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Capitolul 1

Da-i discursului tau
maximum de putere

De mai bine de un secol, organizatia ,Dale Carnegie” este
lider mondial in pregatirea pentru arta oratorica, aga cum,
fira indoiala, Nightingale-Conant Corporation ofera cea
mai buna tehnologie pentru invatarea auditiva. Acum, ,Dale
Carnegie” si Nightingale-Conant au onoarea de a-ti pre-
zenta cea mai completa carte despre discursul public. Astfel
ca, indiferent ci esti la inceput, ori ca ai deja experientd in
cuvantdri, cu Stand & Deliver vei ajunge la urmatorul nivel
de maiestrie.

Inca din zorii civilizatiei, a vorbi bine in fata altora a
fost, literalmente, o necontenitd provocare, mai ales pentru
civilizatiile Greciei si Romei antice, insa abilitatea de a vorbi
in public era foarte respectata si in vremurile biblice, sau de
triburile de amerindieni, sau in culturile indiana si chineza.
Totusi, oricat ar fi de fascinant, scopul meu aici nu este o lec-
tie de istorie. Astfel cd, inca de la inceput, voi aduce in dis-
cutie trei instrumente-cheie pentru crearea unei prezentari
de mare impact: principii mereu actuale, pe care s-au bizuit
marii oratori—desi fiecare a facut-o in felul sau. Combinatia
dintre personalitatea ta unica si principiile universale pe
care urmeaz s le discutim te poate transforma si pe tine,
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aproape imediat, intr-un orator eficient. Citeste, asadar, cu
atentie. Ceea ce urmeaza sa inveti va avea un efect puternic
nu numai asupra modului tau de comunicare cu ceilalti, ci si
asupra felului in care te percepi pe tine insuti.

Omul este o fiinta vorbitoare. Incepem sa vorbim de cand
ne trezim dimineata si continudm sa o facem pana mergem la
culcare —iar unii nu se opresc nici atunci. O conversatie buna
este una dintre marile bucurii ale relatiilor interumane. O
conversatie buna ar trebui sa fie precum jocul de tenis, in care
mingea este lovita Inainte si-napoi, cu participarea in egala
masura a fiecarui jucator. Persoanele plictisitoare sunt pre-
cum jucatorii de golf, care lovesc in propria minge, iar si iar.

Amatorii de conversatii devin buni oratori. Sunt atenti
la cei din jur. Isi tin antenele vesnic intinse, recepteazi
semnalele publicului si le raspund. Oratorii abili ajung la
extraordinare schimburi de idei cu ascultdtorii, la fel cum
se intampla, in contextele sociale, cu cei priceputi intr-ale
conversatiei.

Mai precis, atat oratorii, cat si amatorii de conversatii
stiu ca oamenii isi doresc, mai mult decat orice altceva, recu-
noastere. Frecvent, pun intrebari precum ,esti de acord cu
ceea ce spun?”, apoi se opresc si anticipeaza raspunsul. Pot
fi tacere, atentie fascinata, incuviintari din cap, rasete sau
ingrijorare. Daca ascultatorii sunt plictisiti, acest lucru se
va vedea intr-un fel sau altul, in ciuda eforturilor lor politi-
coase de a-si ascunde starea de spirit. Daca ai luat cuvantul,
datoria ta este sd captezi atentia. Altfel, nu ai ce cauta in
fata unui auditoriu, din caphl locului, fie ca este vorba des-
pre directorul reprezentantei unei firme de autoturisme, sau
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de cel al unei agentii de asigurari, ori agentii imobiliare, sau
al unei organizatii internationale. Cand dispare interesul,
odata cu el se pierde si continutul mesajului tau.

Responsabilitatea noastra nu este numai de a crea un
discurs care si conduca publicul la o concluzie demna de cre-
zare. Elementele care il compun trebuie s seduca la randul
lor. Numai asa vom mentine atentia publicului pana la acel
moment de incheiere crucial. Mai mult, dacd ne vom desa-
varsi tehnica prin care i dim senzatia ci ne aflim intr-un
dialog cu el, ii vom transmite mesajul ca ne pasa de ceea ce
gandeste. Astfel va lua nastere acea ambian{a impregnata de
emotie care il va face sa ne accepte cu bratele deschise.

Pe langa asemanarile dintre a purta o conversatie si a
vorbi in public, trebuie sd cunosti si cateva diferente impor-
tante. Trebuie sa stapanesti unele competente-cheie care
creeazd iluzia ca prezentarea ta este la fel de directa ca intr-o
conversatie in doi-dar aceasta iluzie este posibila numai
atunci cand ai ajuns la un anumit grad de specializare ca ora-
tor. David Letterman are aptitudinea de a vorbi cu aproape
oricine in timp ce e urmarit de 10 milioane de spectatori. Si
in ciuda acestui fapt, discutiile lui par la fel de firesti precum
cele din pauza de cafea de la serviciu. Se prea poate sa nu-1
consideri un mare orator, dar David Letterman se ghideaza
dupa aceleasi principii pe care aproape orice vorbitor desa-
varsit le-a urmat inca din vechime.

Care sunt aceste principii? Priniul este, de fapt, destul
de evident si poate de aceea atat de multi par sa-1 uite. Poate
fi enuntat intr-o singurd, scurta propozitie: sa stii despre
ce vorbesti. Invata-ti subiectul pana ti-1 insusesti complet.
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Expertiza in domeniul respectiv nu e suficienta - stapdnes-
te-o. Trebuie sa fii capabil sa umpli fiecare secunda a prezen-
tarii tale cu informatie consistenta. Odata ce poti face acest
lucru, treaba ta va fi gata in proportie de 90 la suta inainte de
a pasi in fata auditoriului.

Pentru a sublinia importanta acestui aspect, Dale
Carnegie obisnuia sa invoce exemplul lui Luther Burbank,
un mare om de stiintd din toate punctele de vedere si pro-
babil cel mai mare specialist in botanica din toate timpurile.
Burbank a spus odata: ,Am crescut adeseori un milion de
plante pentru a avea una sau doua foarte bune —iar apoi am
distrus toate specimenele inferioare.“ O prezentare ar trebui
pregatita in acelasi spirit excesiv si discriminatoriu. Strange
o suta de idei si renunta la nouazeci dintre ele-sau chiar
si la nouazeci si noud. Aduna mai mult material, mai multa
informatie decat ai putea intrebuinta. Fa-o pentru increde-
rea si siguranta suplimentare pe care ti le vor oferi. Pentru
efectul pe care il vor avea asupra mintii si sufletului tau i
asupra intregului tdu mod de a te manifesta in fata audito-
riului. Acesta este un factor esential al pregatirii. $i totusi,
oratorii il ignora constant. Carnegie considera, de fapt, ca
oratorii ar trebui sa stie de patruzeci de ori mai multe lucruri
despre subiectul lor decét ceea ce spun intr-o prezentare!

Sa stii foarte bine un anumit subiect este in mod evident
mult mai practic decat sa incerci sd stapanesti un numar
mare de subiecte. Profesionistii din vanzari, expertii in mar-
keting si cei din publicitate stiu ca trebuie sa vinzi cate un
singur lucru o data. Numai cataloagele pot sd se ocupe de
mai multe lucruri deodata. Intr-un discurs de cinci minute,
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sau chiar si intr-unul mai lung, este important sa ai o singura
tema si, la fel ca un bun negustor, sa formulezi problema si
apoi sa propui solutia ta. La final, reiei problema si solutia,
pe scurt.

Enuntul introductiv trebuie sa fie unul care sa atraga
atentia. De exemplu, ai putea spune: ,,Oameni de stiinta din
toate colturile lumii au cazut de acord ca oceanele sunt pe
moarte.“ Iatd o idee care te trezeste ca un dus rece. Capteaza
interesul de indat4, si toti se gandesc: ,,Oh, asta ar putea sa
fie sfarsitul lumii. Ce facem?”

Invocarea unei autoritati recunoscute pe plan inter-
national -cineva precum regretatul Jacques Cousteau, de
pilda-iti poate garanta adevarul spuselor. Apoi, descrie in
linii mari posibilele cai de prevenire a dezastrului. La final ai
putea spune: ,,Da, oceanele mor astazi, dar daca am dispune
de eforturile conjugate ale tuturor statelor, daca am putea
influenta fiecare tara cu iesire la mare sa adopte legi care
sd opreasca poluarea madrilor de catre petroliere...” Astfel,
inchei discursul intr-o nota optimista si, totodata, obtii sim-
patia tuturor fatd de cauza ta.

Nu toate discursurile trateaza astfel de probleme, desi-
gur. Ai putea vorbi despre o partida recenta de pescuit, caz
in care gasesti ceva de interes special in poveste si incepi
cu lucrul respectiv. Ai putea spune: ,Una peste alta, pas-
travul-curcubeu este unul dintre cei mai curajosi pesti din
lume.” Este un mod de a capta atentia si de a stimula intere-
sul mult mai bun decat: ,,Sd va povestesc despre ultima mea
partida de pescuit.” Dupa cateva cuvinte despre pestele pe
care il vanai, te poti concentra asupra celorlalte. ,,In urma cu

15



doua saptamani, John Cooper si cu mine ne-am hotarat sa
ne incercam norocul la White River, 1anga Carter, Arkansas.
Este unul dintre cele mai fermecatoare colturi de natura din
tard...” Continud cu excursia si cu pastravul-curcubeu, eroul
povestirii tale, si cat de gustos a fost gatit la foc, pe malul
raului. Apoi, in incheiere, pentru a-i apropia si mai mult pe
ascultatori de subiect, ai putea spune: ,,Daca n-ati mai fost
vreodatd la pescuit de pastravi-curcubeu, dati-mi voie sa
recomand asta ca pe una dintre cele mai bune metode de
a uita de probleme, de a-ti limpezi mintea si de a descoperi
noi perspective. Iar atunci cand un pastrav-curcubeu musca
momeala, vei avea parte de unul dintre cele mai palpitante
momente din viata.”

Fii atent la pronumele personale pe care le folosesti.
Pe cat posibil, tine-te pe tine insuti in afara relatarii. In
povestea cu pescuitul, vorbeste despre peste, despre peisajul
mirific, despre insotitorii tdi, despre alti oameni pe care i-ai
intalnit, despre unul-doua incidente amuzante, dar nu spune
intruna ,eu am ficut asta®, ,eu am facut ailalta®. Scopul dis-
cursului nu este sa vorbesti despre tine, ci despre subiectul
in cauza.

Conform unei vechi zicale, spiritele marunte vorbesc
despre lucruri, cele mediocre despre oameni, iar cele superi-
oare discutd despre idei. Aproape intotdeauna ceea ce vinzi
e o idee, chiar daca este vorba despre zugravitul casei. Ideea
este aspectul frumos sau protejarea casei de intemperii.
Povestea cu partida de pescuit este despre detagsare si despre
un mod de a te distra prinzand peste. Principiul este o idee,
bine dezvoltata.
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O pictura frumoasa este creata din sute de tuse, fiecare
contribuind la tema principald, la tablou in totalitatea lui. La
fel se intampla si cu un discurs bun.

Cand vorbitorii—mai ales cei lipsiti de experienta-isi
pregatesc un discurs, cea mai mare frica a lor este ca nu vor
avea suficient de multe de spus pentru a umple timpul alo-
cat. Majoritatea oamenilor se tem ca vor ramane fara idei in
mijlocul discursului, insa raspund acestei frici intr-un mod
eronat. Isi umfld prezentarea cu lucruri inutile. Se complica
incercand sa indese povestea vietii lor in cele cincisprezece
minute pe care le au pe podium. Prezentarea devine mai
lung3, dar in loc si se dezvolte frumos, ea doar se umfla. In
aceastd capcand deosebit de periculoasa cad mai ales ince-

_patorii deoarece, de obicei, acestia nu o congtientizeaza. Sa

stii despre ce vorbesti nu inseamna ca trebuie sa spui totul,
ci doar sa spui atat cat sa umpli timpul intr-un mod eficient.
Iti vei lasa publicul cu dorinta de a afla mai multe, iar daca
ai stdpanit intr-adevar subiectul, va sti ca mai sunt si altele
de spus. i vei transmite o cunoastere care este deasupra si
dincolo de cuvintele rostite.

Pentru a atinge acest nivel, ar trebui sa incepi prin a te
pregiti cu zece pana la paisprezece zile inainte de ocazia
respectiva. Asaza-te la masa cu un creion si cu hartie pentru
douazeci de minute —nu mai putin, nici mai mult-si scrie cel
putin cincizeci de intrebari despre subiectul tau. Cincizeci
este minimul, dar bineinteles ca ar trebui s incerci sa notezi
cat mai multe. Scrie-ti intrebarile cat de repede poti. Nu
te gandi prea mult la ele. De aceea, limita de doudzeci de
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minute este importanta. Etapa pregatirii este un sprint, nu o
plimbare tihnita prin biblioteca mintii tale.

In timpul acestor doudzeci de minute, vei crea o schiti
a discursului tdu-este foarte important s-o faci sub forma
de intrebari. Cercetarile arata ca aceastd metoda este mult
mai stimulantd pentru creier decat o schitd conventionala
si, intrucat in acest punct nu oferi raspunsuri, este mult mai
rapida. Raspunsurile vor veni mai tarziu, in alte momente
destinate construirii discursului tau.

Da-mi voie sa repet, prima sedinta trebuie limitata la
douazeci de minute, si ar trebui sa aiba loc in modul clasic,
cu un creion adevarat si cu hartie.

In cea de-a doua sedintd, vei incepe si rispunzi la
intrebari si sa iti sustii ideile. Aici, computerul devine un
instrument esential. Incepe prin a crea un document cu
intrebarile - ar trebui sa fie cel putin cincizeci-si scrie repede
cate un raspuns pentru fiecare pe baza propriilor cunos-
tinte. Scrie ca i cum ai sta de vorba cu un prieten la o cafea.
Spre deosebire de prima sedintd, nu trebuie sa te limitezi
la doudzeci de minute i nici sa raspunzi la toate intreba-
rile. Continua sa lucrezi pana simti cd energia incepe sa se
risipeasca. Rezista tentatiei de a folosi Internetul pentru a
strange informatii. Vei ajunge la asta mai tarziu. Acum, ce ai
de facut este sa apelezi la tot ceea ce stii despre subiect, si,
probabil, stii mai mult decét crezi ca stii.

S-ar putea sa dureze mai multe sedinte pana sa ras-
punzi la toate intrebarile notate, dar asta n-ar trebui sa
fie o problema daca incepi cu cel putin zece zile in avans.
Asigura-te numai ca vei fi terminat de raspuns cu trei sau
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patru zile inainte de conferinta. La ultimele sedinte poti
cauta pe Internet date si cifre care sa intareasca ceea ce ai
scris deja. Aminteste-ti ca nu trebuie sa prezinti tot ce este
de stiut despre subiectul tiu. In mod ideal, stipanesti total
subiectul, dar asta este atat spre propriul folos, cét si spre
folosul auditoriului tdu. Cunoasterea temeinica iti permite
sa te simti total increzator in rolul tdu de expert. E un lucru
care nu are nevoie sa fie demonstrat direct, prin cuvintele
pe care le rostesti. Asa ca alege informatii relevante si con-
vingatoare. Gandeste-te la discursul tau ca la un fel de man-
care special, pe care 1-ai pregatit acasd pentru niste oaspeti
de onoare. Nu te gandi la el ca la un serviciu complet.
Pentru unele prezentdri dispui de foarte putine infor-
matii, sau chiar de niciuna. Alteori, dimpotriva. De exem-
plu, daca vorbesti despre propria viata sau cariera, vei avea
material din abundenta. Dificultatea va consta in selectarea
si ordonarea informatiei. Nu incerca sa spui totul, pentru ca
n-ai cum. Discursul tdu va fi superficial si fragmentat. Pe de
alta parte, daca vorbesti despre ceva mai putin familiar, evita
o cercetare excesiva. Fii onest cu tine insuti si cu auditoriul
tau privitor la relatia ta cu subiectul. Nu te declara un igno-
rant, dar nici un expert in domeniu. Ai putea sa iei in consi-
derare numai un aspect al temei respective si sa-1 dezvolti.
Nu-ti transforma prezentarea in ceva abstract. Fii generos
cu ilustrarile, observatiile si parerile personale. Gandeste-te
la situatii concrete pe care le-ai observat si extrage din ele
principiile generale. Scopul tau ar trebui sa fie mereu acela de
a-i transmite publicului imaginea ta autentica. Poate fi cea a
unei persoane puternic motivate, care invata cu entuziasm,
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sau a unui profesor experimentat, complet sincer, de incre-
dere si empatic. Arata cum esti tu de fapt, si vei atrage buna-
vointa ascultatorilor tai.

Pana acum am discutat despre felul in care iti con-
cepi continutul discursului. In acest moment, probabil ci te
intrebi cum ar trebui sa il organizezi pentru a te incadra in
timpul care ti-a fost rezervat. Te gandesti cum sa structu-
rezi toata acea informatie intr-o prezentare coerenta. Daca
esti precum majoritatea oamenilor, te va preocupa in primul
rand sa te asiguri ca n-o sa te blochezi odata aflat in fata
microfonului. N-ar fi oare cazul sd memorezi intregul dis-
curs sau o parte din el? N-ar trebui macar sa-1 transcrii?

Nu, cu sigurantd nu e cazul sa il inveti pe de rost, nici in
totalitate, nici partial; nici macar n-ar trebui sa il transcrii.
Daca o vei face, va suna cel mai probabil ca si cum ai citi, mai
degraba decat ca si cum ai vorbi liber. Mai incolo vom dis-
cuta despre modele de organizare a discursurilor de diferite
lungimi, care se vor dovedi a fi instrumente valoroase. Insa
tehnica pe care o vom examina acum este cu totul altceva.
Este vorba de tehnica repetitiei.

Repetarea prezentdrii se face in doua feluri. O data, are
loc in intregime in mintea ta. In timp ce continui sa-1 scrii,
ar trebui sa reiei, sa revizuiesti si sa repeti constant discursul
in gand. Asta inseamna ca vei gandi si vei re-gandi subiec-
tul timp de cel putin zece zile. Gandeste-te la el imediat ce
te trezesti dimineata. Gandeste-te la el mai mult seara ina-
inte de culcare. Rederuleaza-1in minte la micul dejun. Reia-1
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cand faci naveta spre serviciu. Vezi ce idei noi 1i poti adauga,
sau care sunt cele vechi care nu isi mai au rostul.
Géndegste-te la ascultdtorii tai si la asteptarile lor.
Gandeste-te, de asemenea, la asteptarile tale legate de tine
insuti. Care iti sunt telurile legate de aceasta prezentare?
Vrei sa informezi, sa inspiri, sa amuzi, sa convingi, sau toate
acestea la un loc? Gandeste-te la locul fizic in care va avea
loc prezentarea. Cat de mare este sala? Cate locuri are si cate
se vor ocupa efectiv? Cat de mult poti interveni asupra aces-
tor aspecte? De exemplu, un grup mic intr-o sald mare nu
este o idee bund. Concentreazi-te pe aceste detalii din timp
si poti fi sigur ca prezentarea isi va atinge scopul.
Identifica-ti cu precizie subiectul si scopul, apoi lasa-te
in voia procesului creativ. Odata acesta pornit, poti incepe sa
rostesti prezentarea cu voce tare. Locul ideal este in masina,
dar poti incerca si acasa, in fata oglinzii. Fa-ti o idee cam
unde s-ar plasa enunturile tale din punct de vedere tem-
poral. Imbunatateste-le si fi-le mai clare, atat in privinta
continutului, cat si in cea a timpului necesar expunerii. Un
vorbitor neexperimentat se va ingela in estimarea timpu-
lui unei prezentdri. In ciuda fricii de a nu mai avea nimic
de spus, majoritatea oamenilor dispun, de fapt, de mai mult
material decat cred. Este mai bine decat sa ai prea putin,
dar asta iti poate da peste cap posibilitatea de a te incadra
in timp. Sustinerea unei prezentari dureaza aproape intot-
deauna mai mult decat ai estimat ca iti va ajunge materialul.
Dar toate acestea sunt doar un tip de a repeta, anume
repetarea de unul singur. Ar trebui sa exersezi si cu priete-
nii. Poti ruga un prieten sa-ti asculte prezentarea de la cap
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