la doar 80 000 de euro? Sau cineva dureaza cateva
are un interviu cu un angajator care ofera un ore, dar are un

salariu lunar de 4 000 de lei. Ce ar insemna

efect incredibil pe
termen lung.’

0 negociere prin care sa obtini un salariu de

5 000 de lei? Negocierea este un eveniment
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care dureazi citeva ore, cel mult citeva zile, dar care are un efect incredibil
pe termen lung si poate schimba in bine intreaga situatie.

Oamenii de succes sunt constienti de importanta negocierii i a vanzarii.
Isi asuma aceasta realitate si fac tot posibilul sa fie buni negociatori, bazan-
du-se pe inzestrarile naturale si pe experienta dobandita pentru a obtine cat
mai mult dintr-o negociere. In prima parte a acestui capitolul ne vom uita
la sapte trasaturi ale unui bun negociator, si anume: (1) pragmatismul (2)
pregitirea (3) comunicarea (4) aparentele (5) atentia la preferintele altora
(6) carisma si (7) rezilienta sau stipanirea emotiilor. Vestea extraordinari
este ca toti putem deveni vinzitori si negociatori mai buni! Bineinteles,
dupa cum am stabilit deja, fiecare trasitura de succes are si tentatii de care
trebuie sd ne protejim. In cazul negociatorilor sau al vanzitorilor, ispita este
minciuna. Ca urmare, ne vom uita la ce este minciuna, ce justificari folosim
pentru a fi necinstiti si care sunt repercusiunile minciunii din viata noastra.
Vom incheia capitolul cu citeva miasuri de preventie impotriva minciunii,
pentru cd secretul succesului este si devenim buni negociatori fara si ne
pierdem sufletul si credibilitatea prin minciuna si autoingelare.

3.1 Cum arata un bun negociator?

Prima trasitura a unui bun negociator' este pragmatismul construc-
tiv. Eu definesc pragmatismul drept o perspectiva realistd, in contrast cu
o proiectie idealistd. Pragmatismul este o intelegere clara si adevarata a
realitatii, fara a-ti pierde bucuria si optimismul. Pragmatismul este opusul
idealismului. In paradigma idealist3, discutim resemnati despre cum ar
trebui sa fie lucrurile; in pragmatismul constructiv, acceptam realitatea
asa cum este si discutam despre ce putem face noi pentru a o imbunatati.

1 Deepak Malhotra si Max Bazerman,,Negotiation genius: How to overcome obstacles and achi-
eve brilliant results at the bargaining table and beyond*, Bantam, 2007.
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Succesul este locul O persoani idealistd se plange ca parintii
unde oportunitatea n-au bani si-i faca o casid. Un om pragmatic

accepta modestia familiei si se inscrie la un

intalneste
pregatirea.

curs de marketing digital, pregatindu-se astfel

pentru un nou job care sid-i asigure venituri
mai mari. Pragmatismul insa trebuie sa fie
constructiv, altfel riscim sa avem de-a face cu cinismul, descurajarea sau
lenea. Pragmaticul constructiv pleaca de la notiunea fundamentala ca, cu
ajutorul bunului Dumnezeu si al celor din jur, poate negocia o imbunati-
tire a situatiei. Crede cd, in ciuda trecutului negativ sau a realitatii prezente,
viitorul poate fi mai bun §i ca el poate face ceva pentru imbunitatirea lui.
Cum poti deveni un pragmatic constructiv? In primul rand trebuie
sd-ti pdzesti inima (mintea) mai mult decdt orice, pentru cd de-acolo curg
izvoarele vietii. Aceasta inseamna sa fii atent si selectiv cu felul in care iti
hranesti mintea. Te hrinesti cu stiri negative §i exemple nocive sau iti
hrinegti mintea cu exemple de succes? Citesti sau vizualizezi oameni care
au reusit in viata sau pe cei care se complac in mizerie? In al doilea rand,
atentie la oamenii din jurul tdu! Constienti sau nu, suntem influentati de
anturajul nostru. Chiar daci nu e simplu si necesiti efort, cultiva prietenii
cu oameni care construiesc! Foloseste tehnologia si comunicarea pentru a
accesa oameni care construiesc si care pot fi modele pentru tine. Chiar daca
pe termen scurt te vei simti mai bine cu zeflemitorii si batjocoritorii, pe
termen lung nu te vei dezvolta. Nu uita: tovdrdsiile rele stricd obiceiurile bune.
A doua trasaturd a unui bun negociator este pregatirea. Spunea cineva
cd succesul este locul unde oportunitatea intdlneste pregdtirea. Multi sunt
in asteptarea oportunitatilor, crezdnd ca vor avea timp sa se pregiteasca
pentru ele. Sunt de-a dreptul socat cand intdlnesc oameni care stiu clar ca
au o oportunitate — un interviu, o audienta cu o persoand importanta sau
o prezentare — si, cu toate acestea, nu se pregitesc corespunzator! Lipsa
pregitirii este un pericol in special pentru oamenii care se cred natural
inzestrati. Un bun comunicator nu aloca timpul necesar pentru pregitire
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si atunci cand ia cuvéntul, chiar dacd vorbeste bine, nu spune nimic. Unii
care inlocuiesc pregatirea cu ,las’ ci vedem noi® ,ne descurcim® sau ,mai
vorbim” rateaza oportunitati importante.

Pregitire inseamna pregindire. Inseamna sa-ti folosesti creativitatea
si imaginatia pentru a-ti imagina o situatie si si-ti pregatesti cuvintele si
materialele potrivite pentru ea. Negociatorii buni nu doar isi pregitesc
materiale de prezentare, ci si rispunsurile pentru inevitabilele obiectii
ale interlocutorilor. Cu cét esti mai pregitit pentru o negociere, cu atit
ai mai multd incredere in tine. Cu ct esti mai pregatit pentru o vinzare,
cu atit vei putea sa-ti stipanesti mai bine emotiile §i nu vei fi socat de o
obiectie sau de un refuz. Pregitirea implici abilitatea de a vedea situatia
din perspectiva celuilalt si a vorbi sau prezenta in termeni care rezoneaza
cu el/ea. Cu ajutorul tehnologiei, putem afla multe despre persoanele sau
institutiile cu care urmeazi sa negociem. Secretul este sa alocim suficient
timp pentru pregitire §i sa nu fim aroganti crezand ca ne vom descurca
fara munca si disciplina.

A treia trdsiturd a unui negociator este comunicarea. De regula,
cand ne gandim la un negociator bun sau la un vanzitor ,inndscut®,
ne gindim la abilitatea acestora de a comunica. Aparent nu au rusine
sau inhibitii si spun ceea ce noi, restul, doar gaindim. Parca au vorba
potrivitd pentru situatia potrivita si un simt neobisnuit al timing-ului.
Prin comunicare, stiu sa-si impuni ideile si vointa si, de cele mai multe
ori, cei din jur ii asculta si ii urmeazi. Vom aborda subiectul liderilor
intr-un capitol ulterior si vom vedea ca abilitatea de a conduce si de a
influenta este claditd pe abilitatea de a comunica. Introvertitii preferd
sa comunice in scris si au avantajul ca ideile si vorbele lor raiman, insa
cei mai de impact si mai influenti comunicatori stiu si sd scrie, §i sa vor-
beascd. Nicolae Balcescu si colegii lui din generatia pasoptistilor — care
au ficut Revolutia din 1848, urmatd de Unirea din 1859 si de instalarea
monarhiei de la sfarsitul secolului al XIX-lea - reprezinti un astfel de
exemplu. Cei mai multi istorici atestd faptul ca volumul Romdnii supt

(o))
(&)
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Mihai Voievod Viteazul®* a avut o contributie substantiald la formarea
Roméniei moderne si a constiintei nationale.

Nu neg faptul ca abilitatea de comunicare — verbald sau in scris — poate
fi inndscuta si poate apartine categoriei ,inzestriri naturale®, discutata in
Capitolul 2. Cu toate acestea, sunt lucruri pe care le putem face pentru a
ne imbunititi comunicarea si, implicit, abilitatea de negociere si vinzare.
In primul rand, trebuie si comunicim cu sens, urmarind un anumit scop.
Din pacate, multi comunici incongtient, folosind un limbaj inadecvat, dand
dovadi de delisare. In al doilea rind, recomand si ne inregistrim — cel
putin audio, daci nu si video —, ca si ne vedem si sd ne auzim precum cei
din jur. Chiar daca este incomod, acea inregistrare este oglindirea fideld a
comunicarii noastre si este cea mai bund metoda de imbunititire a acesteia.
In al treilea rand, putem s ne imbogatim vocabularul prin invitarea unui
cuvant nou zilnic. Indiferent de abilitatea noastra de comunicare, cel mai
important aspect este si nu ne dam batuti §i sd continudm imbunatatirea
acestei abilitati, indiferent de context. Se spune ci o editura care publica
preponderent enciclopedii a angajat un agent de vanzari balbait. Spre sur-
priza tuturor, in prima siptimand a vindut mai multe crti decét toti ceilalti
colegi. Saptamana urmaitoare, managerul l-a intrebat care ii este strategia de
vanzari. Raspunsul balbiitul a fost: ,Pai, bat la usa omului §i-l intreb daca
vrea si cumpere o enciclopedie sau si-i citesc eu primul capitol“. ©

A patra trasatura a unui negociator bun este atractivitatea. Peste 70% din
comunicarea noastra este nonverbald, si oamenii ne evalueaza si dupa atracti-
vitatea noastra. Un principiu de vanziri spune ci nu ai 0 a doua sansd sd faci o
primd impresie. Bineinteles, exista exceptii de la aceasta reguld, dar suntem fiinte
emotionalele si multe decizii sunt luate sentimental sau inconstient. E posibil ca
siatractivitatea sd poati fiinclusi in categoria inzestrarilor naturale, insa oame-
nii de succes stiu s devind atractivi cu inzestrarile pe care le au, nu cu cele pe
care sile doresc! Acestia se concentreazi pe ceea ce au, nu pe ceea ce le lipseste.

2 Nicolae Balcescu, Romanii supt Mihai Voievod Viteazul, Grup Editorial Litera, Bucuresti, 2016.
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Prima dimensiune a atractivititii este igiena personala. Spalatul pe
dinti, barbieritul, pieptanatul si folosirea deodorantului sunt lucruri ele-
mentare care ne pot face mai atractivi.

A doua dimensiune este garderoba. Constienti sau nu, comunicam
prin imbriciminte: o persoana de sex feminin imbricati revelator co-
munica faptul cd forma este mai importanta decét continutul. Un barbat
nespalat si nearanjat comunica deldsare si nesiguranta.

A treia dimensiune este atitudinea, reflectata prin expresia chipului.
Am intéalnit oameni cu potential de fotomodel, dar cu o expresie ,,de mu-
raturd”, egoisti si plini de sine. Indiferent de situatie sau de inzestrarile
naturale, cu totii ne putem imbunatati atractivitatea si, implicit, abilitatea
de negociere prin felul in care ne imbracim, zambim i ii tratim pe cei din
jur. Un bonus este cd, atunci cind ne imbunatatim aparentele si ne ingri-
jim, ne vor creste si stima de sine, productivitatea si reputatia.

A cincea trasatura a unui bun negociator este atentia la personalitatea
si preferintele altora. In literatura de specialitate, aceasta se mai numeste
si inteligenta emotionald® sau inteligenta sociald.* Este o abilitate importantd
in negocieri si vanziri. Un bun negociator intelege personalitatea, preferin-
tele si situatia celor cu care negociazi. Se pune in pielea interlocutorului si
incearci si-iintuiasca reactiile. Obiectivul unui bun negociator nu este atat
castigul imediat — cu orice pret —, cit cladirea unei relatii de lunga durata si
a unei reputatii constructive. Un bun negociator stie ci viata este un mara-
ton, o continua perindare printr-o usa rotativa, asa ca trebuie si lase loc de
buna ziua. Situatia ideald pentru o buni negociere
sau vanzare este cea win/win, in care toatd lumea Nu ai 0 a doua
are de céstigat, astfel incat doua parti sa doreasca 3 o3 faci
sd mai interactioneze in viitor. 3ansa sa facio

prima impresie.

3 Goleman, Daniel, Inteligenta emotionald, Curtea Veche Publishing, Bucuresti, 2019.
4 Goleman, Daniel, Inteligenta sociald: noua stiintd a relatiilor umane, Curtea Veche Publishing,
Bucuresti, 2019.
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