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UNU
Ce e povestea potrivita?

vav

Lumea nu e fiacutd din atomd.
L facurd din povest.

—Murtel Ruyvkeser

SCHIMBAREA E O ACTIUNE UMANA
Fiecare zi e ficutd dintr-o suitd de interactiuni
cu ceilalti. Dacid nu sunt doar simpli trecitori,
incercim si comunicim cu ei mai mult decit la un nivel
superficial. Sperim si le atragem atentia, pentru a putea
aprofunda raportul cu ei sau pentru a obtine o schimbare.
Bucuria noastra personald, implinirea si succesul — armonia
societdtilor noastre — depind in grade diferite de cit de bine

ne putem conecta si de cit de bine putem comunica unii
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Progresul depinde de
oament care impdrilasesc
aceeagsi intelegere

a scopului.
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cu altii. Progresul e posibil doar acolo unde oamenii im-
partasesc aceeasi intelegere a scopului. Schimbarea durabila
nu poate avea loc fard o intelegere si un consens privitor la
faptul ca ne aflim pe drumul cel bun impreuni. Inevitabil,
la un moment dat vom fi nevoiti si avem de-a face cu algii
si sd-i influentdm daci vrem sd aiba loc o schimbare.

Scopul nu va fi mereu acela de a-i face si-si schimbe
comportamentul. Adesea incercim si-i ajutdm pe oameni
si vadd lumea prin lentile diferite, unele care ii fac si-si
interogheze viziunea despre lume. Experti renumiti in do-
meniile motivirii si convingerii, ca B. J. Fogg si Robert
Cialdini, au pus in lumina citeva dintre ideile gresite in
domeniul motivirii si influentirii oamenilor. Prin experi-
mentare stiintificd intensd, ei ne-au aritat cum ne putem
imbunititi capacitatea de a crea schimbdrile pe care le do-
rim la noi si la altii. Cercetarea lor demonstreazi ci atunci
cand intelegem de ce gindim, simtim si ne comportim asa
cum o facem, ne mirim sansele de a crea schimbarea pe
care ne-o dorim cu totii.

Asa cum a aritat Geoffrey Moore, fiecare noui tehno-
logie de succes trebuie sd traverseze un abis pentru a-si face

o reputatie si pentru a fi adoptatd apoi pe scara largi. In
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cartea sa Crossing the Chasm [Traversarea abisului], Moore
a explicat ca primii utilizatori ai unei tehnologii — pionierii
adoptirii ei — au asteptari diferite de cele ale majoritatii
utilizatorilor. Doar intelegand si abordand aceste viziuni
despre lume diferite are inovatorul sansele cele mai mari de
a face un produs de succes.

De la adoptarea si ulterioara omniprezenta a umilu-
lui carucior pentru cumpdrituri din supermarketuri pana
la vinzarea cirtilor Harry Potter cu milioanele, inovatiile,
produsele si ideile se bazeazd pe faptul cd oamenii cred in
ele, le folosesc si le impart cu algii. Schimbarea se produce
pentru ca exista destui oameni convinsi si actioneze.

Uneori pare ca schimbarea are loc intr-o clipa, in acea
fractiune de secunda in care oamenii decid sa actioneze ori
nu. Cand cineva alege si fie de acord sau nu. Sa sustind sau
sa plece. Dar schimbarea este un proces. Ea are loc treptat,
in timp.

Credem in mod gresit ci producerea unei schimbari
si convingerea unei persoane inseamna doar si atragi aten-
tia cuiva prin constientizarea cu privire la un lucru sau la
o optiune, iar apoi prezentarea unor argumente rationa-

le care vor convinge oamenii sa faca alegerile pe care noi
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le consideram dezirabile. Dar si stiinta, si ceea ce putem
vedea in lumea din jurul nostru dovedesc ci lucrurile nu
stau asa. Cercetdri in domeniile psihologiei si ale stiinte-
lor comportamentului demonstreazd ca oamenii iau me-
reu decizii irationale. Nu suntem condusi doar de ratiune
si logicd. Emotiile joaci si ele un rol semnificativ in felul
cum reactiondm, in ceea ce decidem si daca alegem sau nu
schimbarea.

Persuasiunea este capacitatea de a schimba o con-
vingere sau un comportament. In general, convingem pe
cineva prin apelul la ratiune si intelegere. Dar procesul per-
suasiunii este mai complex decit simpla prezentare a infor-
matiel si asteptarea ca oamenii sa judece in mod obiectiv
sau sa aleagd in mod rational. Una dintre greselile pe care le
facem cand incercim si convingem pe cineva de ceva este
sd apelim doar la persoana ginditoare si la mintea sa rati-
onald. Mesajele care rezoneaza sunt profund conectate cu
sentimentele oamenilor. Ideile de succes apeleazi la inimile
oamenilor, i nu doar la mintile lor. Nu doar convingem
oamenii sa actioneze. li facem si sa treacd la actiune.

Suntem convinsi de ceva in clipa in care ne simtim

incurajati si facem ceea ce considerdm a fi cea mai buna
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