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Sectiunea intai

Gele cinci Principii ale
Persuaddrii Perfecte

Intelegerea principiilor de baza
ale tuturor actiunilor si
interactiunilor umane

John C. Maxwell, o autoritate extrem de respectata in dome-
niul leadershipului, spune: ,Influenta inseamna totul®. Este o
afirmatie destul de indrazneata, insa cred cd este adevarata.

Inainte s3 vi explic de ce, trebuie totusi si definesc influenta.

La un nivel fundamental, influenta reprezinta abilitatea de a
convinge o persoana sau mai multe persoane sd intreprinda o
actiune doritd, de obicei in contextul unui obiectiv specific. Desi
este o definitie destul de bund, nu spune intreaga poveste. Cheia
spre genul de influentd despre care vorbesc — ceea ce numesc
Persuadarea Perfectd —, si care inglobeaza nu numai priceperea
de a convinge pe cineva sd facd ceva, ci modul in care il convingi.
Cu alte cuvinte, nu doar ce faci, ci cum o faci.

Persoanele cu adevarat de succes obtin o influentd imediata si de
durata care ii atrage pe altii de partea lor. Pdnd la urma, nu degeaba
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se spune cd o persoand ,cu influentd“ ne atrage. Oamenii care pot
persuada ii atrag pe altii, atat spre ei insisi, cat si spre ideile lor.

Daca stai sd te gandesti, existd doar doua moduri prin care poti
convinge o persoand sa-si schimbe ideile sau sa intreprinda actiunea
pe care iti doresti sd o intreprinda: cu forta sau prin persuadare.

Ai urmarit vreodata un sef intimidant? Oamenii isi dadeau
toata silinta pentru el sau ea, sacrificind 100% din fortele lor
pentru fiecare proiect? Probabil cda nu. Probabil ca lucrau la mi-
nima rezistentd, in cel mai bun caz ficand atat cat sd-si pastreze
locul de munca.

Atunci cand oamenii sunt tratati cu lipsa de respect sau pur si
simplu sunt obligati sd facd un lucru, se vor conforma, dar fara
tragere de inimi. In cel mai bun caz, fac exact ceea ce li se spune
si nimic mai mult. In cel mai riu caz, gdsesc un mod de a sabota
complet proiectul — constient sau inconstient.

Intr-adevir, constrangerea poate functiona pana la un anumit
punct, dar imediat ce persoana responsabild isi pierde autoritatea
functiei, dispare capacitatea sa de a-i obliga pe altii sd intreprinda
anumite actiuni. Cu alte cuvinte, pozitia de forta este rareori sau
deloc durabila.

Persuadarea, pe de alta parte, este mult mai eficace deoarece,
prin definitie, necesita ca persoana respectiva sa actioneze de bu-
ndvoie. Cand persuadezi pe cineva, nu-1 obligi sa se conformeze
dorintelor tale, ci il ajuti sa inteleaga de ce rezultatul dorit de el
si rezultatul dorit de tine sunt unul si acelasi. Nu numai ca obtii
un rezultat imediat de calitate superioara, ci aproape iti asiguri
si alte rezultate pozitive in viitor.

TOTUL SE REZUMA LA CEILALT!

Haide sd ne intoarcem la ideea de a-ti crea aliati. Ce este un aliat?
Un aliat este un partener; cineva care iti impartaseste scopuri-
le sau are unele asemanadtoare. Aliatii nu sunt subordonati; sunt



egali care aleg s se alinieze pozitiei tale pentru ca stiu ca, daca
fac asta, vor obtine macar un avantaj. Acest lucru este adevarat
fie ca vorbim despre o echipa formata din mii de persoane, de un
grup mic, sau chiar de o singura persoana.

Marii lideri — cei care stapanesc Arta Persuadarii Perfecte —
adopta ceea ce cred cd a fost una dintre cele mai profunde si
intelepte afirmatii ale lui Dale Carnegie in volumul sdu clasic,
Secretele succesului. Cum sd vd facei prieteni si sd deveniti influent’: ,,in
cele din urmd, oamenii actioneazd din motivele lor, nu ale noastre®.

Daca vrei sa stdpanesti Arta Persuadarii Perfecte, este foarte
important sa intelegi, sd adopti si sd retii intotdeauna aceasta lege
a naturii umane.

Intr-adevir, toate actiunile pe care le intreprindem ca fiinte
umane se bazeaza pe interesul personal.

LPoftim?“ poate o sa intrebi. ,Cum ramane cu actele de cari-
tate si cu celelalte forme de altruism? Vrei sa spui ca si acestea se
bazeaza pe interesul personal?“

Intr-adevir! Actiunile tuturor se bazeaza in cele din urma pe
interesul personal. Chiar i atunci cand faci un act de caritate
(chiar si cand donezi un rinichi!), faci asta pentru cd se potriveste
cu sistemul tdu personal de valori; crezi ca e lucrul corect si te
face sa te simti bine in ce te priveste.

EIN FIREA OMULUI. . IAR ASTA E IN REGULA

Inteleg cd acest concept contesta citeva premise cu viata lunga.
Si nu intentionez sd sugerez ca fiecare alegere pe care o ia cine-
va este cea mai usoard, mai confortabila sau mai convenabild —
doar cd fiecare face alegeri din motivele sale, fie constient sau
inconstient, pe baza sistemului propriu de valori.

! Trad. rom.: Editura Act si Politon, 2016. (N. red.)



