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INTRODUCERE

,,Din tot arsenalul tdu, cea mai buna arma pentru a convinge este
propria integritate!”!

—Zig Ziglar

n general, in viat3 reusesc cei care sunt experti in arta convingerii si a
influentarii. Este vorba despre o abilitate inndscutd, de care dispunem
cu totii. lar pentru a te convinge ca acest lucru e adevarat, nu trebuie
decat si observi comportamentul unui copilas intr-un magazin de ju-
cirii ori un bebelus caruia ii e foame: desi mititei, sunt cat se poate de
hot&rati sa obtin ceea ce-si doresc, cu orice pret, indiferent de mij-
loace! Din nefericire, educatia si experientele de viatd au dus la dimi-
nuarea increderii in propriile capacitdti. Lucrurile au mers pana in-
tr-acolo incat deseori ne simtim dezarmati si nu reusim sa obtinem de
la altii ceea ce ne dorim, de fapt.

Dac3 si tu ai momente in care te simti lipsit de incredere in tine, ai
impresia c3 ti-ai pierdut orice mijloace de a izbuti si cd nu obtii de la
viat3 ceea ce vrei, atunci cartea de fata ti se adreseaza in mod direct.
De ce? Pentru c3 urmeaza sa nveti (din nou) cum sa convingi si sa fi
motivezi pe altii: sunt cele mai importante abilitati pentru cei care vor
sd-si schimbe viata si s3 aib3 un impact asupra celorlalti. De altfel, nu
voi incerca s te conving Tn privinta beneficiilor rezultate in urma efec-
tudrii acestor exercitii, pentru cé vei putea masura singur imensa dife-
rentd ntre viata ta, asa cum este ea acum, si cea la care visezi, nu
crezi?

1Citat de Dave Stone in Refining Your Style: Learning from Respected Communica-
tors, Group Publishing, 2004.



m Puterea de convingere

Mi-am dorit sa ne abatem putin de |a retetele clasice, asa ci iti propun
tehnici nu doar originale, ci si eficiente, pentru ci puterea de convin-
gere reprezintd o arma cat se poate de util3 in jungla social.

As vrea sa fac o scurtd mentiune. Tehnicile prezentate in aceasts lucra-
re sunt foarte puternice si trebuie folosite pe deplin constient, cu res-
pect si tindnd seama de normele de eticd. Atat autorul cirtii, cat si
editorul se dezic de orice rispundere privind utilizarea neadecvat3 a
tehnicilor prezentate.

SA NE PREGATIM

,Succesul apare atunci cind oportunitatea se intersecteaza
cu pregatirea.”
- Zig Ziglar {,,Lumea vdzuta de sus”)

Persuasiunea este o artd, ba chiar un sport. Pentru a fi stapanita in
mod corespunzator, necesitd multd pregatire si antrenament. Aseme-
nea unui mestesugar care trebuie s3-si slefuiasca uneltele inainte sd
se apuce de treabd, si un expert in comunicare trebuie sd devina el
nsusi cat se poate de slefuit, in asa fel incat sd-si exercite cum se cuvi-
ne puterea de influentare.

Mai Tnainte de toate, sa fii convingdtor inseamna sa (stii sd) te vinzi pe
tine. Dar nu e suficient s3 ai vorbele la tine si gata, caci, daca vrei sa
reusesti in ceea ce tfi-ai propus, este nevoie de o adevaratd pregatire
prealabild, proportionala cu miza.

,Aminteste-ti c§ avocatul care cistiga nu este cel care cunoaste legea
de-a fir a par, ci cel care si-a analizat cel mai temeinic cauza. Daca Tti
pregétesti cauza si o prezinti asa cum trebuie, atunci vei putea spune ca
deja ai parcurs jumétate din drum.“* S3-{i pregdtesti ,cauza” inseamna
atat sa cunosti subiectul si persoana pe care urmaresti sa o convingi,
cat si s3 determini clar obiectivul si mijloacele pentru a-l atinge.

! Napoleon Hill, Gdndeste si vei fi bogat, Librex, 2023.
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= Pyterea de convingere

Nu in“ultimul'rand, pentru a fi convingétor, trebuie ca tu Tnsuti s§ fii
convins... convins de ceea ce urmeaza sd spui si de propria capacitate
de convingere. lar pentru asta este nevoie de dou3 lucruri: pentru a fi
cat mai eficient prin puterea ta de convingere, e obligatoriu s3 fii cin-
stit si sd ai incredere in tine.

Exercitiul nr. I. Schimbd-ti incdltdrile!

»Nu judeca pe nimeni pana nu vei fi mers de dou§ ori, pan la lun3 si
inapoi, in pantofii sdi!“ Dacd vrei s ai putere de convingere asupra
altei persoane, trebuie sd o cunosti cat s3 intelegi cum functioneazi
ea. Si-atunci, ce poate fi mai indicat decét sa te pui in locul acesteia si
sa umbliin ,incéltarile” ei (care pot la fel de bine s fie pantofi cu toc
sau papuci de casa!)?

o Gandeste-te acum la urmitoare ocazie cind

© urmaitor.

o Cand iti pui incaltarile...

Care este adevaratul tiu obiectiv?

2Proverb indian.
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Q® va trebui sd argumentezi ceva si fa exerc1§1ul NI Ty

S8 ne pregdtim —e—

Care sunt nevoile tale?

o Cand te pui in ,,pantofii* (locul) altuia...

Pune-te mental in locul interlocutorului tau.

Care sunt nevoile lui?

1



= Pyierea de convingere

Ce este important pentru el?

e Cand te pui in locul unui observator...

la putina distantd si pozitioneaza-te mental in locul unui observa-
tor neutru. Cum percepe acesta relatia dintre tine si interlocutorul
tau?

12

Sd ne pregdtim e—
Care este miza fiecdruia?

eiti pui din nou propriii pantofi.
Pozitioneaza-te din nou, mental, in locul tau.

Ce ai invatat n situatiile In care te-ai pus in locul celorlalti?

Ti s-a schimbat strategia de argumentare fata de felul in care ti-o
inchipuiai la inceput?

13



mm Ptereq de convingere

Comentarii

NLP-ul (programarea neurolingvisticd) ne Tnvatd cé exista trei , po-
zitii perceptuale elementare”, insemnand trei locuri in care ne pu-
tem pozitiona constiinta. Astfel, ne putem pune in ,pantofii“ pro-
prii, asociindu-ne pe deplin propriilor obiective, valori si perceptii,
dar si felului in care ne reprezentdam lumea din jur. La fel, ne putem
pune in locul celuilalt, disociindu-ne de propria persoand pentru a
ne asocia mental cu obiectivele, valorile, perceptiile si reprezenta-
rea lumii apartindnd interlocutorului. lar in al treilea rénd, ne pu-
tem disocia atat de noi, cat si de celdlalt, ca sa ne asociem percep-
tiilor si reprezentérilor unui observator neutru.

Prin schimbarea locurilor, acest ,carusel” al pozitiilor perceptuale
constd in descoperirea si luarea in considerare a nevoilor si valori-
lor celuilalt, astfel incat sd avem sanse mai mari sa il convingem.

Exercitiul nr. 2. Fii mai carismatic!

,Persuasiunea are ca punct de plecare imbunatatirea sinelui.”> Exista
oameni care ti se par pur si simplu inconjurati de o aura carismatica
cat se poate de naturald si care seduc pe toatd lumea. Crezi cd e prac-
tic imposibil s3 atingi nivelul acesta de carisma? Nimic mai fals, deoa-
rece carisma este o calitate |a care se munceste din plin!

&, Completeazi tabelul de pe pagina urmaitoare
ad3ugind la list3 ceea ce te impiedici in

Tpmomentul de fat3 sa fii pe deplin convingator

psi imagindndu-ti cum ai putea remedia aceasta -

| ®problema.

3Widener, C. L'art d’influencer, Editions du Trésor cache, 2009.
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Sd ne pregdtim  —

Nu reusesc sa conving

Ce voi face de acum

deoarece... incolo...
Mediul tau Exemplu. La mine n birou e | Exemplu. Tmi voi pune
de sustinere dezordine, ceea ce ma face |dosarele in ordine.
(amplasare sa nu par chiar de incredere |Voi merge la coafor si imi voi
si aspect) in plan profesional. cumpara niste pantofi noi.
Nu ma preocupa felulincare| _
mé fmbrac.  |\___
Comportamentul | Exemplu. Chiar dacd stiu cd | Exemplu. Tmi voi pregiti cel
tau se anunta o negociere putin doua argumente

importantd, nu ma
pregatesc defel si improvizez
la fata locului.

fnaintea fiecdrei negocieri in
parte.

Competentele
si capacitatile tale

Exemplu. Ma concentrez
foarte mult pe ceea ce am
eu de spus si nu ascult decat
pe jumatate din tot ceea ce
spune celdlalt.

Exemplu. Voi invata sd fl
ascult pe celalalt in mod
activ.
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