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Nota autorului

Numele si povestile mentionate pe parcursul cértii variaza in
ceea ce priveste veridicitatea. Cand sunt date si numele, si pre-
numele, povestile apar fie cu permisiunea celor mentionati, fie
apartin deja domeniului public. Cand este dat numai prenumele,
am modificat povestea prin schimbarea numelui si a unor deta-
lii-cheie, pentru a proteja anonimatul, iar in unele cazuri am
combinat mai multe exemple intr-o singurd poveste, pentru a-mi
sustine mai bine argumentul.



Prefatd

Sunt incantata sda transmit cateva ganduri de inceput despre
aceastd noua carte remarcabild, care vizeaza provocarea de a
invdta ceea ce trebuie neapdrat sd stim de la oamenii din jur. Eu
cred ca succesul viitor al organizatiilor din prezent - atat din sec-
torul public, cét si din cel privat - va depinde de disponibilitatea
noastra de a accepta aceastd provocare, si individual, si colectiv.
Pe scurt, Metoda Ask’ vorbeste despre importanta acestei provo-
cari, despre motivul pentru care persista si despre cum putem sa
ne descurcam mai bine.

In munca mea de cercetare si predare de la Harvard Business
School, am descoperit cd numerosi lideri si studenti au un blocaj
de comunicare care ii impiedicd sd atingd obiectivele de care le
pasa cel mai mult. Majoritatea dintre ei au avut succes in tre-
cut pentru ca au stiut rdspunsurile corecte. Din nefericire, acest
lucru i-a obisnuit sa gdndeascd fira curiozitate, ceea ce, la randul

* In cartea de fati folosim denumirea ,metoda Ask®, intrucat este
marci inregistratd a autorului. In englezi, ask se traduce prin a intreba.
(N. red.)
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sdu, influenteaza interactiunile cu ceilalti intr-un mod subtil, dar
problematic. Pentru a progresa, ei trebuie sd isi reinnoiasca acea
curiozitate innascutd si sa o indrepte spre noi intrebari, invatdnd
in acelasi timp cum sa asculte cu atentie rdspunsurile pe care le
genereaza intrebarile lor. Pe scurt, ei si noi toti trebuie sd intele-
gem cum sa invatam cu adevdrat de la oamenii cu care muncim
si traim. Exact asta ne aratd Jeff Wetzler in aceasta carte utila,
usor de citit, plind de compasiune si inteligenta.

In urmaitoarele pagini, vei afla despre o serie de abilititi prac-
tice, care pot f invatate si care te vor ajuta sa exersezi leadershipul
modest, bazat pe punerea intrebdrilor, de care tu si organizatia
ta aveti mare nevoie. In vreme ce eu, in ultimele trei decenii,
am subliniat importanta cercetdrii stiintifice intr-un domeniu
remarcabil de similar, Jeff si-a dedicat talentele considerabile
descoperirii celor mai bune metode pentru a-i ajuta pe oameni sa
stapaneasca arta invatarii cu si de la ceilalti. Sunt foarte incantata
ca a facut acest lucru. Rezultatul muncii sale, surprins in paginile
urmatoare, este deopotriva atemporal si oportun.

Sa incepem cu atemporalitatea. Eu si Jeff am avut amandoi
beneficiul de a invdta de la ganditori si practicanti de exceptie,
cel mai notabil fiind unul din coordonatorii mei de doctorat de la
Harvard, Chris Argyris, care — intr-un demers intelectual lung si
productiv, inceput acum sase decenii — a fost primul care a dezva-
luit si analizat tiparele de gandire si abilitatile elucidate in aceasta
carte. Eu si Jeff am avut de asemenea plicerea sa invatam de la
Diana Smith, cea mai tenace studenti a lui Chris, prietena mea
de multa vreme si coautoarea unui volum colectiv. Ea a explicat
in mod stralucit in munca ei persistenta dinamicii individuale
si de echipa care nu ne invatd nimic, ci ne provoacd probleme,
simplificAnd totodata ideile si abilitatile pe care trebuie sd le acce-
sam. Aceasta ghidare ne-a oferit mie si lui Jeff increderea de a
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spune ca invatarea interpersonald in cadrul echipelor si orga-
nizatiilor a fost intotdeauna hotaratoare pentru masura in care
oamenii coopereazad, rezolva probleme si ating obiective impre-
sionante impreund. $i cu toate astea, asa cum a aratat Argyris,
conditionarea noastra sociala ne impiedica sd aplicim procesul
de invatare necesar pentru a prospera. Aceste descoperiri solide
conduc la niste provocdri atemporale.

Atunci, de ce este oportun rezultatul? Deoarece problemele de
care ne lovim in prezent - in companii, scoli, organizatii nonpro-
fit si politica — nu au fost nicicaind mai spinoase si mai semnifica-
tive. Trdim in vremuri incerte, cu viziuni concurente - si adesea
polarizante — peste tot. Cu viteza sa crescanda, cantitatea cople-
sitoare de informatii si complexitatea organizatiilor si mediilor
in care ne miscdm, lumea modernd prezintd provocari unice in
comunicare.

Totul se rezumd la urmétorul lucru: abilitatea noastra de a
lua cele mai bune decizii posibile in cazul unui conflict, in lipsa
raspunsurilor usoare, depinde de implicarea noastra in conver-
satiile cu miez - conversatii bazate pe o intentie autentica de a
invita si de a rezolva o problema impreund, de a inlocui men-
talitati si obiceiuri de control unilateral cu unele de descoperire
reciproca. Din experienta mea, acestea din urma sunt extrem de
rare, insd din fericire, abilitatile necesare pentru obtinerea lor pot
fi deprinse. Acesta este motivul pentru care cartea de fata este
importantad si oportuna.

In sfarsit, cercetarea mea a explorat felul in care mediile
sigure din punct de vedere psihologic faciliteaza invétarea, expe-
rimentarea, munca in echipa si inovatia in organizatii. A reiesit
clar un lucru: siguranta psihica la locul de munca nu reprezinta
nicidecum norma. Instinctul de autoconservare poate sa domine
instinctul de a invéta, de a ne dezvolta si de a avea o contributie.
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Dar atunci cAnd dau dovada de curiozitate, de interes fatd de
celdlalt si de angajamentul pentru a aduce o schimbare, oame-
nii construiesc intr-adevar medii sigure din punct de vedere psi-
hologic, care cultiva onestitatea si invatarea reciprocd. De aceea
sunt de acord cu Jeft cd liderii, echipele si organizatiile care isi iau
angajamentul de a practica arta intrebdrilor vor avea un avantaj
competitiv in fata celor care raman reticenti fata de acest tip de
invatare. Cartea de fata te poate ajuta sd deprinzi cum sé inveti de
la cei care conteaza cel mai mult in viata si in munca ta, ceea ce te
ajuta si sa rezolvi probleme impreuna cu ei.

Metoda Ask reuseste de minune sd reconcilieze diferentele
adesea uriase intre teoria din acest domeniu (surprinsé in juma-
tate de secol de cercetare asupra invatarii interpersonale, la care
oameni ca mine au dat o méana de ajutor) si practica. Valoarea
cunostintelor oferite in scoli de business precum a mea depinde
de masura in care pot fi traduse in actiuni concrete, pe care le
putem pune cu totii in practicd. Darul lui Jeff este cd transforma
descoperirile importante din cercetare in pasi concreti, usor de
invétat. Si nicicind nu a fost mai important si aflim cum sa-i
intrebdm pe ceilalti ce cred, ce stiu si ce simt cu adevarat.

Lectura placutd!

Amy Edmondson

Profesoara de leadership si management
la catedra Novartis de la Harvard Business School si
autoarea cartii Arta de a esua cu succes'



Introducere

Invitatie la dobdndirea
unei superputeri

Dacd ai putea sd ai orice superputere ti-ai dori, ce ai alege?

Intrebarea a fost tema unui sondaj de opinie desfisurat in
SUA, iar cele doud raspunsuri situate pe locul intai au fost: citirea
gandurilor celorlalti® si caldtoria in timp®.

Probabil ai ghicit ca in aceasta carte nu este vorba despre cala-
toria in timp. Este o carte despre dorinta noastra de a descoperi
ce gandesc, simt si stiu cu adevdrat ceilalti, precum si un ghid
pentru consolidarea acestei superputeri, pe care atit de multi
dintre noi - inclusiv eu si, fard indoiald, fu, de vreme ce ai cum-
pdrat volumul - tanjim sd o avem.

Simti cé in jurul tdu se regdseste o bogdtie de cunostinte.
Probabil intuiesti cd oamenii nu iti spun anumite lucruri, ca ei
indulcesc ceea ce cred cu adevarat (pont: probabil ai dreptate).
Poate ca te simti blocat, repetand aceleasi greseli sau aceleasi
tipare enervante de relatii. Ai putea banui, in mod corect, cd daca
vei descoperi ceea ce nu impartasesc ceilalti, vei descatusa pentru
ambele parti o posibilitate valoroasd de crestere, de invatare si

de conexiune umana. Vrei sd capeti o perspectiva criticd, s iti
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imbunatatesti relatiile, sa propui solutii mai inteligente si sd iei
decizii mai bune, mai rapid, scapand de povara de a fi nevoit sa
faci totul de unul singur. Daca te regasesti in vreuna din situatiile
de mai sus, nu esti nici pe departe singurul. Este motivul pentru
care atat de multi dintre noi, inclusiv eu, ne dorim abilitatea de a
afla ce se ascunde in inimile si mintile celorlalti.

De ce unii respondenti ai sondajului de opinie nu au acordat
prioritate citirii gandurilor ca superputere preferata? Probabil au
impresia cd deja se pricep la ,citirea“ oamenilor. Cel mai pro-
babil, ei nu sunt atit de priceputi pe cat cred. Cercetérile lui
Nick Epley, profesor de stiinte comportamentale la University of
Chicago, au aratat in repetate randuri ca oamenii isi supraesti-
meazd abilitatea de a face deductii precise despre ceea ce simt
sau gindesc cu adevdrat cei din jurul lor la un moment dat.*
Indiferent ce ne spunem, s-a dovedit ca in majoritatea situatiilor
abilitatea noastra de a ghici corect este aproape la fel de precisa
precum datul cu banul, indiferent cat de bine credem noi cé ne
cunoastem interlocutorul.®

Epley subliniaza cd cele mai comune sfaturi despre cum s
ghicim gandurile altor oameni pur si simplu nu functioneaza.
Citeste-le limbajul corporal. Nu - se pare cd oamenii nu se pri-
cep deloc la asta.® Incearcd sd te pui in pielea lor. Nu - asa cum
au descoperit Epley si colegii lui, Tal Eyal si Mary Steffel, intr-o
serie de 25 de experimente —, sa incercam sa adoptdm perspec-
tiva altcuiva nu ne imbunatateste aproape deloc capacitatea de
a-i citi gandurile.”

De fapt, cercetarile au aratat constant, cu exactitate, ca un
singur lucru ne permite sd aflam ce stiu, ce gandesc si ce simt
ceilalti: sa-i intrebam. Epley explica: ,,In cercetirile noastre am
descoperit cd singura actiune care ne ajuta sd intelegem ce este in

mintea altcuiva este sd il intrebam pur si simplu.®
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Mai usor de spus decat de ficut, mai ales caind miza este ridi-
cati. In asemenea situatii, si punem intrebdri ar putea pirea la
fel de imposibil precum citirea gandurilor, calatoritul in timp
sau invizibilitatea (o superputere care s-a regasit, de asemenea,
in topul celor mai dezirabile superputeri). Multora dintre noi
ne este teamd cd punerea unei intrebdri ne va incurca pe noi
sau pe interlocutor. Aceasta fricd ar putea fi usor depdsita daca
mai multi dintre noi am invdta arta si tehnicile de a pune intre-
béri. Cu toate ca existd numeroase carti care ne incurajeazd si
ne aratd cum sd impartasim mai bine ceea ce stim, gandim si
credem - cdrti minunate precum Sinceritate radicald si munca
fantasticd de cercetare a lui Brené Brown - s-a scris prea putin
despre modul in care am putea scoate la lumind ceea ce stiu, gan-
desc si simt ceilalti. Daca addugdm la aceasta lipsd de cunostinte
normele sociale care pun accentul pe individualitate, competitie
si evitarea conflictului, incepem sa intelegem de ce evitim atét de
multi dintre noi sa punem intrebari.

Vreau sd schimb acest lucru prin intermediul cartii de fata.
Vreau sd ofer cea mai doritd superputere oricui este dispus s
invete nu doar sa pund cele mai bune intrebari, ci si sé interactio-
neze astfel incat intrebdrile sa fie binevenite, iar rdspunsurile pri-
mite sa fie sincere si multumitoare pentru toate partile implicate.

Eu cred cu tirie in urmatoarele trei lucruri:

1. Cand vom avea cu totii aceastd superputere, vom fi mai
informati, mai creativi si mai conectati. Lumea va fi un loc
mai bun.

2. Este un tip de superputere care se poate invdta — nu e ca si
cum ai vrea sa lansezi panze ca Omul Paianjen sau sa zbori
pe deasupra clddirilor. Pur si simplu, trebuie sa stapanesti
practici specifice.
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3. Majoritatea oamenilor nu au deprins aceste practici. Iar
aici ai o oportunitate incredibila.

In ultimii 25 de ani, am ajutat oamenii si munceasci si sa invete
impreund in tot felul de medii. Am oferit consultantd pentru
directori executivi din companii incluse in topul Fortune 500,
am supervizat trainingul a mii de profesori, am gestionat echipe
de oameni care aveau diferite pregatiri si abilitati si chiar am
construit o companie de succes de la zero. In toate aceste situa-
tii, am observat repetitia aceluiasi tipar, iar si iar. Indiferent de
context, indiferent de rol, mult prea des oamenii nu reusesc sd
afle informatii extrem de importante de la cei care sunt chiar in
jurul lor.

Drumul meu spre metoda Ask

Probabil ci aceastd carte nu ar fi existat daca nu l-as fi cunos-
cut pe Chris Argyris, reputat profesor de la Harvard Business
School. Chris a fost, de asemenea, director la firma de consul-
tanta in business Monitor Group, careia m-am alaturat imediat
dupa terminarea facultatii. Un greco-american genial, cu par alb
care incepea sa se rdreascd, sprancene groase si intunecate si un
zambet curios, Chris isi petrecea majoritatea zilelor la Monitor
inchis in biroul sdu fird ferestre, citind si scriind. De vreme ce
motivul pentru care am venit la aceastd firma era reputatia lui de
expert de top in comunicarea si invatarea organizationala, intr-o
zi mi-am facut curaj si am batut la usa lui pentru a ma prezenta.
Astfel a inceput un dialog care avea sa se dovedeascd a fi unul
transformator. Rezultatele demersului de o viata al lui Chris, de
a descoperi de ce oamenii nu invatd mai multe unii de la altii, au
avut un impact asupra modului in care ma inteleg pe mine si pe
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cei din jur. Incepand cu primul capitol, vei aprofunda cele mai
captivante metode ale lui Chris.

Fascinat de teoriile lui, am inceput rapid sa le aplic in propria
muncéd de manager si consultant. Initial, eforturile mele au fost,
in cel mai bun caz, un pic ciudate. Imi amintesc ci prima oara
cand am pus in practica ideile lui Chris a fost in relatia cu un
subordonat pe nume James. Dupa ce i-am oferit citeva sfaturi,
am inspirat adanc si l-am intrebat: ,James, ce parere ai despre
ceea ce ti-am impartdsit?“ El mi-a raspuns: ,,Pai, de fapt... mi se
pare extrem de descurajator.“ Am fost socat. Nu daduse niciun
semn ca s-ar fi simtit asa. Daca nu i-as fi pus aceasta intrebare
simpld, mi-as fi vazut de treabd fard sa imi dau seama cd tocmai
imi periclitasem relatia cu el si ca il faicusem sa puna la indoiald
colaborarea cu mine la acel proiect. Mai mult decét atat, nu am
fi purtat discutia care a urmat si care a scos la iveald anumite
informatii pe care fiecare le tinea pentru el - o lipsd de comuni-
care care ar fl putut sd tragd foarte mult in jos proiectul, ca sa nu
mai spun cat de mult ne-ar fi afectat relatia. Dupa ce s-a terminat
interactiunea, m-am gandit: Uau, a fost ciudat si stanjenitor, dar
pand la urmd a reprezentat o lectie uimitoare, pentru amandoi.
Cine urmeazai?

in timp, continuand sa exersez, tentativele mele stanjenitoare
de lainceput au devenit mai firesti. Mi s-au dat mai multe respon-
sabilitdti in cadrul firmei pentru a md asigura ca toti consultantii
Monitor din intreaga lume - precum si clientii-cheie - invata si
aplicd metodele propuse de Chris. Acest lucru mi-a oferit oportu-
nitatea de a munci cu lideri din New York, Los Angeles, Milano,
Miinchen, Seul si Tokio, in organizatii care fie ficeau parte din
topul Fortune 500, fie erau ONG-uri importante, precum Banca
Mondiala. De-a lungul anilor, mi-am largit considerabil setul de
instrumente, muncind aldturi de mentori incredibili la Monitor,
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inclusiv alte doud legende din domeniul dinamicii organizatio-
nale si sistemelor familiale: David Kantor si Diana Smith.

Am observat constant trei tipare la liderii cu care am lucrat,
indiferent de tipul de organizatie sau de continentul din care
proveneau. In primul rand, oamenii au declarat in nenumdrate
randuri, uluiti, cd acesta este cel mai remarcabil material pe care
l-au invdtat vreodatd din punct de vedere profesional. Unul neas-
teptat de dificil, dar care a meritat fiecare doza de efort. In al doi-
lea rand, au devenit constienti, adesea pentru prima oard, de felul
in care propriile actiuni blocau rezultatele pe care si le doreau cel
mai mult, le afectau relatiile si puneau piedici procesului de inva-
tare. Insd cel mai important tipar pe care l-am remarcat a fost
al treilea: odata ce au inceput sd lucreze cu aceste concepte, au
devenit rapid mai buni si au deschis imediat noi posibilititi pen-
tru ei insisi si cei din jurul lor. Aceste experiente mi-au confirmat
ceea ce banuiam ca proaspit absolvent de facultate: didusem de
aur curat, o serie simpla de idei si instrumente care facilitau inva-
tarea, luarea unor decizii mai bune si relatii mai puternice pretu-
tindeni in lume.

Cénd am plecat din domeniul consultantei de business ca sa
mad alatur organizatiei educationale nonprofit Teach For America
(TFA), eram ca pestele pe uscat. Eram ,tipul din corporatie®,
adus ca sa ajute organizatia sa pregateasca mii de profesori de-a
lungul tarii, imbunatdtind calitatea muncii lor. A fost o tranzi-
tie spectaculoasda. O multime de colegi de-ai mei au fost sceptici
la inceput in legdturd cu un tocilar din zona business, care nu
avea aproape nicio pregatire in industria educationala. E sufici-
ent sa spun cd experienta m-a adus cu picioarele pe pamant, caci
am invétat o multime de lectii in varianta durd. Dacd nu mi-as
fi petrecut un deceniu inainte invatand practicile prezentate in
aceastd carte, fard indoiald ca as fi dat-o in bara. In schimb, am
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ramas in acel post zece ani, o perioada plina de satisfactii in care
am reusit sd ajut TFA sa se dezvolte, sa inoveze si sa influenteze
educatia a milioane de elevi din tara.

Ceea ce ma aduce in prezent. Din 2015, sunt co-CEO al com-
paniei Transcend, fondata alaturi de prietenul si colegul meu
apropiat Aylon Samouha. Transcend si-a propus si reinventeze
si s& modernizeze fiecare aspect al nivelurilor de educatie publica.
O piatrd de temelie a muncii noastre este sd ii ascultim pe elevi,
profesori, parinti si angajati si sa invatdm de la ei cum sd conce-
pem scolile viitorului. Aceastd organizatie nu ar putea sa existe
fard superputerile metodei Ask, care mi-au permis sd recrutez, sa
conduc si sa pastrez multd vreme diverse talente de top; sa strang
zeci de milioane de dolari de la investitori; sa sustin cei mai vizio-
nari lideri si cele mai avangardiste comunitéti din tara; sa invat si
sd ma dezvolt constant in calitate de lider. Dar cel mai important
lucru a fost cd mi-au permis sa ma conectez cu oamenii — adesea
in ciuda numeroaselor diferente dintre noi - intelegdnd mai bine
trecutul lor, cine sunt si ce conteaza pentru ei in viata.

Recompensele comune
in punerea intrebdrilor

Dupa cum vei vedea pe parcursul cartii, oamenii nu iti oferd
intreaga poveste din capul locului. Aproape intotdeauna mai este
o poveste in spate, care nu va iesi la iveala daca nu pui intrebarile
potrivite. Iar acea poveste mai profundé este chiar mai intere-
santd si mai importanta decat prima.

Care e povestea mai profunda legata de motivul pentru care
am devenit atat de captivat de punerea intrebarilor si de ascultare?

Motivul se regdseste in copilaria mea si mi-a influentat
modul in care interactionez cu lumea. Eram unul dintre putinii
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copii evrei din orasul meu natal. Actiuni explicite, dar si indicii
subtile din jur ma ficeau sa ma simt ca un strain care nu e in
sigurantd. Am crezut cd siguranta presupune sd rdman tdcut,
asa cd am invatat sd observ si sd ascult. Mult. Iar cAnd am inter-
actionat, mi s-a parut mai sigur sa pun intrebari decat sa-mi
enunt opinia. Din fericire, am fost un copil curios, care avea o
multime de intrebdri. Atunci cdnd te bazezi pe o strategie de
supravietuire zi de zi, aceasta se transforma in modul tau de a
te comporta.

In liceu nu mai eram atat de timid, deja ficeam spectacole
de magie, un hobby serios in familia mea, practicat de-a lungul
multor generatii. Dar si magia este o disciplind care te invata cum
sa nu iti dezvalui intentiile — asa functioneaza iluzia. Am pastrat
aceastd tendinta ca adult, sub forma unui instinct de a fi retinut.

Toate acestea au insemnat ca o mare parte din viata mea
am fost un individ plin de idei, cunostinte si opinii — chiar
secrete — care au ramas in mintea mea. Visam ca cineva - un
prieten, un coleg sau un invitat la o petrecere — sa md intrebe:
»Tu ce parere ai, Jeff?“ Ca s fiu sincer, uneori incd ma comport
asa, adicd tac pana cand cineva imi dé ,,permisiunea“ sa vorbesc.
Poate ca si tu te regasesti in situatia asta.

Am invitat din propria experientd cit de multe lucruri
minunate ar putea si afle ceilalti de la mine dacd mi-ar pune
intrebari. La un moment dat, in tinerete, acea dorinta s-a trans-
format intr-o revelatie semnificativa: dacd eu trec sub tdicere atdt
de multe lucruri, poate cd si altii fac asta. Daca luam in calcul
miile de oameni pe care i-am intélnit in viata mea, cit de multe
ratasem? Cate perspective, povesti si solutii pluteau in ticere in
mintile altor oameni, pierdute pentru totdeauna din cauzd ca
lumea conspirase pentru a-i face sa creada ca gandurile lor nu au
valoare, sau ca valoarea lor nu ar fi recunoscuta de ceilalti?
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In prezent, sunt chiar mai constient de adevirul acestei situa-
tii si de modul disproportionat in care afecteaza unele grupuri si
unii indivizi mai mult decat pe altii. De exemplu, istoria Statelor
Unite ale Americii demonstreazd in continuare ca sa spui ce
gandesti, ca om de culoare, este mai riscant decat daca esti alb.
Multe grupuri slab reprezentate au de-a face cu aceasta realitate
dureroasd, intr-o formd sau alta, si sufera din cauza poverii grele
reprezentate de autocenzurare. Date dintr-un studiu popular,
Framingham Offspring Study, au aritat cd femeile care se abti-
neau sd isi exprime opinia in cédsnicia lor aveau o probabilitate de
patru ori mai mare de a muri in urmdtorii zece ani dupa realiza-
rea studiului initial, chiar si luand in calcul si alti factori de risc
cum ar fi fumatul, tensiunea arteriala si varsta.’

Poate cd pare extrem sa formuldm problema in termeni de
viatd si de moarte, dar adevarul este cd povara de a-ti retine con-
stant parerile poate sd aiba un real impact asupra sdnatatii min-
tale si fizice. In afara de asta, atunci cand prefera sa taci, oamenii
isi priveazd colegii, echipele si comunitatile de valoarea imensa
a punctului lor de vedere. In calitate atat de consultant, cat si de
lider al propriilor echipe si organizatii, am vazut direct cat de
multa intelepciune sta ascunsa in mintea colegilor, personalului,
clientilor, chiar si a sefilor.

Vestea buna este ca, atunci cand adopti cu adevarat aborda-
rile din aceasta carte, nu doar tu ai de céstigat, ci si oamenii de la
care vrei sa inveti. Cei cdrora le-a fost teamad sa vorbeasca afla ca,
atunci cand sunt in compania ta, sunt intr-un spatiu sigur. Ei pot
sa exprime ce stiu, ce simt si ce cred. Astfel, punerea intrebarilor
este mai mult decat un instrument pentru invétare; este un act de
grija care ne conecteazd profund cu cei din jur.

In alte cazuri, intrebirile tale ar putea sa ii reveleze unui
individ propria intelepciune. Nu toatd lumea a avut experienta
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reconfortanta de a fi recunoscut ca expert, ori ca profesor pretuit.
Cand poti sé faci asta pentru cineva, il vezi cum devine stapan pe
propriul potential §i cum contribuie in moduri la care niciunul
dintre voi nu v-ati fi asteptat.

Atunci cand ii dam cuiva sansa de a fi deschis si sincer, ii ofe-
rim un cadou. O invitatie la autenticitate. Si, de fapt, cercetarile
aratd ca atunci cAnd se deschid, oamenii au parte de tot felul de
beneficii, inclusiv sandtate fizicd si mintald imbunitatitd si mai
multe relatii personale satisfacatoare."

Iar beneficiile nu sunt doar pentru tine si interlocutorul tau.
Imagineaza-ti ce ar fi posibil daca am putea sa descatusam in
sfarsit geniul colectiv care se regaseste in fiecare echipa si orga-
nizatie. Cum ar fi sd crestem o generatie de copii pe care sd {i
apropie o dorinta comuna de a invéta unul de la celalalt? Cum
ar putea acest lucru sa combatd polarizarea crescanda din jur?
Cate posibilitati ar apdrea daca am interactiona cu toti oamenii
pe care ii intdlnim - chiar si cu cei cu care nu suntem deloc de
acord - ca si cum am putea sd invatam ceva de la ei?

Metoda Ask™

Acum, la un sfert de secol de la intrarea mea in biroul lui Chris
de la Monitor, am rezumat tot ce am invatat, am predat si am
experimentat prin metoda Ask: o abordare bazati pe cercetare,
testatd, care poate fi deprinsa si aplicata pas cu pas.

Instruirea ta in punerea intrebérilor incepe in partea intai, in
care vei afla de ce oamenii nu se deschid - obstacolele specifice
care 1i fac sa stabileasca limite si sa ramana tacuti. Vei descoperi
de asemenea ce tipuri de informatii au cele mai mici sanse sa-ti
fie impartasite de catre oameni. (Pont: sunt lucrurile pe care tre-
buie sa le stii neaparat!)





