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Introducere

Ce reprezinta programul
INTRIGUE si de ce este el
important?

Cred cd una dintre lectiile pe care le-am invatat
este cd nu existd niciodatd vreun inlocuitor
pentru atentia cu care privesti o persoand.

DIANE SAWYER — PREZENTATOR TV

Stiai ci pestisorul auriu - da, pestisorul auriu - se poate
concentra mai mult decét noi, oamenii?

Noui secunde fata de opt, in cazul oamenilor. Sau cel putin aga
sustine cercetdtoarea Nancy F. Koehn, de la Harvard Business Sc-
hool, in articolul Market place business, din februarie 2014.'

Si lucrurile se inrdutatesc. Fast Company a raportat pe 15 martie
2012 ci unul din patru oameni ies de pe un site daca dureazd mai
mult de patru secunde s se incarce. Intr-un articol din publicatia
Utne Reader, Jacqueline Olds si Richard Schwartz, medici de profe-
sie, au raportat: ,Doud studii recente sugereazd cd societatea noas-
tra se indreapti treptat §i semnificativ catre o rupturd in ceea ce
priveste conectarea.”

Ne confruntim in mod clar cu o epidemie de nerabdare si sufe-
rim de alienare si de deficit de atentie — toate in acelasi timp.

Si asta este o problema, fiindcd dacid nu poti atrage atentia
oamenilor, nici nu vei putea vreodatd sa stabilesti o legatura cu ei.
Vestea cea buni este ci intotdeauna existi modalititi de a ne vindeca
de neribdare, de alienare si de distragere cronicd a atentiei.
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Daca"_l nu poti atrage atentia oamenilor,
nici nu vei putea stabili vreodata
vreo legatura cu ei

Am descoperit cd dacd iubesti viata,
viata te va iubi inapoi.
ARTHUR RUBENSTEIN (MUZICIAN)

Imi place foarte mult acest subiect si mi-as dori sa iti placé si tie,
asa cd o sd urmez sfatul lui Carrie Fisher. Iti amintesti (ie ea? A ;u,cat
rolul printesei Leia in Star Wars. Cea cu urechile in form de rulou
cu scortisoard. Da, era Carrie, care spunea: ,,Gratificatia instanti
dureaza prea mult.” ,

Carrie are dreptate. Nu ne dorim mai multe informatii. Vrem si
fim intrigati... si vrem s3 fim intrigati repede. :

Este si motivul pentru care o s3-ti impértasesc o scurtd povesti-
oard legatd de cum si de ce am descoperit si am dezvoltat abordarea
INTRIGUE, dupd care voi explica putin cum trebuie procedat.
Suna bine? Atunci e perfect. Iat3 despre ce este vorba.

' Am avut privilegiul si prezint Conferinta Scriitorilor din Maui,
timp de saptesprezece ani. Am ficut ceva firi precedent la vremea
aceea, un lucru care le-a dat autorilor oportunitatea si sari peste
lantul ierarhic obisnuit si s discute fat3 in fatd cu editorii. Nu am
anticipat insa faptul c acesti autori nu stiau deloc cum si stabileas-
cd o legatura cu factorii de decizie din zona de publishing. Una
dintre femei a iesit de la discutii cu lacrimi in ochi. Am intrebat-o
imediat dacd se simte bine, iar ea mi-a rispuns:

»Nu, chiar deloc. Tocmai mi-am vézut visul spulberandu-se.

»vaaaai... dar ce s-a intimplat?“

»Am lucrat trei ani la cartea mea. Am trimis-o la o editurs, re-
dactorul s-a uitat pe ea si mi-a zis: «Nu am timp sd citesc un mate-
rial atat de mare. Spune-mi intr-un minut despre ce e vorba in car-
te si de ce si-ar dori cineva si o citeasci.»“ In acel moment, mi s-a
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blocat mintea. Credeam ci e de datoria lui s incerce s o vinda. Cu
cat incercam si ii dau mai multe explicatii, cu atat mai confuz deve-
nea. Am avut o mare sansi si i-am dat cu piciorul.

,Inci mai ai oportunitatea de a intra in contact cu agentii literare
si cu editori. Multi dintre ei vor veni diseard la receptia pe care am
organizat-o si ii poti cunoaste aici.

in ziua urmitoare, am vizut-o pe hol si i-am spus: ,,Ai putut sa
stai de vorba aseara cu agentii si cu editorii?”

Nici nu s-a uitat la mine. Am avut sentimentul ca nu m-a auzit,
asa ci am intrebat-o din nou.

Cu privirea in pdmaént, mi-a rdspuns cu o voce stinsa: ,,Nu m-am

<«

dus.
M-am gandit imediat: ,,Ai lucrat la o carte timp de mai multi ani,

ai cheltuit mii de dolari, ai zburat cu avionul peste un continent si un
ocean ca si ajungi aici, ai avut sansa sd ii cunosti pe cei care iau de-
ciziile si care au puterea de a-ti transforma visul in realitate... si tu
ce-ai facut?”

Mi-a marturisit ci s-a simtit foarte intimidatd, ca nu stia ce ar fi
putut si spund si ci nu a mai iesit din camera de hotel.

Wow! Nu era singura care nu reusise sa faca nimic in anul acela.
O multime de alti autori nu izbutisera sa trezeasca nimanui interesul
cu proiectele lor. Cu cdt ma gandeam mai mult, cu atat imi dddeam
seama mai tare c problema nu consta in faptul ci proiectele lor erau
slabe, ci in nereusita lor de a discuta cu factorii de decizie si sa le
comunice intr-o manierd cit mai interesantd cu putintd valoarea
manuscrisului lor, astfel incét sé si-1 doreasca.

M-am gandit imediat: ,Cineva trebuie s facd ceva in legatura cu
asta. O sd ma ocup eu!”

In perioada aceea, am scris cartea Create the Perfect Pitch, Title,
and Tagline for Anything (,Cum sé creezi prezentarea, titlul si sloga-
nul perfecte®). Cartea a fost promovatd pe NBC, in revistele New
York Times si Fast Company, si i-a ajutat pe oameni sa isi gaseascd
nume de branduri de succes, titluri care si vanda si sloganuri de

marketing inovatoare.
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Sunt méndra de impactul pe care l-a avut aceastd carte; cu toate
acestea, in ultimii trei ani mi-am dat seama c4, daci vrei si atragi
atentia oamenilor, ai nevoie de mult mai mult decat un titlu si un
slogan inteligente. Titlurile si sloganurile pot atrage atentia oa;me-
nilor intr-o maniera pozitiv4, insa nu o pot mentine. Dacad vrei cu
adevdrat sé te conectezi cu cei din jur, trebuie s le poti atrage aten-
fia in mod pozitiv i si le-o oferi pe a ta.
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NU exista conectare fara
o atentie de calitate

Conecteazd-te pur si simplu.
E.M. FORSTER (ROMANCIER)

In adancul sufletului, cred ca sfatul lui Forster — acela de a ne
conecta pur si simplu - este adevérat. Cand privim inapoi, la finalul
viefii, va conta realmente urmatorul lucru: am stabilit legdturi
sincere cu persoanele importante din viata noastra?

Cu toate acestea, uneori, in ciuda celor mai bune intenti si efor-
turi ale noastre, nu ne conectim. Nu fiindca nu ne-am dori, ci fi-
indci nu am fost invatati cum sd proceddm. Ni s-a predat matema-
licd, stiinte exacte si istorie, dar nu si cum si construim relatii de pe
urma cirora toatd lumea si aibd de cistigat. Prin urmare, nu o fa-
cem corect sau nu o facem deloc.

Rezultatul? Un sentiment profund de lipsd de conectare. Ideile
noastre trec neauzite. Proiectele pe care le avem rdmén nefinantate.
l.a programele noastre nu participd mai nimeni. Visele nu ni se
indeplinesc, iar relatiile pe care le avem nu duc... nicaieri.

Tata ce spunea Stephen Marche intr-un articol publicat in aprilie
2012 in revista Atlantic si intitulat ,,Facebook ne face sa fim mult
mai singuri?“: ,Suferim de o alienare fara precedent. Niciodata
pand acum nu s-a mai intdmplat sa fim atat de detasati unii de cei-
lalti.

Si mi-am pus in acel moment urmdtoarea intrebare: ,,De ce
anume este nevoie sd ne conectim cu cei din jur intr-o culturd
caracterizatd de alienare si de nerabdare? Ei bine, pentru ca interac-
{iunile noastre sa fie reciproc avantajoase, atentia trebuie sé fie din
ambele parti. Cum si procedim, asadar? Incetim s mai incercim
sd atragem atentia si incepem in schimb sd o oferim.

Are sens, nu-i asa? Dacd vrem ca oamenii sd ne ofere timpul si
atentia lor — att de pretioase — mai intéi trebuie sa le oferim noi aga
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ceva. Noi incepem. Stabilim un precedent. Faptul ci suntem intere-
sati de ceilalti ii face pe ei sa fie interesati de noi. INTRIGAREA
reciproca este solutia daca vrem sa transformdm comunicarea uni-
laterald, frustrantd si care ne iroseste timpul intr-una productiva,
in doud sensuri si care ne aduce o multime de recompense.
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Cum sa ai cat mai mult de castigat
de pe urma lecturarii acestei carti

Ce foloseam noi oare inainte de a se inventa
tablele de desenat?

GEORGE CARLIN (COMEDIANT)

Am sintetizat tot ceea ce am invétat de-a lungul timpului despre
acest subiect in acronimul INTRIGUE (INTRIGARE), foarte usor
de aplicat. Considera-1 un fel de reteta a stabilirii legaturilor. Fieca-
re literd a cuvantului din limba engleza reprezinta un ingredient
care te poate ajuta sa oferi si sa primesti atentie favorabila - atentia
fiind, la rAndul ei, esenta relatiilor. Si, ca orice reteta, trebuie adap-
tata in functie de gusturi si de situatii.

Fiindca am pornit de la premisa cd esti ocupat, mi-am propus ca
nici un capitol sd nu depiseascd 10 pagini, astfel incat sa poti pro-
fita la maximum de ideile cuprinse aici, de fiecare data c4nd ai ca-
teva minute libere. Intrebirile care stimuleaza actiunea, de la sfar-
situl fiecarui capitol, te pot ajuta atat pe tine, cat si pe cei din echipa
ta, s stabilifi cum sd adaptafi aceste idei la prioritdtile pe care le
avefi.

Si fiindca tot a venit vorba despre prioritati, cel mai bun mod de
a beneficia de pe urma cirtii de fata este sd completezi Formularul
de evaluare de la paginile urmatoare. Daca il vei avea tot timpul in
fatd in timp ce vei citi cartea, vei trece din modulul de observator
(,Ce idee bund!“) la cel de activare (,,latd cum voi aplica aceastd
idee”), astfel incét sé obtii si rezultate reale.

Formularul de evaluare reprezintd o modalitate tangibild de a te
concentra, mai intdi de toate, asupra persoanelor cu care vrei sa
stabilesti o relatie. Te ajutd sd iti imaginezi mai multe aspecte. Prin
ce anume aceastd comunicare va fi utild si relevanta si va trezi inte-
resul? Care sunt problemele si nevoile curente? Cum le pot aborda
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rapid si sa ofer in schimb ceva de valoare, astfel incit oamenii si fie

motivati de la bun inceput sa imi acorde timpul si atentia lor atit de

pretioase? Completarea Formularului de evaluare este unul dintre
cele mai bune lucruri pe care le poti face ca si pregitesti interacti-
uni de pe urma cérora toti cei implicati sa aiba de céstigat.
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Formularul de evaluare:
harta ta pentru pregatirea
unor interactiuni excelente

Dacd vrem sd stabilim legdturi, mai intdi de
toate trebuie sd cdstigdm atentia si respectul
oamenilor.

Sam Horn

Alocé-ti timp sa completezi acest Formular de evaluare, care te
poate ajuta sa interactionezi si sa ai relatii excelente, de pe urma
cdrora toata lumea sa aibd de céstigat.

[IX 13 este evenimentul ce urmeazi sa aiba loc si
pentru care vrei sa te pregatesti?

O prezentare la o conferintd? O sedinta la birou? Un interviu
pentru un loc de muncd? O carte? Un discurs pentru strangerea de
fonduri? O propunere? Un text pe care sd il postezi online? O cam-
panie publicitara?

este publicul tinta la care intentionezi s3
ajungi?

Ce varsta au, care este repartizarea pe sexe si din ce mediu pro-
vin? Ce nivel de interes sau de rezistentd au? Care sunt problemele
sau nevoile neindeplinite? Ce dispozitie au? (Sunt nerdbdatori, su-
parati, sceptici, infocati, ocupati?) Descrie totul cat mai clar, astfel
incét sd ai o imagine fidela.

T[YDIFIHI N2} va avea loc?

La sediul clientului la ora 9 dimineata? La cind intr-un restau-
rant zgomotos? Va fi un newsletter trimis luni dimineata citre
adresele de e-mail din lista ta? Un prinz de afaceri in restaurantul



Capitolul 1

o

intrebari de tipul ,,Stiati ca...?

Nu este deloc exagerat sd spunem cd destinul tdu
este definit de impresia pe care o faci.
BARBARA WALTERS (JURNALIST DE TELEVIZIUNE)

Este inspdimantator — nu-i asa — sd ne gandim cd soarta unui
lucru de care iti pasa depinde de abilitatea ta de a crea o impresie
favorabild in primele minute?

Asa se simfea Kathleen Callendar, fondatoarea companiei Phar-
malet, atunci cand mi-a spus: ,, Am vesti bune si vesti proaste. Cei de
la Springboard Enterprises mi-au oferit ocazia de a sustine o prezen-
tare intr-o sald plina de investitori, la Paley Center, in New York.*

[-am spus imediat: ,,Asta-i o veste bund. Springboard a ajutat
mai multe antreprenoare precum Robin Chase, de la ZipCar, si
strangd fonduri de peste 6,4 miliarde de dolari. Care-i vestea proasta?*

»Incep sa vorbesc la 2:30 si am doar 10 minute la dispozitie. Nu
poti spune nimic in 10 minute. Cum ag putea sa explic eu in 10
minute ce experientd are echipa mea, in ce au constat studiile clini-
ce si care sunt proiectiile financiare?“

»Kathleen, nu ai la dispozitie 10 minute. Acesti investitori vor fi
ascultat pand atunci alte 16 discursuri. Ai 60 de secunde s3 treci de
blazare si sa le castigi atentia.“

latd introducerea pe care am pregitit-o impreuna si care nu
numai cd a ajutat-o pe Kathleen sé fie acceptata si sa atraga fonduri,
ci si sd fie numita de revista Business Week’s cel mai promititor an-
treprenor social din anul 2010.’

Stiati ca in fiecare an se fac 1,8 miliarde de vaccinuri?
Stiati ca aproape jumatate dintre ele se fac cu ace refolosite?

21
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Stiati c& raspandim si perpetuam chiar bolile pe care incercam sa
le prevenim?

Imaginati-vd c& ar exista un ac de unica folosintd, antidurere, la
doar o parte din costul actual.

Ei bine, nu trebuie s& vd mai imaginati, fiindca l-am creat. Se nu-
meste Pharmalet si, asa cum aratd acest articol,...

Si si-a continuat discursul. Ti-a captat aten{ia? Asa s-au simtit §i
cei din incdpere.

Si privim lucrurile dintr-o perspectivd mai larga. Cei de la
PharmaJet obisnuiau si isi inceapd pand atunci prezentarile expli-
cand ascultitorilor ci sunt ,,o0 platforma de dispozitive medicale
pentru realizarea de vaccinuri subcutanat®.

Bleah! O asemenea introducere ii alunga pe toti de la bun ince-
put. Cu toate acestea, o mulfime de oameni isi incep discursurile cu
explicatii plictisitoare, care i fac pe tofi sa ridice din sprancene
dupi primele cuvinte. Trag imediat concluzia ca e ceva greu de ur-
mirit si isi indreapta atentia catre ceva mai pldcut sau mai urgent.
Kathleen a avut un avantaj competitiv, fiindca, intr-un minut, toata
lumea era curioasa si dornica sé afle mai multe.

Cum mai poate fi folosita introducerea
de tipul ,Stiati ca...?”

Nu poti face nimdnui injectii de creativitate.
Trebuie sd creezi mediul propice care sd stdr-
neascd interlocutorilor curiozitatea.

S1rR KEN ROBINSON, CONSIDERAT CEL MAI BUN AUTOR
DE DISCURSURI iN CADRUL CONFERINTELOR TED

In cazul in care te intrebai daci poti folosi aceastd introducere

atat in mediul online, cat si pe materialele tiparite, dar si in discutiile
purtate fad in fatd, raspunsul este in mod clar afirmativ.
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De fapt, poti folosi exemplul lui Sean Keener. Sean si echipa lui
de la BootsnAll au apelat la o introducere de tip ,,Stiati ci...2“ in-
tr-un material video de 60 de secunde postat pe prima pagina a si-
te-ului lor. Mi-a spus cé 1-a ajutat ca produsul lor, Indie, sa se trans-
forme peste noapte intr-un succes. Iata si mesajul:

Stiati ca inainte aveati nevoie de un agent de turism ca sa va
rezerve o cdlatorie in mai multe orase, cu cinci opriri?

Stiati ca inainte aveati nevoie de 48 de ore ca sa rezervati o
calatorie cu cinci opriri?

Stiati cd inainte puteati astepta chiar si cinci zile pand cand primeati
preturi pentru o caldtorie cu cinci opriri?

V& imaginati cum ar fi ca, pentru prima data, sa va puteti planifica
sl rezerva singuri caldtoria cu cele cinci opriri, fara ca macar sa
mai apelati la un agent de turism?

Va imaginati cum ar fi sa primiti personal preturile pentru o
calatorie cu mai multe opriri?

Va imaginati cum ar fi sa faceti toate acestea in mai putin de o org?

Ei bine, nu mai trebuie sa va imaginati; noi am creat produsul. Se
numeste Indie*.

Intrigat? Curios? Asa au fost si miile de oameni care au urmarit
filmuletul, suficient de interesati incét s apese pe link i si afle mai
multe detalii.

Esti pregatit sd vezi un exemplu legat de modul in care aceasti
introducere poate fi folositd si pentru materialele tiparite?
Inchipuiegte-i cd ai scris un e-book despre moduri in care te poti
angaja in zilele noastre, intr-un mediu profesional extrem de
competitiv. Ai putea incepe astfel:

Stiati ca:
e Din 3,6 milioane de locuri de munca scoase la concurs in anul
2012, 80% nu au fost niciodata facute publice?
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e 118 oameni (in medie) aplica pentru un loc de munca si doar 20%
ajung la interviuri?

e Jn 2013, in Statele Unite 53,6% dintre cei cu bacalaureat, sub
varsta de 25 de ani, nu aveau un loc de munca sau aveau un loc de
munca part-time in conditiile in care si-ar fi dorit unul cu norma
intreaga 7

Va imaginati ca ati fi putut:

oS3 aflati despre toate aceste posturi bune care nu au fost niciodata
facute publice?

e Sd aveti sanse semnificativ mai mari de a ajunge la un interviu in
aceastda saptamana?

e S4 invatati 10 modalitati noi, cu rezultate dovedite, de a face fata
pe o piata a muncii extrem de competitiva?

Ei bine, acum nu mai trebuie sa va imaginati. Acest e-book de 60 de
pagini cuprinde povesti de succes din viata reala ale unor persoane
care si-au gasit de lucru in trei luni, ca urmare a aplicarii acestor teh-
nici. De fapt,...

Nu e mai interesant decat introducerile acelea banale care te fac
sa gandesti ceva de genul: ,,Imi insulti inteligenta. Treci la subiect!*
Si, in cazul in care te interesa, statisticile din acest e-book chiar
sunt reale. Un angajat de-al meu le-a gasit in mai pufin de cinci
minute, cautandu-le pe Google!

Trei pasi pentru a scrie o prezentare
de tip ,Stiati ca...?”
Undeva acolo, ceva incredibil asteaptd

sd fie cunoscut.
CARL SAGAN (ASTRONOM)

Te rog sa ai la indeména Formularul de evaluare, pentru a putea
compune o introducere care sd prezinte informatii pe care cei care
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te ascultd nu le cunosc, astfel incat si 1i poti atrage incé de la ince-
put.

Pasul 1. incepe prin a pune trei intrebari cat mai relevante
de tip ., Stiati ca...?”

Prezentati trei lucruri pe care cei care te ascultd nu le cunosc,
insa le-ar plicea si le stie, despre:

o Tipul de problema pe care o rezolvi

o Cat de urgentd este problema pe care o rezolvi

o Modificari semnificative in ceea ce priveste tendinta despre
care discufi ‘

o Nevoi neindeplinite pe care le abordezi

Asiguré-te ci citezi surse cu o reputatie buna (de ex., Wall Street
Journal sau Forbes), pentru a adiuga o notd de gravitate si pentru
ca interlocutorii sd stie cd nu inventezi cifre. Nu folosi generalizari
vagi: ,,Milioane de oameni au rdmas fird un loc de munca® sau
»oomajul a crescut foarte mult® Afld cite persoane au ramas
somere in ultima lund, astfel incit oamenii sa aibd incredere in
datele prezentate si s stie ca spui adevarul.

Poate cd te intrebi unde anume poti gasi asemenea informatii,
experti si statistici ce pot fi verificate. Ei bine, pe Google. Apeleazd
la motorul tdu preferat de ciutare si tasteazd intrebdri precum:

o Ce statistici socante exista despre
(subiectul abordat de tine)?

o Ce studii s-au realizat despre
(subiectul abordat de tine)?

« Cine este expert in

o Caresuntcele maipopularearticoledespre
(problema ta)?

(problema ta)?




