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Introducere: 
clarificarea termenului de charismă

I n m omentul în care ai păşit în local, mi-am 
dat seama că eşti un bărbat aparte. Cu adevă­
rat un mare risipitor."

Aceste versuri, interpretate din toti
plăm ânii de către faim oasa divă charisma şi „binele"

„ nu coincid întotdeauna
Shirley Bassey, reprezintă un m e­
m ento m uzical al faptului că oa­
menii ne judecă dintr-o clipire. Aceasta se datorează di­
rect charismei sau lipsei acesteia.

Cea mai pură formă de charismă se iveşte odată cu 
personaje magnifice cum ar fi Ghandi, fostul preşedin­
te Bill Clinton, Nelson Mandela, Madonna, Oprah Win­
frey, Mohammed Ali, Churchill, Maica Teresa şi arhie­
piscopul Desmond Tutu.

Nu putem nici să ignorăm complet versiunea nega­
tivă. Hitler, Stalin, Idi Amin, Mao şi Mugabe au folosit-o 
cu toţii, cu rezultate distructive. Charisma şi noţiunea 
de „bine" nu coincid întotdeauna.
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Suntem atât de obişnuiţi cu termenul de charismă, în­
cât rar ne mai întrebăm de ce mare parte dintre noi re­
acţionează atât de puternic la charismă. Neînţelegerea 
ADN-ului nostru charismatic sau percepţia inconştien­
tă a acestuia ne poate limita potenţialul de a-1 utiliza în 
mod pozitiv.

Opinia convenţională referitoare la charismă presu­
pune că numai câţiva oameni de excepţie o posedă. 
Aceasta pare să implice proprietăţi misterioase, aproape 
magice, asumându-se că te naşti sau nu cu ele. Totuşi, 
după cum vom vedea, aceste calităţi nu sunt complet în­
născute şi se bazează pe crearea unei relaţii între tine şi 
ceilalţi oameni.

Posedarea unei charisme puternice ne duce adesea cu 
mintea la o figură istorică, o celebritate, un lider puter­
nic sau o persoană faimoasă. Nu este niciodată în între­
gime clar care este cauza şi care efectul.

în multe privinţe, ne simţim confortabil când consi­
derăm charisma ca fiind ceva imposibil de atins, rezer­
vat cu siguranţă acelor fiinţe umane excepţionale pe care 
suntem destinaţi să le admirăm, invidiem sau de care 
poate să ne temem. Să însemne existenţa acestei charis­
me excepţionale că noi, restul, nu putem avea un impact 
semnificativ şi memorabil asupra celor cu care ne întâl­
nim? Cu siguranţă că nu.

Această idee comodă conform căreia charisma este 
ceva imposibil de atins ne permite să ne excludem pe noi 
înşine din orice tentativă serioasă de a ne însuşi poten­
ţialul pentru realizarea unui impact puternic şi durabil. 
Faptul că am putea fi cu adevărat puternici, capabili să-i 
influenţăm sau să-i afectăm în mod semnificativ pe cei­
lalţi poate părea imposibil, înfricoşător sau ambele.
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Un alt aspect ce domină felul în care privim charisma 
este acela că ea implică în mod obişnuit un număr foar­
te mare de persoane: celebrităţi din lumea divertismen­
tului, mari lideri religioşi şi spirituali, politicieni de 
marcă, genii militare şi toate exemplele de charismă ex­
cepţională care au afectat arii largi ale umanităţii.

In ciuda extraordinarului impact pe care îl exercită, ex­
ponenţii supremi ai charismei rămân totuşi fiinţe umane. 
Oricât de impresionante şi enigmatice par, efectele aces­
tora nu sunt magice, supranaturale şi nici imposibil de ob­
ţinut. Intr-o oarecare măsură, fiecare dintre noi poate pro­
duce o versiune atenuată, numită „efect charismatic".

Zonă lipsită de CHARISMĂ
charism ă : Ş e d  charism atic , puRĂ

Acest efect poate fi învăţat în întregime. Este vorba de­
spre cum îţi poţi folosi abilitatea naturală de a face o im­
presie puternică, chiar dacă aceasta zace inactivă în mod 
curent sau este prea puţin exploatată. Impactul tău per­
sonal este „Efectul" tău „Charismatic", iar cei doi termeni 
vor fi folosiţi în mod alternativ pe parcursul acestei cărţi.

Atunci când afirm că îţi poţi îmbunătăţi impactul nu 
sunt complet singur. Şi alţii vorbesc despre succesul ob­
ţinut în ceea ce priveşte dezvoltarea acestei capacităţi, 
deşi este posibil ca ei să pună un accent uşor diferit pe
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felul în care se poate face asta. De exemplu, una dintre 
variante susţine că această charismă apare prin folosirea 
energiei şi prin faptul de a fi în întregime prezent. Aces­
tea constituie cu siguranţă ingrediente importante, însă 
este vorba de mai mult aici şi în mod sigur e nevoie de 
o prezentare mai largă a noilor ingrediente.

Pe scenă si în afara acesteia/

Când cortina se ridică pe scena teatrului, începem să 
emitem judecăţi despre diferitele personaje, încercând 
să înţelegem despre ce este vorba. Viaţa reală este mai 
puţin simplă, nu există acea cortină care se ridică. In 
schimb, ne regăsim pe noi înşine interpretând roluri, 
fără a şti întotdeauna când ne aflăm pe scenă şi când în 
afara ei.

Există o anecdotă faimoasă despre Marilyn Monroe, 
care a mers la cumpărături cu o prietenă ce a fost uimi­
tă de faptul că nimeni nu părea să o recunoască pe ve­
detă. Monroe i-a explicat că aceasta se întâmpla din ca­
uză că, în acel moment, ea se afla în afara scenei şi, 
pentru a demonstra asta, „a întors comutatorul" pe po­
ziţia „de vedetă". In câteva minute, a fost asaltată de ad­
miratori solicitând autografe.

Când vă căutaţi o slujbă, aţi putea crede că sunteţi în 
afara scenei pentru că interviul nu a început încă. Şi to­
tuşi cortina se ridică deja înainte să apăsaţi pe sonerie 
sau să intraţi pe uşă şi este deja ridicată atunci când vor­
biţi cu secretara, în timp ce şedeţi aşteptând, când vă sa­
lutaţi strângând mâinile sau poate atunci când aşteptaţi 
citind pe un scaun înainte de începerea interviului.
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Preşedintele companiei Royal Mail din Marea Brita- 
nie, Alan Leighton, îşi aminteşte un experiment condus 
într-o companie, care a urmărit progresele efectuate de 
50 de oameni de-a lungul unei perioade de 10 ani. Rela­
tiv tineri, aceştia avansaseră de la poziţii de stagiari la 
poziţii puţin sub nivelul consiliului. „Cel mai important 
factor pe care l-am aflat pentru a stabili un numitor co­
mun a fost prima impresie a managerului senior aflat în 
încăpere atunci când au fost recrutaţi —  deci ceva ce ţine 
de instinct. Şi aceasta a devenit parte a criteriilor de se­
lecţie — prima impresie."

în mod similar, când lucrezi într-un birou liniştit în 
care fiecare, inclusiv tu, păreţi absorbiţi 
de lucru, ţi-ai putea imagina că nimeni ^  p|ace sau nu 
nu te prea observă şi că eşti în afara see- eşti pe scenă 
nei. în realitate, fără a realiza complet, 
ceilalţi sunt conştienţi de prezenţa şi de comportamen­
tul tău. îţi place sau nu, eşti pe scenă.

în consecinţă, impactul pe care îl ai asupra celorlalţi 
contează. Ceea ce gândesc aceştia despre tine poate adu­
ce o mare diferenţă în viaţa ta, afectându-ţi relaţiile, de 
la serviciu sau de acasă, de la o întâlnire a comitetului 
local, de la o şedinţă şcolară cu părinţii, dar şi atunci 
când adresezi o reclamaţie conducerii unui magazin şi 
aşa mai departe. -

Impactul tău este chiar preţul pe care-1 ai, care depin­
de aproape în întregime de cât de eficient devii în a stă­
pâni Efectul Charismatic.

Majoritatea oamenilor doresc să transmită o primă 
impresie favorabilă, pe care ceilalţi să o aprecieze şi să 
şi-o amintească. Mai mult, cei mai mulţi dintre noi ar fi 
încântaţi să creeze o atmosferă de încredere şi să lase o
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impresie bună şi de durată. Ei bine, acest lucru este în­
tru totul posibil.

Poţi alege să rafinezi felul în care vii în contact cu cei­
lalţi şi să o faci cu naturaleţe, fără a părea fals sau mânat 
de dorinţa de a manipula. Am să-ţi împărtăşesc unele 
dintre metodele pe care le folosim în activitatea noastră 
de educare şi instruire a oamenilor pentru a obţine aceste 
rezultate. Mai simplu spus, vom începe să explorăm 
Efectul tău Charismatic unic.

Acest efect este secretul prin care putem avea succes 
în relaţia cu ceilalţi oameni, le putem câştiga acordul, în­
crederea, angajamentul sau admiraţia. Cei ce îl manifes­
tă cu putere au tendinţa de a stabili afinităţi şi de a se 
simţi confortabil atunci când interacţionează cu ceilalţi. 
Ei posedă, de asemenea, abilitatea de a influenţa: spunem 
despre ei că au şarm şi magnetism pentru a crea legături 
fizice, emoţionale, intelectuale şi poate chiar spirituale.

Efectul charismatic...

...este abilitatea de a utiliza toate calităţile proprii pen­
tru a realiza un impact puternic, memorabil asupra celor­
lalţi oameni, influenţându-i în plan emoţional, fizic şi inte­
lectual, inclusiv gândurile, atitudinile şi comportamentul.

Intr-un sens mai tradiţional, charisma pură este defini­
tă de obicei ca fiind o abilitate neobişnuită de a influenţa 
oamenii şi de a genera devotament.

Pe parcursul acestei cărţi îţi voi face cunoscute toa­
te ingredientele care te ajută să-ţi creezi propriul Efect 
Charismatic, diferit de versiunea extremă a charismei
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pure. Desigur, nu toată lumea va fi de acord cu aceste 
ingrediente, de vreme ce chiar şi în zilele noastre aceas­
tă zonă este prea puţin cercetată. Pot doar să spun că 
multe persoane au apreciat folosul acestor ingrediente 
oferite prin intermediul atelierelor noastre de lucru de­
spre Impactul personal şi în  şedinţele individuale pe 
care le-am derulat timp de mulţi ani pentru multe cor­
poraţii importante.

Prin tradiţie, oamenii aşteaptă ca liderii lor politici şi 
conducătorii marilor corporaţii să fie personaje magni­
fice. La una dintre întâlnirile anuale ale acţionarilor, la 
care participa liderul de succes Stuart Rose, care urma 
să devină conducătorul companiei Marks & Spencer, un 
investitor l-a întrebat direct pe preşedintele de atunci: 
„De ce nu sunteţi charismatic cum este Stuart Rose?"

Studii recente dezvăluie o diferenţă semnificativă în­
tre a poseda şi a folosi charisma pură în scopul de a ză­
păci şi seduce oamenii şi utilizarea mai puţin pretenţio­
sului Efect Charismatic pentru a obţine diverse rezultate. 
După cum explică unul dintre cei mai respectaţi cerce­
tători în domeniu, „liderii mai puţin charismatici produc 
adesea rezultate mai bune pe termen lung decât liderii 
mai charismatici"1. Studiul important al lui Collins de­
spre liderii de succes a dezvăluit cu surprindere că lide­
rii marilor corporaţii sunt „retraşi, tăcuţi, rezervaţi, chiar 
timizi —  un amestec paradoxal de umilinţă personală şi 
voinţă profesională. Ei sunt mai mult ca Lincoln şi So- 
crate decât ca Patton sau Cezar".

„Nu trebuie să fii neapărat charismatic, confirmă re­
gretata Dame Anita Roddick, fondatoarea companiei

1 ]. Collins (2001), Good to Great, Random House.
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The Body Shop, trebuie doar să crezi în ceea ce faci cu 
atâta putere încât acesta să devină realitate." Ca să o 
spunem puţin diferit, în maniera frustă a showbizului, 
versiunea extremă a charismei pure poate fi o meserie 
în sine, motiv pentru care ne concentrăm aici mai de­
grabă asupra Efectului Charismatic, care este mult mai 
uşor de obţinut.

în  timp ce tu ai fi fericit să-ţi îmbunătăţeşti Efectul 
Charismatic, unii dintre cei din jurul tău ar putea pre­
fera să rămâi acelaşi. Este cam ca atunci când slăbeşti: 
deşi ar fi ceva cu totul benefic, alţii te-ar putea prefera 
de fapt dolofan şi bonom. Aşa că, dacă vine vorba de­
spre o schimbare cu adevărat, fii pregătit să ai parte de 
rezistenţă, dacă nu în tine însuţi, atunci posibil din par­
tea altora.

Prima parte a acestei cărţi explorează scopurile tale, 
impactul acestora asupra felului în care intri în contact 
cu oamenii şi impresia pe care o faci asupra lor. Cea de-a 
doua parte arată cum, printr-un comportament natural, 
poţi fi cu adevărat tu însuţi în timp ce influenţezi felul 
în care te percep ceilalţi. Cea de-a treia parte explorează 
în mod amănunţit dificila zonă a complexei interacţiuni 
emoţionale şi psihice, a atracţiei reciproce manifestate în 
relaţiile pe care le creezi cu alte persoane.

Partea finală le aduce pe toate împreună pentru a-ţi 
arăta cum poţi folosi anumite părţi ale acestei abordări 
pentru a-ţi modifica şi îmbunătăţi Efectul Charismatic în 
scopul creării unei impresii puternice şi durabile.

De câte ori ai un impact 
această carte îşi propune să te asupra altei fiinţe umane, 
ajute să-ţi dezvolţi în continuare vej folosi propria versiune 
această capacitate înnăscută a Efectului charism atic. El
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funcţionează pentru tine de fiecare dată când reuşeşti să 
influenţezi un grup, o echipă, un superior, un coleg sau 
pe oricine întâlneşti. Această carte îşi propune să te aju­
te să-ţi dezvolţi în continuare această capacitate înnăs­
cută. Pe parcursul ei vei găsi o serie de soluţii practice 
care te vor ajuta la sporirea conştiinţei de sine şi-ţi vor 
oferi activităţi practice legate de variatele aspecte ale uti­
lizării Efectului Charismatic.

Ai putea decide să citeşti cartea de la început până la 
sfârşit şi acesta este un lucru bun. La fel ai putea prefe­
ra să te limitezi într-o zonă pe care ştii deja că ai nevoie 
să o dezvolţi. In afară de dorinţa de a încerca noi căi de 
comportament, ceea ce contează cel mai mult este dis­
ponibilitatea ta de a accepta faptul că poţi într-adevăr 
să-ţi dezvolţi Efectul Charismatic cu ajutorul unora din­
tre variatele forme de consiliere disponibile.

Factorul uman

Chiar şi cel mai convins pustnic, cel mai devotat fan 
al tehnologiei, ciudatul care stă doar la calculator, spe­
cialistul infatuat sau managerul preocupat trebuie, într-o 
oarecare măsură, să aibă de-a face cu alte fiinţe umane. 
Interacţiunile dintre noi şi alte persoane formează în ge­
neral o parte normală a vieţii de fiecare zi, fie că au loc 
în şedinţe, când saluţi un şef pe coridor, în convorbirea 
cu un client, cu ocazia unui interviu pentru o slujbă, 
atunci când dai un telefon sau faci parte dintr-o echipă. 
Şi ceea ce gândesc toţi aceşti oameni despre noi contea­
ză, pentru că opiniile şi reacţiile lor afectează modul în 
care vor reacţiona la cerinţele noastre.
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Intră aşa cum trebuie în contact cu alte persoane şi 
acestea te vor asculta, vor reţine ceea ce spui, îţi vor cere 
opinia, îţi vor răspunde la cereri şi aşa mai departe. Când 
obţii un impact puternic, nu eşti numai prezent, ci trans­
miţi o prezenţă pozitivă. Procesul implică aceste trei ele- 
mente-cheie:

Pentru că uneori un element îl influenţează pe celă­
lalt şi viceversa, interacţiunile pot deveni complicate. De 
exemplu, îţi poţi vizita vecinul cu o anume intenţie, pe 
care să o modifici apoi ca răspuns la reacţia pe care o în­
tâmpini. Sau, când propui familiei o idee care provoacă 
o reacţie de amploare, acest fapt te-ar putea determina 
să-ţi modifici cumva ideea originară.

în orice situaţie interpersonală în care doreşti să cre­
ezi o impresie puternică şi de durată, abordarea „S-F-A " 
furnizează o serie de pietre de hotar uşor de amintit. 
Combinaţia acestor trei elemente va determina, în cele 
din urmă, forţa Efectului tău Charismatic şi putem sin­
tetiza vizual întregul proces cam aşa cum se observă în 
figura din pagina alăturată.

Imaginează-ţi Efectul Charismatic sub forma unor 
unde pe suprafaţa unui lac. Unele vor fi extrem de pu­
ternice, răzbind mult în afară, în timp ce altele au efecte 
locale mai modeste.

Undele Efectului nostru Charismatic determină per­
soanele pe care le întâlnim să emită judecăţi despre noi.
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Acestea apar adesea atât de rapid, încât ne mai surprin­
de faptul că nenumărate reviste pentru publicul larg ne 
bombardează cu sfaturi legate de chestiuni elementare 
cum ar fi înfăţişarea, stilul şi ce culori să purtăm? To­
tuşi, acestea se ocupă numai de aspectele cele mai evi­
dente ale Efectului Charismatic în acţiune; mai există 
şi cele mai puţin evidente, pe care le vom explora îm ­
preună.

Când ai fost ultima oară în cea mai bună formă şi ai 
făcut o impresie puternică? încearcă să completezi exer­
ciţiul legat de impact din pagina următoare şi vezi dacă 
el dezvăluie ceva interesant despre impactul actual pe 
care îl exerciţi asupra celorlalţi.
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Exerciţiu pentru aprecierea impactului personal

1. Descrie pe scurt un momentîn care ai simţit că ai făcut 
cu adevărat o impresie bună asupra unei persoane sau 

a unui grup de oameni.

2. Când s-a întâmplat asta?

3. Notează câteva dintre motivele pentru care totul a de­
curs atât de bine (de exemplu, un zâmbet susţinut, re­
petiţii, amintirea numelui fiecăruia).

4. Cum te-ai simţit în momentul respectiv (de exemplu, 
încrezător, relaxat, curios, disponibil, hotărât)?

Revăzând ceea ce ai scris, ce reiese de aici în legătură cu 

puterea ta de influenţare?

Dacă îţi este greu să-ţi aminteşti când anume ai făcut 
o impresie cu adevărat bună, gândeşte-te la momentele 
în care ai obţinut o slujbă, ai avut o poveste de dragos­
te, ai întâlnit oameni în vacanţă, ai finalizat un proiect şi 
aşa mai departe. Probabil că îţi poţi aminti, de aseme­
nea, un moment în care ai simţit că:

• „Nu prea m-au ascultat."
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• „Nu mi-am putut susţine punctul de vedere cu des­
tulă convingere."

• „Nu m-am simţit sigur pe mine în situaţia aceea."
• „Nu m-au văzut de fapt niciodată pe mine cel adevă­

rat."
• „Nu prea eram pe aceeaşi lungime de undă."
• „Eu nu stau la taclale."
• „Nu mă simt în apele mele când vorbesc cu persoa­

ne superioare în rang/mai în vârstă/importante."
• „îmi doresc cu adevărat să fi făcut o impresie mai pu­

ternică."

Poate fi frustrant să-i priveşti pe alţii cum se bucură 
de influenţă, cum îşi comunică ideile sau îşi transmit opi­
niile şi nevoile cu o aparentă uşurinţă. Şi totuşi, nu este 
nimic secret în a dobândi un Efect Charismatic. Pare, 
doar, aşa pentru că mulţi oameni pur şi simplu nu rea­
lizează că există metode şi principii care pot fi învăţate 
şi aplicate.

Din păcate, cei care posedă un Efect Charismatic pu­
ternic par a fi adesea cel mai puţin capabili să explice 
cum de le iese. El poate veni în mod natural, aşa că ei nu 
pot oferi cu uşurinţă consiliere muritorilor de rând care 
vor să-şi dezvolte propria
versiune. De aceea, vom ple- în pgcate, cei care posedă un 
ca împreună într-o călătorie, Efect Charismatic puternic par a 
pentru a explora modelul fi adesea cel mai puţin capabili 
„S-F-A " al Efectului Charis- să explice cum de le iese 
matic şi a afla cum poţi să
exerciţi o influenţă pozitivă într-o gamă largă de situa­
ţii, mai ales informale sau cu un grup restrâns, cum ar fi 
întâlnirile unu-la-unu, discuţiile de serviciu, conversaţiile
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cu persoane pe care le întâlneşti, şedinţele de grup sau 
echipă, conversaţiile telefonice şi aşa mai departe.

Pentru cei mai mulţi dintre noi situaţiile informale ne 
sunt mai familiare decât, să spunem, o prezentare publi­
că sau susţinerea unui discurs la o conferinţă. Deşi sunt 
foarte puţini cei ce urcă la pupitrul unui auditoriu, sun­
tem cu toţii angajaţi cu regularitate în interacţiuni infor­
male care ne obligă să fim cât mai convingători.

Regulile fixe legate de felul în care putem realiza un 
impact pozitiv funcţionează foarte rar cu adevărat. Să ne 
gândim la apariţia nu tocmai impunătoare a lui Bill 
Gates de la Microsoft, la neglijenţa studiată a lui Richard 
Branson sau la stilul de băiat obraznic al primarului Lon­
drei, Ken Livingston. S-ar putea spune cu greu că aceş­
tia se conformează aşa-numitelor bune reguli de îngriji­
re a înfăţişării. Şi totuşi, aceştia posedă indiscutabil un 
Efect Charismatic puternic.

A fi tu însuţi este suficient

Tu eşti o apariţie singulară, o personalitate unică. 
Dacă încerci să te porţi ca Madonna, dacă pretinzi că eşti 
Mandela sau chiar îţi imiţi propriul şef pentru a face im­
presie, se va alege praful de tine. Din acest motiv abor­
darea S-F-A pune un accent major pe faptul că trebuie să 
fii tu însuţi. Poţi să adaptezi această abordare pentru a-ţi 
satisface nevoile speciale în diverse situaţii.

Cercetările sugerează că aşa-numita charismă este pe 
jumătate înnăscută şi pe jumătate învăţată. Cu siguran­
ţă, am folosit multe dintre ideile din această carte de-a 
lungul parcursului nostru. Atelierele de lucru asupra
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impactului personal şi observaţiile noastre arată că, în 
fapt, oricine îşi poate debloca potenţialul pentru a-şi ac­
cesa Efectul Charismatic înnăscut. Companii cum ar fi 
Aviva, Bertelsmann, SES Astra, Banca Irlandei, BMW, Fi­
delity, DHL, Electronic Arts şi Ernst&Young au utilizat 
cu toatele aceste ateliere la un moment dat.

Poţi alege în mod deliberat să-ţi dezvolţi Efectul Cha­
rismatic, iar cerinţa principală este înşelător de simplă — 
este voinţa ta de a:

• experimenta

A experimenta nu înseamnă că vei deveni o persoa­
nă cu totul diferită sau că îţi vei modifica personalitatea 
de bază. Vei fi tot tu, deşi ai putea căpăta un nou senti­
ment de încredere în urma testării unor noi modalităţi 
de comportament.

Dezvoltarea Efectului Charismatic presupune voinţa 
de a experimenta idei noi, de a explora noi moduri de 
comportament, de a găsi căi de trezire a conştiinţei de 
sine în ceea ce priveşte influenţa pe care o ai cu adevă­
rat. Jacqueline Gold, convingătoarea directoare a lanţu­
lui de magazine Anne Summers, conchide succint: „Pro- 
voacă-te pe tine şi lucruri mari se vor întâmpla".

Ai putea fi tentat să crezi că este suficient dacă în­
cepi să aplici unele dintre ideile şi sugestiile găsite în 
această carte de îndată ce ai citit-o. îm i am intesc de 
unul dintre participanţii la seminariile noastre asupra 
Impactului personal care a fost întrebat câteva săptă­
mâni mai târziu cum merge treaba şi care a răspuns: 
„Păi, merge bine, dar nu am avut încă ocazia să aplic 
ce-am învăţat".
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Pentru a-ţi dezvolta Efectul Charismatic trebuie să lu­
crezi la el neîncetat, să găseşti zilnic căi de a practica şi 
experimenta. Poţi să faci asta ori de câte ori intri în con­
tact cu alte persoane, la telefon, într-un magazin, atunci 
când eşti cu prietenii la restaurant, când călătoreşti, la 
şedinţe, în jurul automatelor pentru răcoritoare, oriun­
de. De îndată ce ai găsit cheia pentru a deveni influent, 
vei găsi nenumărate oportunităţi de a pune la treabă 
Efectul Charismatic. Pentru a-ţi testa promptitudinea în 
a experimenta, vezi exerciţiul cu oglinda înfăţişat mai 
jos. în cazul în care călătoreşti şi citeşti cartea într-un tren 
sau avion, îţi sugerez să pui cartea deoparte până în mo­
mentul în care vei putea face acest exerciţiu în linişte!

Exerciţiul cu oglinda

Vei avea nevoie de:
• un ceas cu secundar sau un cronometru digital
• o oglindă de mărime medie pe care să o ţii în faţa ta
• un loc liniştitîn care să nu fii deranjat un timp

Iată ce trebuie să faci în continuare.

1. Timp de cinci minute întregi, examinează-te în oglin­
dă! Nu trişa, priveşte doar, priveşte şi iar priveşte. Ce 

vezi?
2. în timp ce priveşti, păstrează-ţi mintea trează. Ce vezi 

dincolo de trăsăturile familiare? Ce vezi în ochii care te 

privesc insistent? Care este expresia feţei tale? Ce fel de 

caracter pare să aibă această persoană pe care o priveşti?
3. Ce ar observa în mod special altcineva la acest individ?



Introducere: clarificarea termenului de charismă 25

Ai reuşit să faci exerciţiul cu oglinda timp de cinci mi­
nute întregi sau ai renunţat mai devreme? Dacă ai aban­
donat prea repede, de ce ţi s-a părut atât de lung sau de 
dificil? Dacă ai renunţat prea repede, ia o pauză şi poa­
te încerci din nou — chiar cinci minute întregi. De data 
aceasta, fii deosebit de atent la reacţiile tale pe durata ac­
tivităţii.

Dacă ai rezistat pentru cinci minute întregi, ce ai vă­
zut? Pe tine, desigur, dar ce altceva? Cine era persoana 
care te privea de acolo? Ce ai observat legat de această 
persoană? Ce ieşea în evidenţă? Era această persoană fe­
ricită sau tristă ?

Apropo, poţi să vizionezi exerciţiul cu oglinda pus în 
practică într-o variantă amuzantă, cu potenţialul lui ce 
trezeşte conştiinţa de sine, în filmul lui Luc Besson din 
2005, înger în Paris.

De ce trebuie să faci acest exerciţiu?

De ce să faci acest exerciţiu cu o tentă aparent narci­
sică? La urma urmei, poate că te priveşti în oglindă în 
fiecare zi; poate chiar petreci ceva timp pentru a căpăta 
o înfăţişare mai îngrijită sau mai atractivă. Exerciţiul cu 
oglinda te ajută să te cunoşti mai bine, să-ţi sporeşti con­
ştientizarea de sine, să-ţi îmbunătăţeşti abilitatea de a 
„vedea" şi interpreta semne şi informaţii.

Deci ce fel de persoană te-a privit insistent din oglin­
dă? Era o persoană serioasă, o persoană care zâmbeşte 
sau se încruntă frecvent, o persoană care pare fericită, 
tristă, furioasă sau îngrijorată? Ce poţi să spui despre 
această persoană doar privind-o?
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Exerciţiu pentru Efectul Charismatic

Probabil că ai propriile idei despre factorii care contribuie 

la impresia mai mult sau mai puţin pregnantă pe care 
o face o persoană.

1. Alege pe cineva care te impresionează cu abilitatea sa 

de a crea Efectul Charismatic; adică de a avea un im ­
pact personal puternic. Alege o persoană pe care o cu­
noşti, mai degrabă decât o figură celebră distantă, cum 

sunt personalităţile din televiziune, din sport sau din 
cinema.

2. Notează toate însuşirile care crezi că produc Efectul 
Charismatic al acesteia.

Numele persoanei:______________________________________________

Ce însuşiri ale acestei persoane contribuie la Efectul său Cha­
rismatic? De ce pare ea că face o impresie pozitivă şi durabilă?

De exemplu, este directă, provocatoare, fermecătoare etc. Fii 
cât se poate de precis.

3. Câte dintre atributele aparţinând acestei persoane se 

referă la comportamentul ei actual şi câte pot fi explica­
te prin însuşiri abstracte cum ar fi atracţia personală?
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Scop
Te întâlneşti cu un motiv. 

Clarifîcă-ţi scopul -  
ce doreşti să realizezi?

Fii tu însuţi
Ia-ţi cu tine şinele întreg la 
întâlnire. Aminteşte-ţi de 

simţul tău al valorii.

Atracţie
Ascultă, răspunde şi caută 
parteneriatul. Ai mai multe 

şanse să-ţi atingi scopul 
dacă tipul de atracţie reci­

procă este cel corect.

Modelul SFA al Efectului charismatic

„Nu este niciodată prea târziu să fii ceea ce ai fî putut 

fii."
G e o r g e  E l i o t , 

scriitoare



PARTEA 1

SCOPUL

Descoperă şi clarifică-ţi 
scopul real



Această primă parte a abordării noastre S-F-A menite 
să-ţi dezvolte Efectul Charismatic explorează căile de spo­
rire a conştientizării de sine, îţi arată ce înseamnă să fii o 
persoană care ia decizii, şi nu o victimă, îţi oferă posibili­
tatea de a testa în realitate impactul tău personal şi-ţi su­
gerează modalităţi de îmbunătăţire a scopului Efectului tău 
Charismatic.



Capitolul 1

Scopul

C onsolidarea Efectului tău Charismatic începe 
cu îmbunătăţirea nivelului tău de conştienti­
zare de sine —  ceea ce înseamnă a şti:

• cine eşti şi ce reprezinţi;
• efectul pe care îl ai asupra celorlalţi;
• efectul pe care ceilalţi îl au asupra ta;
• ce se întâmplă în jurul tău.

Sporirea conştientizării de sine poate suna intimidant, 
însă exerciţiul cu oglinda (vezi Introducerea) a fost un 
punct de pornire în direcţia aceea, făcându-te mai atent 
în ceea ce priveşte cine eşti tu şi ce văd ceilalţi în tine. 

Eşti conştient de tine însuţi atunci când:

• te poţi privi de la distanţă în mod obiectiv şi poţi să 
testezi şi să analizezi întreaga ta persoană, chiar şi tră­
săturile şi calităţile mai puţin atrăgătoare;

• accepţi evaluarea ta de către alte persoane fără a deveni 
defensiv şi fără a te simţi ameninţat în esenţa fiinţei tale.
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Dezvoltarea conştientizării de sine, în special ceea ce 
încerci să obţii cu Efectul tău Charismatic, joacă un rol 
major în crearea unui impact personal pozitiv asupra ce­
lorlalţi şi de aceea este atât de important.

De exemplu, la un nivel înalt al conştientizării de sine, 
vei şti ce doreşti să spui sau, din contră, că nu ai nimic

de spus. De asemenea, îţi va veni 
vei ştii ce doreşti să spui mai uşor să soliciţi un feedback le- 
sau, din contră, că nu ai gat de performanţa ta şi să faci faţă
nimic de spus criticii negative. Vei tinde să pri­

meşti astfel de informaţii ca fiind 
comentarii privind ce faci mai degrabă decât cine eşti.

Exerciţiu pentru detectarea personajului

înăuntrul fiecăruia dintre noi există personaje variate căro­
ra le permitem să apară la suprafaţă în diferite situaţii. Cât de 

conştient sunteţi de acestea? Ai putea avea înăuntrul tău, de 

exemplu, un cartofor, un terorist, un erou de acţiune, un glu­
meţ, un mucalit, un gânditor, un organizator, o persoană fer­
mecătoare...

1. Care sunt unele dintre personajele tale interioare?

2. Când au tendinţa să apară aceste personaje — există 

ceva ce declanşează apariţia lor?
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3. Ce se întâmplă atunci când se ivesc la suprafaţă, cum 

tind ele să se comporte?

4. Cum crezi că îţi afectează ele impactul şi felul în care îi 
impresionezi pe ceilalţi?

Sporirea conştiinţei de sine afectează impactul tău 
asupra celorlalţi pentru că începi să joci folosind punc­
tele forte şi minimalizând slăbiciunile. Vezi modul în 
care comportamentul tău îi afectează pe ceilalţi şi reali­
zezi felul în care ei răspund. Sporirea conştiinţei înseam­
nă, în primul rând, a fi capabil să vorbeşti deschis şi co­
rect despre emoţiile tale.

Există o multitudine de alte modalităţi de sporire a 
conştiinţei de sine, după cum se va arăta pe parcursul 
acestei cărţi.

Care dintre ele eşti tu?

Dacă hotărârea de a-ţi spori conştiinţa de sine te face 
încă să te simţi destul de inconfortabil, acest lucru se poa­
te explica prin tendinţa ta de a fi una dintre variantele:
• „bietul de mine";
• acuzator;
• observator.

Toate cele trei personaje sunt în esenţă victime, lu­
crurile li se întâmplă fără voia lor, iar ele se află în mod
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constant într-o stare pasivă, în loc să facă alegeri şi să fie 
proactive.

Victima de tipul „bietul de mine"

Acest tip de victimă tinde să se situeze adânc în atitu­
dinea de autocompătimire, spunând lucruri ca acestea:

• „Nu am o personalitate puternică."
• „Dacă aş fi fost şi eu mai drăguţ, mai arătos/mai 

înalt/scund/deştept!"
• „Nu am avut niciodată o voce puternică."
• „Oi fi eu managerul, dar nimeni nu ascultă ce spun."
• „Nu sunt bun să le vorbesc altora."
• „Nu mă descurc când e vorba de a întreţine un dia­

log cu cineva."
• „Oamenilor le trebuie mult timp ca să mă cunoască."
• „De ce nu văd ceilalţi că sunt o persoană drăguţă?"
• „Nu mă integrez bine în grupuri sau echipe."
• „Oamenii nu mă plac."

Victimele de tipul „bietul de m ine" afirmă uneori în 
mod deschis că nu-şi pot îmbunătăţi Efectul Charisma­
tic sau im pactul personal. în  schimb, când li se oferă 
şansa să o facă, ele duc acest proces foarte rar până la 
capăt.

De exemplu, sunt refractare sau chiar refuză să ascul­
te orice apreciere critică, preferând să asculte numai la­
udele fără rezerve. Victimele care îşi plâng de milă per­
cep sfaturile care le sugerează să se schimbe ca pe ceva 
fiind neliniştitor, extrem de nedrept sau ambele. Ele au,
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de asemenea, obiceiul de a interpreta comentariile sau 
remarcile altora mai degrabă în cea mai rea decât în cea 
mai bună lumină posibilă.

Victima care acuză

Cei care blamează reuşesc întotdeauna să găsească 
ceva sau pe cineva de criticat, deoarece el purta vina 
pentru Efectul lor charismatic slab. Ei spun lucruri ca:

• „Nimeni nu dă atenţie opiniei mele."
• „Compania la care lucrez nu mă apreciază."
• „Cei mai gălăgioşi se fac ascultaţi."
• „Nu mă înţeleg niciodată cu părinţii/fraţii/surorile 

mele."
• „Şcoala la care am învăţat era îngrozitoare."
• „Nimeni nu mi-a arătat niciodată cum să fac."
• „Nu este niciodată destul timp ca să fac o impresie 

potrivită."
• „De vină este accentul meu."
• „Nu am destulă experienţă."

Când vine vorba de sporirea Efectului Charismatic, 
acuzatorii nu reuşesc de obicei să vizualizeze posibilităţi 
noi sau căi de schimbare a modului în care îi impresio­
nează pe ceilalţi.
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Semne care te avertizează
că Efectul tău Charismatic trebuie reanalizat

• „Nu simt că oamenii mă ascultă cu adevărat la şe­
dinţe."

• „Mi se oferă slujbe sau proiecte care sunt sub nivelul 
meu de abilitate şi instruire."

• „Mă enervez, mi-e teamă sau mă simt inconfortabil 
când trebuie să susţin o prezentare sau o discuţie."

• „Nu mă simt confortabil să privesc oamenii în ochi 
atunci când vorbesc cu ei."

• „Oamenii îmi cer adesea să repet ceea ce tocmai am 
spus."

• „Oamenii se agită, mă întrerup sau se uită în altă par­
te când vorbesc."

• „Mi-e greu să-mi fac acceptate ideile."
• „în situaţii informale care presupun discuţii informa- 

le, mi-e greu să vorbesc şi mă simt jenat."
• „Oamenii îmi spun adesea că am ales momentul sau 

locul nepotrivit pentru a aduce în discuţie un anumit 
subiect."

• „De câte ori oamenii îmi oferă sfaturi sau sugestii, ei 
spun de obicei «Da, d ar...»"

• „Mă aflu adesea în defensivă în faţa celorlalţi."
• „Mi-e greu să-i fac pe ceilalţi să coopereze cu mine."
• „Nu mă prea interesează să am o poziţie foarte res­

pectată, valoarea contează."
• „Mi-e greu să reţin numele persoanelor, chiar la scurt 

timp după ce am făcut cunoştinţă."
• „Nu sunt sociabil, prefer să fiu singur."
• „La şedinţe îmi place să stau într-un loc în care nu voi 

fi prea mult băgat în seamă."
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• „Când intru într-o încăpere, am tendinţa să ezit, să 
merg încet şi să ţin capul plecat."

• „Expresiile mele faciale nu se potrivesc de obicei cu 
sentimentele mele."

• „Simt că am un impact, dar nu este întotdeauna cel 
pe care îl doresc."

• „Mi-e greu să iau decizii, am multe îndoieli."
Dacă una sau mai multe dintre acestea ţi se aplică, citeş­

te mai departe!

Victima-observator

Observatorul este ultimul tip de victimă care nu re­
uşeşte să-şi folosească Efectul Charism atic. Atunci 
când ni se potriveşte, cu toţii jucăm ocazional acest rol. 
De exem plu, suntem  pe post de observatori atunci 
când răm ânem  hotărâţi să ne situăm  deasupra unui 
conflict, refuzând să coborâm garda, nerenunţând la 
mască.

A rămâne obiectiv şi lipsit de emoţii poate fi un gest 
perfect explicabil, deşi observatorii devin victime tocmai 
din cauza faptului că, de cele mai multe ori, preferă să 
facă un pas în spate. Ei spun lucruri ca acestea:

• „Am să-mi ţin capul plecat."
• „Am să rămân indiferent şi voi vedea cum se rezolvă 

lucrurile."
• „Lasă-i pe alţii să se certe."
• „Voi rămâne tăcut."
• „Priveşte şi aşteaptă este mottoul meu."
• „îmi place să fiu neutru."
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Observatorii consecvenţi fac rar prima mişcare, ade­
sea folosind tăcerea ca pe o armă. în mod deliberat sau 
fără să o realizeze, ei sapă o prăpastie în comunicare, în 
care se aşteaptă să cadă ceilalţi. Ei răspund, de aseme­
nea, în mod defensiv la orice iniţiativă de comunicare în­
dreptată către ei, făcând dificil pentru noi, restul, să ştim 
ce gândesc sau să construim o relaţie cu ei.

Oamenii cu adevărat timizi se pot simţi confortabil ca 
observatori chiar dacă ei realizează că asta le minimali­
zează Efectul Charismatic. Când sunt invitaţi să ia par­
te la o conversaţie, ei preferă să stea deoparte şi să-i lase 
pe alţii să ducă greul.

Multe persoane care se ocupă de afaceri, deşi nu sunt 
în mod particular timide, joacă pe observatorii, conside­
rând în mod greşit că acest lucru le va oferi putere şi că

vor evita orice risc personal.

ei sapă o prăpastie în A?a că' sPre exemplu, ei stau
comunicare, în care se în Şedinţe într-o postură de-
aşteaptă să cadă ceilalţi fensivă, poate cu braţele în­

crucişate şi îi sfidează pe toţi 
ceilalţi pentru a-i face să spună ceva. Ei presupun că ara­
tă seriozitate rămânând tăcuţi şi distanţi.

A fi un observator poate fi util, însă nu şi dacă devi­
ne o obişnuinţă. în acest fel, devii o forţă negativă, anu- 
lându-ţi capacitatea de a influenţa şi devenind astfel o 
victimă.

Ai tendinţe de a deveni observator? Dacă da, vei fi 
greu de înţeles ca persoană. Ceilalţi ar putea să se lupte 
pentru a descoperi ce gândeşti despre ceva sau dacă ai 
vreo atitudine personală. Poate fără a realiza, savurezi 
misterul creat, jucând rolul observatorului şi te bucuri 
de statutul de enigmă umană.
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Exerciţiu pentru victimă

La următoarea şedinţă la care participi, la serviciu sau în 

altă parte, fă următoarele:

1. Priveşte şi ascultă cu un interes special ce are de spus 

fiecare persoană.
2. Poţi identifica vreo urmă sau vreun semn că ar juca pe 

victima care îşi plânge de milă, pe acuzatorul sau pe ob­

servatorul?
3. Ce au spus sau au făcut pentru a dezvălui că se află în 

situaţia de victimă?
4. Cum reacţionează ceilalţi faţă de aceste persoane? Ce 

au făcut victimele şi cum arătau?
5. Ce sentimente îţi provoacă purtarea acestor persoane — 

de exemplu ai simţit părere de rău pentru persoana res­
pectivă, neplăcere, furie sau frustrare?

De la victimă la decident

Nu este prea distractiv să fii o victimă, iar Efectul 
Charismatic este în mod serios afectat. Dacă ţi se pare 
că manifeşti oricare dintre aceste tendinţe de victimi- 
zare, este timpul să începi schimbarea de la a fi o vic­
timă la a fi o persoană care face alegeri în ceea ce-1 pri­
veşte.

Cu toţii putem să fim ocazional victime, iar cauza vic- 
timizării se poate afla departe în trecutul nostru — în fa­
milie, şcoală sau alte experienţe care ne-au făcut într-un 
fel să ne simţim inadecvaţi, nedoriţi sau neauziţi. Fireş­
te că nu vom scăpa de aceste sentimente scuturându-ne
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şi dându-le jos ca pe nişte scame. Cauzele ce au rădăcini 
adânci şi consecinţele acestora ce iau forma comporta­
mentului de victimă vor face uneori dificilă schimbarea. 
Totuşi există întotdeauna un prim pas, care în acest caz

foloseste-o în mod care caută şi profită de orice opor-
defiberat pentru a face tunitate pentru a-şi explora efectul

în loc să-i acuzi pur şi simplu pe ceilalţi sau să te simţi 
rănit, decide ca, de data aceasta, să-ţi asumi această re­
acţie dură şi s-o foloseşti în mod deliberat pentru a face 
lucrurile diferit data viitoare.

Un gen mai activ de decident va căuta oportunităţi 
pentru testarea Efectului Charism atic personal, de 
exemplu, va profita de şansa de a susţine o prezenta­
re, chiar dacă numai gândul la ea poate fi respingător. 
Sau, în loc să se avânte ca de obicei cu opinii, va aş- 
teapta să i se ceară sugestii sau idei. O altă modalitate 
de a deveni un decident este aceea de a crea situaţii 
complet noi în care îţi poţi pune la treabă Efectul Cha­
rism atic, poate propunând un proiect sau o lucrare 
nouă în care poţi să-ţi afirmi poziţia şi să-i oferi stră­
lucire sau să te faci cunoscut celorlalţi într-o situaţie 
nouă fără a aştepta să mai fii prezentat şi aşa mai de­
parte.

Poţi să afli mai multe despre modelele de victimă şi 
decident la www.charisma-effect.com. Uită-te la rubrica 
„Resurse" din meniu.

lucrurile altfel data 
viitoare

harismatic.
De exemplu, dacă nu realizezi 

tipul de impact pe care îl doreşti,

http://www.charisma-effect.com
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Primele impresii

în vieţile noastre de zi cu zi, mulţi dintre noi aleg să-şi 
pună o mască pentru a nu le permite celorlalţi să vadă 
persoana reală din spatele acesteia. Uneori este o mască 
de victimă, dar ea poate lua, de asemenea, forma unei 
„persona" ireale care ne permite să înfruntăm o lume di­
ficilă. De exemplu, cineva care insistă că „totul este sub 
control", când e clar că nu este aşa, poartă o mască. La fel 
se întâmplă şi cu acele persoane care, atunci când sunt 
întrebate „Ce mai faci?", răspund prietenos „Foarte bine" 
atunci când situaţia este în mod evident cea opusă.

Masca ascunde în spatele ei tot ce simţim, ascunde 
frica de ceea ce oamenii ar putea de fapt să vadă, cum 
ar fi sentimentul nostru de inadecvare sau finalitatea ne­
clară a comunicării. în  această călătorie de afirmare a 
Efectului Charismatic, va trebui să explorezi felul în care 
arată masca ta specială şi ce zace în spatele ei. încearcă 
exerciţiul „în spatele măştii".

Exerciţiu „în spatele măştii"

1. Gândeşte-te cum ţi-ar plăcea să fii văzut de ceilalţi.
2. în coloana din stânga de mai jos scrie între cinci şi opt de­

scrieri, de exemplu, fericit, dur, punctual, atent, dedicat, ha- 

ios, sincer, organizat, isteţ, prevăzător, obraznic, efervescent. 
Gândeşte-te bine la ce alegi.

3. Apoi gândeşte-te la felul în care te temi să apari în faţa ce­
lorlalţi. De exemplu, ar putea să te vadă neîndurător, ambi­
ţios, haios, nepăsător, grosolan, stângaci, întârziat, imatur?

4. Compară cele două liste. Ce arată acestea despre preferinţe­
le şi temerile tale? Cât de corecte crezi că sunt? Care este
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calitatea cu care ai dori cel mai mult să fii asociat? Şi care 

este cea care ţi-ai dori cel mai puţin să-ţi fie atribuită?Te sur­
prinde ceva?

Cum mi-ar plăcea să fiu văzut Cum mă tem să nu fiu văzut

5. Cât de exacte crezi că suntîn realitate cele două liste pe care 

le-ai alcătuit?

în măsura în care te cunosc în viaţa reală, ceilalţi oa­
meni îţi pot oferi un important criteriu de verificare. De 
exemplu, ai putea simţi că faci impresia unei persoane 
tăcute şi atente, dar în acelaşi timp cei care te întâlnesc 
te-ar putea descrie ca fiind distant. Sau ai putea să crezi 
că eşti haios şi superficial, în timp ce oamenii pe care-i 
întâlneşti au o percepţie diferită.

Pentru a obţine informaţii mai sigure despre impre­
sia pe care o laşi celorlalţi, gândeşte-te să foloseşti testul 
rapid al realităţii sau profilul de impact personal descri-

buie să întrebi persoanele în care 
nu ai încredere sau cele pe care 

nu le agreezi personal. Alege mai degrabă persoane din 
cercul tău intim înainte să încerci cu cineva din afara

nu uita, nu este nimic 
ruşinos în a dori 
să îmbunătăţeşti impresia 
pe care o faci oamenilor

se în paginile următoare. Ambe­
le îţi cer să abordezi pur şi sim­
plu oamenii pentru a afla cum te 
percep ei. Acest lucru ar putea fi 
groaznic de jenant, însă nu tre-
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acestuia. Nu uita, nu este nimic ruşinos în a dori să îm­
bunătăţeşti impresia pe care o faci oamenilor.

După ce primeşti înapoi chestionarele completate, 
adună valorile indicate prin bifare pe fiecare rând, pen­
tru a obţine un total. Scorul maxim posibil este 70 
(7x10).

împarte scorul tău la 70 şi înmulţeşte-1 cu 100 pentru 
a obţine indicele de impact personal (IP). De exemplu:

• Scorul tău este 45.
• Maximum posibil este 70.
• Indicele tău (IP) = 45/70 x 100 = 64%.

Scorurile peste 75% sugerează că ai un impact per­
sonal bun şi că probabil ar trebui să te concentrezi în 
continuare pe îmbunătăţirea unor puncte forte. Scoru­
rile sub 75% sugerează că ai avea de câştigat dacă ai lu­
cra mai mult asupra punctelor forte, cât şi asupra celor 
slabe.

Acum revezi întrebările aflate la sfârşitul chestiona­
rului. Poţi identifica vreun model sau vreo temă comu­
nă în diversele răspunsuri?

Exerciţiu pentru testarea rapidă a realităţii

Explorez impactul personal pe care îl am asupra celorlalţi — 

adică, impresia pe care ţi-o fac ţie. Te rog să fii cât se poate de 
direct, acordându-mi o notă pe o scară de 1 la 10 prin bifarea 

unei casete pentru fiecare calitate.
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Scăzut înalt

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

f l u e n ţ ă  -  vorbeşte fluent şi bine

în c r e d e r e  în  s in e  -  dispus să ac­
cepte păreri alternative, deschis 
la provocări, nu este defensiv, 
capabil să fie spontan

p r e z e n ţ ă  -  este extrem de vigi­
lent în situaţia prezentă, dove­
deşte seriozitate, menţine un 
contact vizual bun, demon­
strează calităţi şi valoare

a u t e n t ic it a t e  -  este sincer cu 
sine, nu pretinde a fi altfel de­
cât este, este demn de încrede­
re şi te poţi baza pe el

c u r a j -  dovedeşte disponibilita­
tea de a fi diferit, de a provoca 
şi a pune la îndoială, de a gândi 
dincolo de convenienţe, de a-şi 
asuma riscuri

p a s iu n e  -  împărtăşeşte valori 
personale, este energic, angajat 
în mod deschis, entuziast, im ­
plică şi alte persoane

ţ in u t ă  -  este impozant, se îm ­
bracă bine, arată întotdeauna 
stilat şi distins

Ce crezi că funcţionează bine legat de im presia pe care 

ţi-o fac?
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Ce crezi că funcţionează mai puţin bine legat de impresia pe 

care ţi-o fac? (Fii sincer, nu am să mă supăr — promit!)

Nu există o singură modalitate optimă de a obţine un 
Efect Charismatic puternic, cum ar fi, de exemplu, să 
zâmbeşti mereu, să ai o ţinută impunătoare, să menţii 
contactul vizual sau să vorbeşti elocvent. Din contră, 
acesta provine din combinarea unei m ixturi unice de 
comportamente sau trăsături, care sunt precum culorile 
de pe paleta unui artist.

Paleta de artist a Efectului tău Charismatic
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Când oamenii te întâlnesc faţă în faţă, ce percep ei cel 
mai puternic? Ce comportamente sau „culori" ale Efec­
tului tău Charismatic par să funcţioneze cel mai bine 
pentru tine şi în ce combinaţie şi situaţie? Pe care dintre 
următoarele le-ai folosi cel mai mult şi pe care cel mai 
puţin:

• Fluenţă
• încredere în sine
• Prezenţă
• Autenticitate
• Curaj
• Pasiune
• Ţinută corespunzătoare (bine îmbrăcat, stilat şi 

distins).

Profilul impactului tău personal

Pentru o mai bună evaluare a impactului tău perso­
nal gândeşte-te să utilizezi un sistem online complex, 
care îţi permite să aduni informaţii mai detaliate şi ano­
nime de la colegi, pe care să le compari cu percepţiile tale 
despre tine.

De exemplu, utilizarea sistemului online Maynard 
Leigh produce un scor de indici ai impactului personal 
de la 1 la 100. în timp ce majoritatea persoanelor nu ob­
ţin niciodată acest rezultat ultim, ne aşteptăm ca o per­
soană cu un Efect Charism atic bun să obţină în mod 
normal un scor de cel puţin 70-75%. Un profil-mostră 
pentru Frank Sinatra este prezentat în pagina 
următoare.
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Scorurile colegilor Variaţii
prezentate în  ordine descrescătoare

r : ;3  Scorurile colegilor

Desenul de ansamblu: graficul de profil 
pentru Frank Sinatra (nu cântăreţul!)
Sursă: Maynard Leigh Associates 2007, reprodusă cu permisiunea autorului.

Dacă doreşti să încerci gratuit acest profil mai provoca­
tor, găseşti mai multe informaţii la sfârşitul cărţii.

Dacă nu ai obţinut un profil excelent al Efectului Charis­
matic, nu are rost să te autopedepseşti, sunt puţini cei care 
obţin un astfel de profil. El este doar un instrument pentru 
a răspunde la întrebări importante cum ar fi:

• Cum mă văd ceilalţi?
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• Percepţia mea legată de impresia pe care o fac este 
compatibilă cu felul în care mă percep ceilalţi?

• Care ar trebui să fie scopul Efectului meu Charisma­
tic? Ce vreau să comunic în primul rând?

• Care sunt punctele forte ale Efectului meu Charisma­
tic şi care sunt nevoile mele de dezvoltare?

îmbunătăţirea propriului scop

Dylan Moran, cea mai tânără persoană care a câşti­
gat premiul UK Perrier Comedy în 1996 şi care a apărut 
în numeroase filme, inclusiv în Fugi, grăsane!, vrea să vă 
facă să râdeţi. Turneul său în zigzag din 1996 în Marea 
Britanie, New York şi Milano a fost descris în The Times 
ca o „lecţie de măiestrie a charismei comice". Comedian­
ţii ca Dylan, care au un impact personal major, ştiu exact 
ce efect doresc să obţină. Prima lor grijă este să facă 
publicul să râdă; în acest punct este concentrată toată 
energia, creativitatea şi atenţia lor. De exemplu, ei ar pu­
tea petrece destul timp evaluând diferitele tipuri de pu­
blic pe care le întâlnesc pentru a putea să-şi ajusteze evo­
luţia ca atare.

La fel ca în povestea lui Dylan, fie la serviciu sau în 
afara lui, fiecare situaţie de comunicare implică un scop 

şi un public. Persoanele care au un 
fiecare situatie Efect Charismatic puternic îşi dez-
de comunicare implică voltă de obicei propria preferinţă
un scop şi un public pentru ceea ce contează cel mai

mult —  decizând scopul sau defi­
nind publicul. Ambele contează, în mod firesc, însă ordi­
nea exactă poate să nu fie decisivă. De vreme ce folosim
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abordarea S-F-A a impactului personal, începem cu
scopul.

Gândeşte-te la orice persoană care are un Efect Cha­
rismatic cu adevărat puternic şi va fi de obicei evident 
că, după cum am văzut şi la Dylan Moran, aceasta s-a 
decis în ceea ce priveşte impactul pe care vrea să îl aibă. 
în cazul politicienilor, este vorba de a-şi vinde viziunea 
sau de a oferi căi alternative pentru cheltuirea fonduri­
lor din taxe. în cazul anumitor persoane din media, sco­
pul este numai acela de a distra şi de a provoca. Scopul 
managerilor de companii ar putea fi acela de a motiva, 
de a trezi conştiinţa sau de a declanşa acţiuni.

Claritate înainte de toate

Dacă ai definit doar vag scopurile de comunicare, asta 
ar putea explica parţial de ce nu obţii întotdeauna efec­
tul pe care îl meriţi. De exemplu, a fi neclar în privinţa 
a ceea ce doreşti de la o întâlnire faţă în faţă cu şeful tău 
poate conduce la mesaje amestecate şi poate crea confu­
zie. La fel, dacă iei cuvântul la o prezentare fără a şti ce 
rezultat doreşti să obţii, probabil că impactul tău va fi în 
mod serios atenuat.

încearcă să tratezi întreaga chestiune a scopului ca pe 
o poveste de aventuri.

• Scop: ce doreşte să realizeze eroul?
• Obstacole: ce ar putea să-l îm piedice pe erou să-şi 

atingă scopul?
• Soluţii: cum depăşeşte eroul aceste obstacole?

Scop — Obstacole — ► Soluţii
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Cei care lucrează în vânzări cunosc bine această sec­
venţă, de vreme ce lucrează în scopul descoperirii obiec­
ţiilor clientului şi al găsirii unor căi pentru a le depăşi. 
Prezentatorii buni urmează această secvenţă când se 
străduiesc să clarifice ce vor să spună şi cum să învingă 
inerţia sau rezistenţa audienţei.

Persoanele care au un Efect Charismatic puternic de­
vin abile în a-şi alege scopul de comunicare, chiar dacă 
nu gândesc întotdeauna aşa. în mod conştient sau nu, 
ele îşi stabilesc scopuri specifice şi îşi imaginează felul 
în care vor reacţiona ceilalţi la acestea. Acele persoane 

selectează mesajele şi comporta- 
cu cât este mai explicit mentele care cred că îi vor face efi-
sloganul tău, cu atât va cienţi în comunicare.
fi mai uşor să te „  , .. £., : I i t  O parte esenţiala a fiecărui scopdescurci cu obstacolele r  7 r
si soluţiile es*e cerinţa primordiala de a con­

strui un tip de relaţie cu cei vizaţi. 
Aceasta este zona dificilă a atracţiei personale, de care 
ne vom ocupa mai târziu.

Alege-ţi sloganul

Adoptarea unui slogan unic pentru a-ţi descrie sco­
pul de comunicare îţi poate clarifica mai bine intenţia, 
într-o propoziţie succintă, descrie ce doreşti să se întâm­
ple la sfârşitul unei întâlniri. De exemplu, scopul tău de 
bază ar putea să fie:

• să conving oamenii că pot să aibă încredere în mine;
• să-i fac să-mi dea banii înapoi;
• să le obţin angajamentul pentru o anumită acţiune;
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• să obţin aprobare pentru ideile mele;
• să închei două contacte noi;
• să inspir oamenii cu entuziasmul meu;
• să-i fac să mă asculte cu respect;
• să-mi îmbunătăţesc profilul personal.

Fiecare dintre acestea exprimă un rezultat precis 
într-o singură propoziţie. De exemplu, scopul meu când 
am scris această carte era exprimat prin sloganul:

Vreau să îţi demonstrez că este perfect posibil 
să-ţi dezvolţi Efectul Charismatic.

Cu cât este mai explicit sloganul tău, cu atât va fi mai 
uşor să te descurci cu obstacolele şi soluţiile. Concentra­
rea pe rezultatul precis pe care îl doreşti în urma unei ac­
ţiuni te va face să-ţi clarifici scopul. De exemplu, rezul­
tatul final al unei şedinţe programate ar putea fi:

• un zâmbet cald şi o strângere de mână la ieşire;
• angajamentul de a începe proiectul marţea viitoare;
• atragerea de noi voluntari;
• înţelegerea asupra unei noi şedinţe luna viitoare.

Observaţi că rezultatele sunt precise, nu sunt genera­
lităţi. Asta te împiedică să te gândeşti la Efectul Charis­
matic ca la ceva ce acţionează asupra celorlalţi în loc să 
te gândeşti la obţinerea rezultatului dorit.

încearcă exerciţiul pentru clarificarea scopului pre­
zentat mai jos. în mod evident, nu e nevoie să faci 
această analiză pentru fiecare situaţie de comunicare cu 
care te confrunţi, dar atunci când vrei cu adevărat să-ţi
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declanşezi Efectul Charismatic, acest tip de abordare 
poate face intenţia ta mai uşor de realizat.

Exerciţiu pentru clarificarea scopului

1. Completează spaţiile libere ale tabelului de mai jos după 
cum urmează.

• Descrie o situaţie specifică de serviciu în care vrei să ai 
un impact mai mare. Ar putea fi vorba despre o şedin­
ţă de echipă, o discuţie cu şeful, întâlnirea cu un client, 
o convorbire telefonică etc.

• Care este rezultatul precis pe care doreşti să-l obţii? în ­
cearcă să-l vezi din punctul de vedere al celeilalte per­
soane — ce obţine aceasta?

• Descrie cum ar arăta, cum ar suna, cum s-ar simţi „victoria"?
Completează tabelul cât mai detaliat posibil.

Situaţie în care e 
nevoie de influenţă

Ce rezultat specific 
doresc

Cum ar arăta „victo­
ria", cum ar suna, 
cum s-ar simţi?

Exem plu :
Şedinţa obişnuită a 
echipei

Exem plu :
Ca oamenii să-mi 
asculte ideile şi să 
le ia în serios.

Exem plu :
Când vin cu o sugestie 
la şedinţa de echipă 
ceilalţi membri chiar o 
discută şi mă simt tra­
tat cu respect.

Acum adaugă versiu­
nea ta aici.

2. Cât de clară este intenţia ta? Ai putea s-o exprimi chiar 
şi mai clar?
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în selectarea scopului tău de comunicare încearcă să 
foloseşti criteriile ajutătoare. De exemplu, întreabă-te 
dacă sloganul tău de comunicare îndeplineşte aceste 
cinci criterii simple:

• Clar: Destul de scurt pentru a fi cuprins într-un
simplu slogan.

• Realizabil: Unul pe care simţi că îl poţi realiza.
• Necesar: Ceva ce doreşti cu adevărat să obţii.
• Divizibil: Poate fi împărţit în scopuri mai mici dacă

este necesar.
• Rezultat: Explică cum ar arăta, cum ar suna, cum

s-ar simţi succesul.

Foloseşte cele cinci criterii de câte ori ai de obţinut un 
scop cu adevărat important prin intermediul influenţei 
tale personale.

Scopurile mai mici, secundare, pot să determine în 
mod direct sau indirect comportamentul tău şi, prin ur­
mare, impactul tău final. De exemplu, să presupunem că 
trebuie să intri într-o încăpere plină de oameni, nearan­
jaţi într-o ordine precisă, care stau deja de vorbă. Scopul 
sloganului general ar putea fi:

Vreau să închei cel puţin cinci contracte noi 
de afaceri.

Deşi acesta este un scop perfect practic şi specific, mai 
trebuie să te confrunţi cu încăperea intimidantă plină de 
persoane care stau de vorbă, fără să-ţi acorde atenţie. 
Dacă mai eşti şi o persoană emoţionată sau timidă, ai pu­
tea găsi că situaţia este mai uşor de administrat dacă fo­
loseşti aceste scopuri secundare:
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Intru: păşesc înăuntru ca şi cum ar fi petrecerea mea şi 
oaspeţii mei. Zâmbesc: mă duc la cinci persoane sau gru­
puri şi mă prezint. întreb: „Vă simţiţi bine/Simţiţi că folo­
siţi timpul în mod util?" Invit: musafirii mei să-mi vorbeas­
că despre ei şi afacerile lor. Adun: încerc să schimb cărţi de 
vizită cu cinci invitaţi.

Scopurile secundare pot fi deosebit de utile când pla­
nifici o discuţie, o prezentare, o întâlnire de afaceri sau 
alte întâlniri mai formale.

Exerciţiu pentru scopul secundar

1. Alege un scop legat de impactul personal pe care simţi 
că este important să-l obţii.

2. Aşterne-I pe hârtie sub forma unui slogan.
3. Verifică dacă îndeplineşte cele cinci criterii: dacă e clar 

formulat, realizabil, necesar, dacă poate fi divizat şi dacă 
sunt lămurite rezultatele dorite. Dacă nu, redefineşte-l.

4. Notează câteva scopuri de performanţă secundare — 

asigură-te că fiecare scop are un rezultat clar pe care îl 
poţi evalua după aceea.

Obstacole

Cele mai multe scopuri vor întâmpina probabil obsta­
cole pe parcurs. De exemplu, ai putea dori să-ţi impre­
sionezi şeful cu ideea unui nou proiect, însă şeful tău nu 
este o persoană uşor de impresionat. Sau ai putea dori
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să-ţi determini întreaga echipă să treacă la acţiune, însă 
membrii acesteia nu sunt prea receptivi la ideile noi.

Nu poţi să te ocupi de toate obstacolele posibile care 
te-ar putea opri să-ţi realizezi scopul, pentru că asta te-ar 
opri probabil de la a mai face orice altceva. In schimb, 
identifică cele trei sau patru obstacole principale care 
ţi-ar putea sta cu adevărat în cale. Ca la exerciţiul ante­
rior, ţi-ar putea fi de folos să descrii cum ar arăta, cum 
ar suna, cum s-ar simţi o situaţie în care ar avea de câş­
tigat ambele părţi: şi tu, dar şi polul opus al comunică­
rii. Care sunt obstacolele care ar împiedica să se întâm­
ple asta?

Soluţii/

Cum ai putea să ştii dacă soluţia ta a funcţionat şi ob­
stacolul a fost depăşit? De exemplu, se vor ridica oame­
nii şi vor aplauda, vor începe să-ţi ia ideile în serios, ce 
semne vor apărea pentru a arăta că obstacolele comuni­
cării au fost depăşite cu succes?

Dacă ţi se pare greu să găseşti soluţii, asta ar trebui să 
te stimuleze să-ţi perfecţionezi scopul. De exemplu, în 
loc să încerci să-ţi surprinzi
şeful cel greu de impresionat dacă ţi se pare greu să găseşti 
cu ideea unui proiect nou, ai soluţii, asta ar trebui să te 
putea decide ca scopul tău să stimuleze să-ţi perfecţionezi 
devină: „Să îl entuziasmez vor- SC0PÛ 
bindu-i despre posibilităţile
sale de avansare personală în cazul în care va prelua 
acest proiect". Sau cu familia ta, în care au tendinţa să 
vorbească toţi deodată, în loc să propui o acţiune de
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dorit, primul tău obiectiv ar putea să fie acela de „a-i face 
pe toţi să realizeze că există o problemă care trebuie ana­
lizată".

Nu complica lucrurile

încearcă să reduci scopul dorit la un singur verb care 
descrie efectul pe care vrei să-l obţii, de exemplu:

Scopul meu este acela de a: informa, amuza, alerta, 
descoperi, motiva, şoca, angaja, încuraja, avertiza, vinde, 
construi, entuziasma.

Corpurile noastre ne poartă spre scop, adesea fără un 
efort conştient din partea noastră. Concentrarea pe scop 
te poate ajuta să ai un impact mai mare în mod natural. 
Scopul îi permite corpului tău să vorbească pentru tine.

De vreme ce felul în care impresionezi oamenii se în­
tâmplă prin intermediul corpului tău, nu numai prin cu­
vinte, este vital ca performanţa ta fizică să se potriveas­
că intenţiei tale. Dacă spui „Aceasta este o oportunitate 
extraordinară pentru echipa noastră, să profităm de ea 
din plin" cu o voce îngrozitor de monotonă şi privind 
fix în podea, nu va funcţiona. La fel, a declara cât de rău 
îţi pare pentru o situaţie gravă în timp ce zâmbeşti plin 
de veselie nu va fi, de asemenea, eficient.

Dacă scopul Efectului tău Charismatic se potriveşte 
îndeaproape cu felul în care te simţi în interior, asta în 
mod sigur îţi va întări impactul. După cum vom vedea 
în capitolul 5, a fi autentic este unul dintre ingrediente­
le esenţiale ale unui Efect Charismatic puternic.
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V izualizarea scopului

Definirea scopului tău este atât de importantă, încât 
aceasta constituie încă o modalitate puternică de a-i da 
viaţă. Din această perspectivă, proiectezi o poveste a re­
zultatului exact pe care îl vrei, cu început, cuprins şi sfâr­
şit, derulând-o ca pe un film în mintea ta.

Să presupunem că ai fost invitat prin e-mail să iei par­
te la un proiect nou şi incitant şi doreşti să obţii acordul 
managerului tău. Filmul mental al obiectivului tău s-ar 
putea derula cam aşa:

început

• Zâmbesc larg în timp ce intru în biroul managerului.
• Iau loc pe scaunul pe care stau de obicei.

Cuprins

• El mă ascultă cu interes.
• îi vorbesc despre beneficiile proiectului pentru el şi 

pentru companie, iar el spune „da" de foarte multe 
ori.

• Când îl văd zâmbind sau aprobând din cap, propun 
o dată posibilă la care s-ar putea începe.

• El este de acord cu data începerii.
• Mulţumesc zâmbind.

Sfârşit

• Mă ridic să plec, zâmbind în continuare.
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• Când ajung la uşă mă întorc să spun la revedere.
• îl văd zâmbindu-mi.

Nu contează dacă acesta este un scenariu cu totul 
imaginar — de exemplu, tu ştii că în realitate manage­
rul tău nu zâmbeşte aproape niciodată, să nu mai vor­
bim de a asculta cu interes.

Nu trebuie să fii o persoană cu o imaginaţie deosebi­
tă pentru a crea aceste tipuri de scene mentale. Visezi cu 
ochii deschişi pur şi simplu! Lasă-ţi mintea să constru­
iască uşor povestea din frânturi şi bucăţele, până când 
se va ivi acel ceva care doreşti să se întâmple.

Cu cât exersezi mai mult scenariul mental, cu atât îl 
poţi adapta mai bine. Această vizualizare constantă a

scopului sub forma unui film te 
cu cât exersezi mai mult poate ajuta să clarifici ce doreşti
scenariul mental, cu atât să obţii şi poate afecta direct fe­
ll poţi adapta mai bine care ţ-e comporţi, limbajul

corpului tău şi, astfel, Efectul 
tău Charismatic. Nu respinge filmul mental până când 
nu ai încercat; poate funcţiona cu adevărat!

Continuă să derulezi acest film mental în cap, imagi- 
nându-ţi rezultatul dorit. Poţi să îl vezi în alb-negru, co­
lor, ca pe un film mut ori documentar. „Vizionează-1" 
chiar înainte de a intra în încăperea în care te întâlneşti 
cu şeful tău.

Scopuri multiple

Am folosit până acum un slogan principal pentru a-1 
analiza în detaliu, însă în viaţa reală ai putea să jonglezi
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cu câteva sloganuri complet diferite. De exemplu, e po­
sibil să vrei nu numai să ai un impact mai puternic asu­
pra şefului la serviciu, ci şi să-ţi îmbunătăţeşti poziţia în 
echipă, să construieşti o relaţie pe termen lung cu un 
client şi să câştigi acordul unui coleg într-o anumită ches­
tiune. în timp ce toate aceste scopuri pot fi compatibile 
unele cu celelalte, ele pot să îngreuneze focusarea ener­
giilor Efectului tău Charismatic. încercând să le obţii pe 
toate, ai putea să nu ai destul impact în toate demersu­
rile tale. Pentru că scopurile multiple pot să distragă 
atenţia, încearcă să le ordonezi în funcţie de priorităţi.

1. Notează pe o listă fiecare dintre sloganurile tale prin­
cipale.

2. Ordonează-le pe fiecare în funcţie de importanţă, de 
la cel mai urgent la cel mai puţin semnificativ.

3. Alege scopul cu importanţa cea mai mare, primul pe 
care vrei să-l obţii, apoi următorul ca importanţă şi 
aşa mai departe.

Scopuri ale Efectului Charismatic Ierarhizare (l=cel mai înalt)

Un impact mai mare asupra şefului 1

îmbunătăţirea poziţiei în echipă 2

Construirea relaţiei cu clientul 3

Obţinerea acordului colegului pentru 
un proiect nou

4

„Mi-am dorit întotdeauna să fiu cineva, însă acum  
realizez că ar fi trebuit să fiu mai precisă."

L ily Tom alin , actriţă



PARTEA 2

FII TU ÎNSUŢI

Cele şapte comportamente 
ale Efectului Charismatic



Această a doua parte a abordării noastre S-F-A pentru 
dezvoltarea Efectului tău Charismatic se ocupă de şapte 
comportamente esenţiale:

• Fluenţă
• încredere în sine
• Prezenţă
• Autenticitate
• Curaj
• Pasiune
• Ţinută
Fiecare dintre acestea afectează în mod direct impresia 

pe care o faci asupra celorlalţi.
Această parte oferă căi de modelare şi dezvoltare a aces­

tor comportamente, astfel încât să devii mai eficient în in­
teracţiunile tale şi să faci impresia pe care o doreşti.
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Fluenta/

E u nu-s prea tare meşteră-n spoială", replică 
Cordelia în tragedia Regele Lear* a lui Shake­
speare, după ce a realizat că nu este destul 

de convingătoare. Oamenii care exercită un Efect Cha­
rismatic puternic tind să se exprime cu claritate şi fie că 
îi spui „artă de a fi m ieros", fie „meşteşug de a mânui 
cuvintele" sau succes perso­
nal în interior şi adesea în afa-

mare de calitate.
Nu este vorba numai des­

pre vorbirea în public, deşi aceasta e importantă, de vre­
me ce a fi fluent în vorbire la serviciu este în momentul 
de faţă o condiţie aproape obligatorie. Pentru a-ţi îmbu­
nătăţi Efectul Charismatic ar trebui să-ţi dezvolţi uşurin­
ţa cu care foloseşti cuvinte, fraze, idei, valori, subiecte, 
emoţii şi comunicarea în general.

ră, multe organizaţii cer de la 
angajaţii lor să aibă o expri-

a fi fluent la serviciu este, în 
momentul de faţă, o condiţie 
aproape obligatorie

Shakespeare, „Regele Lear" (trad, de Mihnea Gheorghiu), în Opere 
complete, voi. 7, Univers, Bucureşti, 1988, p. 122.
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Cercetarea fiind încă la început, mărturiile sugerează 
că numai cuvintele, luate în sine, au o contribuţie mino­
ră la impresia pe care o facem celorlalţi. Aspectele non- 
verbale pot fi mult mai importante.

De vreme ce comunicarea este o relaţie în două sen­
suri, ceea ce transmiţi trebuie, de asemenea, să fie recep­
tat de către cealaltă persoană. Te exprimi cu deplină cla­
ritate atunci când receptorii absorb mesajul tău.

• Dacă nu au auzit ce ai spus, înseamnă că nu ai spus 
nimic.

Verbal:

Nonverbal: 
limbajul 
corpului, 
gesturi, 

expresie şi 
postură

Cum comunicăm

A fi fluent în vorbire poate cu siguranţă să-ţi îmbună­
tăţească Efectul Charismatic, după cum a demonstrat im­
pactul discursului lui David Cameron la petrecerea sa
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din 2007. Mulţi oameni au fost impresionaţi de aparen­
ta lui abilitate de a vorbi mai mult de o oră fără a avea 
un text scris, abia trăgând cu ochiul la notiţele sale. Şi 
nici nu a avut cu adevărat nevoie de ele, pentru că s-a 
concentrat în principal asupra audienţei, şi nu asupra 
cuvintelor.

După cum le-a spus Hamletul lui Shakespeare gru­
pului său de actori, „Fiecare gest să corespundă/ Cuvân­
tului rostit... iar fiecare/ Cuvânt cu gestul tău să se mă­
soare"/ A fi fluent înseamnă a-ţi potrivi cuvintele cu 
acţiunea şi vom vorbi despre asta mai amănunţit în ca­
pitolul 5. Mai înseamnă, de asemenea:

• să vorbeşti cu uşurinţă;
• să explici idei complicate într-un mod simplu;
• să comunici convingător;
• să dai viaţă vorbelor tale;
• să vorbeşti clar şi astfel încât să fii auzit;
• să utilizezi pauzele în mod corespunzător şi puternic.

A vorbi cu uşurinţă

Felul în care utilizezi limbajul le oferă celorlalţi indi­
cii instantanee despre cât de educat, competent şi eficient 
eşti. Numeroase studii arată o legătură puternică între 
succes şi un vocabular bun. Cei mai mulţi dintre noi to­
tuşi, folosesc doar o fracţiune a vastului depozit de cu­
vinte disponibile.

Shakespeare, „Hamlet", traducere de Dan Amadeu Lăzărescu, 
Pandora-M, Bucureşti, 2009, p. 171.
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A avea un vocabular vast este minunat, atâta timp cât 
poţi apela urgent la el atunci când este nevoie. A şti pur

şi simplu foarte multe cuvinte

cei mai mulţi dintre noi este totu^ m u lt m ai P u *in  im ' 
totuşi folosesc doar o portant decât a fi capabil să alcă-
fracţiune a vastului depozit tuieşti un mesaj despre care 
de cuvinte disponibile oamenii să creadă că merită as­

cultat.
Trebuie să fii capabil să vorbeşti fără repetiţii şi ezitări. 

De exemplu, cum stai cu acele „îhh", „ahh" şi „ăă ..."  
care salvează când îţi pierzi şirul? Dacă ai obiceiul de a-ţi 
condimenta discursul cu ele, atunci e timpul să începi să 
încerci eliminarea lor. Necazul este că adesea nici măcar 
nu realizăm în ce măsură ne bazăm pe aceste tactici de 
amânare verbală. Acesta este încă un motiv pentru a tes­
ta, cu ajutorul celor în care ai încredere, cât de mult ai 
ajuns să te sprijini pe aceste proptele.

Shakespeare a rezolvat problema necesităţii unui fond 
mai bogat de cuvinte inventând aproape 2 000 dintre ele. 
Dylan Thomas şi James Joyce au făcut la fel când au avut 
nevoie! O cale mai puţin creativă este aceea de a-ţi „ali­
menta" mai des vocabularul.

• întâi verifică-ţi vocabularul pentru a aprecia cât de 
bun este. Poţi face asta apelând la teste online de ve­
rificare a cunoştinţelor tale de limba română.

• învaţă câte un cuvânt nou în fiecare zi şi în trei luni 
vei dobândi şi utiliza aproape o sută de cuvinte noi. 
Poţi folosi dicţionarul de neologism e sau site-ul 
dexonline.ro.

• Completează rebusuri, pentru a învăţa să găseşti mai 
uşor sinonime.
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• Citeşte: caută cuvinte pe care nu le cunoşti încă şi află 
ce înseamnă ele citind cărţi bine scrise care îţi testea­
ză vocabularul.

• înscrie-te la cursuri: explorează subiecte cum ar fi 
arta, muzica, teatrul, literatura, limbile străine, filoso- 
fia, ştiinţele şi psihologia, care oferă căi noi de abor­
dare şi exprimare a ideilor.

• Ascultă: profită de fiecare oportunitate în care poţi as­
culta vorbind persoane care se exprimă bine —  evită 
să te bazezi pe politicieni, sportivi sau alte celebrităţi, 
căci majoritatea repetă fraze banale.

• Conversează: găseşte căi de implicare în conversaţii 
serioase, care stimulează mentalul.

A explica ideile complicate 
într-un mod simplu

„Marii lideri sunt aproape întotdeauna cei ce ştiu să 
simplifice, cei care pot reformula un argument, o dezba­
tere şi o îndoială pentru a oferi o soluţie pe care toată lu­
mea o poate înţelege", co­
menta generalul american aproape oricine poate face ca 
Colin Powell. Pentru că inter- Un subiect să pară complicat; 
valul mediu de concentrare luaţi de pildă tema cum să faci 
umană durează numai 15 se- 0 cafea bună 
cunde sau chiar mai puţin,
trebuie să învăţăm să transmitem mesajul repede. Aproa­
pe oricine poate face ca un subiect să pară complicat; 
luaţi de pildă tema cum să faci o cafea bună —  protoco­
lul oficial al Regatului Unit dedică acestui subiect apro­
ximativ şase pagini!
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Oamenii care au un Efect Charismatic puternic reali­
zează importanţa reducerii complexităţii şi a simplifică­
rii fără milă a mesajului lor, astfel încât ceea ce spun să 
ajungă la destinaţie cu uşurinţă. De pildă, puţine persoa­
ne înţeleg cu adevărat biotehnologia, însă acest lucru nu 
îi împiedică pe cei mai buni oameni de ştiinţă, cum ar fi 
fizicianul, teoreticianul de elită, futuristul şi prezentato­
rul TV dr. Michio Kaku, să vorbească despre aceasta în 
aşa fel încât cei mai mulţi dintre noi să înţeleagă în mare 
ce implică ea.

Unii dintre cei mai frecvenţi oameni care încalcă le­
gea simplităţii sunt scenariştii foarte angajaţi care încu­
rajează şi chiar răsplătesc obscuritatea. Pentru că ţine 
cont de acest fapt, compania de servicii financiare ING 
Direct recrutează în mod deliberat nonbancheri capabili 
să reformuleze lucrurile. Astfel, acest serviciu recunoaş­
te faptul că familiaritatea conduce la miopie şi la experţi 
în domeniu care văd foarte rar lucrurile în acelaşi fel în 
care le văd clienţii.

Simplificarea ideilor complicate înseamnă a trimite 
jargonul la plimbare. Deşi limbajul profesional este o 
scurtătură utilă între colegii de breaslă, el poate, de ase­
menea, reduce impactul personal, chiar şi printre cole­
gii mai în temă.

• Evită jargonul dacă vrei să simplifici.

O altă cale de a simplifica este să explici „ideea de an­
sam blu". îţi croieşti drum prin complexitatea tehnică 
pentru a arăta ce se află în spatele unei chestiuni sau pro­
bleme. Regizorul de film Cecil B. De Miile a rezumat 
odată producţia de succes Samson şi Delilah propusă
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oficialilor de la Paramount astfel: „Un băiat întâlneşte o 
fată — şi ce băiat, şi ce fată!"

Pentru un timp, hipersimplificarea a cucerit Holly- 
wood-ul şi se aştepta de la oricine venea cu idei pentru 
un film să o facă în câteva cuvinte sau propoziţii.

• O fată întâlneşte o altă fată şi se aruncă împreună cu 
maşina de pe o stâncă.

• Marţienii cuceresc lumea, dar mor din cauza unui 
virus.

• Un peştişor drăguţ îşi pierde părinţii şi îi regăseşte.

încearcă exerciţiul pentru simplificare de pe pagina 
următoare.

Exerciţiu pentru simplificare

Pentru distracţie şi pentru că te va ajuta să exersezi exprima­
rea ideii de ansamblu, vezi pe câte dintre filmele următoare le 

poţi explica într-o singură propoziţie scurtă.

Film Explicaţie

M atrix

S tăpânu l ine le lo r  (oricare dintre filme)

Naşul

Pulp Fiction

Fălci

Term inatorul
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Film Explicaţie

Alieri

F igh t Club

La răscruce de vânturi

Frum uşica

Alternativ, alege vreo zece filme pe care le ştii bine şi folo- 
seşte-le pentru a-ţi scrie rezumatul de un rând.

A comunica în mod convingător

Când cel mai bun om de ştiinţă din guvern este aşe­
zat vizavi de prim-ministrul Regatului Unit şi spune că 
ţara are nevoie de o extindere a utilizării puterii nuclea­
re, vorbele sale au mai multă greutate în calitate de con­
silier independent decât ar avea, să spunem, aceeaşi de­
claraţie făcută de directorul Companiei britanice de 
combustibili nucleari. Totuşi, a fi convingător se bazea­
ză doar parţial pe rolul deţinut sau pe slujbă. Studii 
despre liderii de succes ai unor companii foarte profita­
bile confirmă faptul că, deşi nu posedă un Efect Charis­
matic deosebit de puternic, mulţi dintre ei reuşesc totuşi 
să fie convingători.

Pe lângă claritatea scopului (vezi capitolul 1) şi fac­
torii nonverbali (vezi capitolele despre atracţie în partea 
a 3-a), alţi factori care joacă un rol important în a te aju­
ta să te exprimi persuasiv sunt convingerea —  forţa sau 
pasiunea aflate în spatele comunicării tale —  şi conţinu­
tul mesajului.
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Convingerea

Când oamenii îşi împărtăşesc pasiunea sau entuzias­
mul pentru ceva, devin atractivi şi reuşesc mai uşor să-i 
convingă pe ceilalţi. Foloseşte-ţi propria putere de con­
vingere, începând cu ceea ce te entuziasmează sau te in­
teresează din mesajul tău.

Dacă nu eşti convins de ceea ce doreşti, de ce ar face-o 
ceilalţi? încearcă să fragmentezi mesajul în părţi mai mici 
şi să vezi dacă poţi să descoperi unele dintre aspectele 
care îţi provoacă pe deplin interesul sau entuziasmul. De 
exemplu, să presupunem că trebuie să vorbeşti cu nişte 
clienţi despre noul produs al companiei tale şi totuşi nu 
te simţi entuziasmat de acesta. în loc să speri doar că se 
va sfârşi cu bine, găseşte nişte aspecte ale produsului, nu 
contează cât de mici, pe care le consideri interesante sau 
convingătoare şi concentrează-te pe acestea.

• Pentru a-i convinge pe ceilalţi, convinge-te mai întâi 
pe tine.

Conţinutul

Deşi cuvintele în sine constituie o parte minoră a per­
suasiunii, conţinutul mesajului tău verbal poate afecta 
credibilitatea.

• Prezinţi destule realităţi pentru a-ţi susţine cazul?
• Este ceea e spui logic şi uşor de urmărit?
• Conţinutul este destul de scurt pentru ca oamenii să-l 

poată recepta?
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De exemplu, într-un interviu pentru o slujbă, pentru 
a nu lăsa impresia că doar te lauzi, poţi să aduci dovezi 
solide în sprijinul experienţei tale anterioare? Există 
exemple, statistici, referinţe din partea unor specialişti

sau chiar scrisori de recomanda­
re pentru a-ţi sprijini argumente- 

bazează-ţi opiniile gau  ̂atuncj când discuţi une-
pe fapte şi dovezi tangibile lg problem e cu şefu l tău/ aduci

întotdeauna dovezi solide în 
sprijinul a ceea ce spui şi nu te bazezi doar pe vorbe goa­
le? într-o şedinţă de echipă, bazează-ţi opiniile pe reali­
tăţi şi dovezi tangibile. A conferi consistenţă spuselor tale 
va însemna să rezervi mai mult timp pentru pregătirea 
prezentării decât o faci în mod obişnuit, însă pregătirea 
neadecvată tinde să fie letală, în special când este vorba 
de prezentări formale.

A fi logic şi uşor de urmărit va amplifica impactul tău 
asupra celorlalţi. Pe lângă faptul că intervalele de con­
centrare a atenţiei sunt scurte, oamenii pot să-şi amin­
tească în mod obişnuit numai două sau trei idei afirma­
te în timpul unui dialog. De aceea, ordinea efectivă în 
care îţi prezinţi informaţiile contează.

• Un lucru important pentru a suna convingător este să 
le oferi oamenilor cea mai importantă informaţie de 
la bun început.

A da viaţă mesajului tău

Oamenii fluenţi îşi animă impactul folosind fraze 
creative. „Dansăm încă", declara Chuck Prince ca lider
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al Citibank, în timp ce vorbea despre posibile diferenţe 
de opinie ale consiliului. O imagine vizuală memorabi­
lă poate constitui o parte importantă a construirii Efec­
tului Charismatic.

Pretinzând că ceea ce pare a fi imposibil este posi­
bil — şi anume o lume mai bună — , profesorul Hans 
Rosling îşi încheie prezentarea faimoasă de la conferin­
ţa fundaţiei TED, vizionată de peste 500 000 de oameni 
pe internet, înghiţind o sabie mare de oţel.2

Metafore şi analogii

Metaforele şi analogiile realizează tablouri memora­
bile în minţile oamenilor, descriind ceva ca şi cum ar fi 
altceva. Ele ajută la explicarea unor idei conceptuale, 
transmit noţiuni complexe şi oferă o înţelegere accesibi­
lă, permiţându-ne să utilizăm simbolistica verbală. Ur­
mătoarele sunt exemple de metafore:

• „Familia aceasta are valori solide ca stânca."
• „Există câteva mere putrede în echipa aceasta."
• „De data asta, va trebui să-i dăm viteză."

Ai putea asocia metaforele doar cu poezia, literatura 
şi arta, totuşi noi cu toţii le folosim, adesea inconştient, 
în timpul conversaţiilor zilnice. Pentru că sunt atât de 
eficiente în transformarea rapidă a informaţiilor concep­
tuale în imagini plastice, ele sunt întreţesute în materia­
lul limbii cotidiene. Când directorul executiv Lee Iacocca

2 Vizitează www.gapminder.org.

http://www.gapminder.org
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încerca să salveze Chrysler, el a avut grijă să nu ceară gu­
vernului SUA un „pachet de salvare", ci a vorbit în 
schimb despre o „plasă de siguranţă" pentru a preîntâm­
pina o situaţie în care compania să fie nevoită să conce­
dieze multe persoane.

Analogiile utilizează „ca" şi „precum" pentru a com­
para ceva cu altceva, de exemplu:

• „Muşchii săi sunt ca oţelul."
• „E forţos ca un urs."
• „Ajunge aici în fiecare marţi ca ceasul."

Dacă ai o idee sau un mesaj de transmis colegilor, în­
cearcă să alegi un obiect sau o acţiune din cu totul altă 
sferă. De exemplu, să presupunem că vrei să vinzi echi­
pei tale ideea unei noi activităţi şi îţi place, de asemenea, 
raftingul —  ce legături poţi face între cele două? A face 
aceste legături, oricât de vagi, poate produce nişte fraze 
memorabile şi persuasive.

Vorbeşte clar, astfel încât să fii auzit/ ’

Suntem atât de obişnuiţi să ne auzim propria voce, 
încât tindem să nu mai acordăm atenţie felului în care 
sună ea când vorbim. Asta se întâmplă pentru că deru­
lăm o cantitate foarte mare de conversaţii obişnuite, fără 
miză, unde ne putem face înţeleşi fără niciun efort. Prie­
tenii noştri par să ne înţeleagă uşor şi acceptă cine sun­
tem şi cum vorbim, însă, pentru a obţine un Efect Cha­
rismatic, trebuie să fim mai atenţi la ce spunem şi la felul 
în care o spunem, iar asta include:
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• Dicţie —  dacă pronunţi cuvintele şi propoziţiile cu 
claritate sau nu;

• înălţime —  cât de înaltă sau de scăzută poate să fie 
vocea ta;

• Volum — dacă poţi fi auzit sau nu;
• Ton —  ce dispoziţie transmite vocea ta, cum ar fi prie­

tenia, furia etc.;
• Ritm — cât de repede vorbeşti.

Dicţia

Un motiv pentru care oamenii nu vorbesc cu clarita­
te este acela că ei nu verifică cu grijă dacă mesajul lor a 
ajuns la destinaţie, iar din acest motiv contactul vizual 
poate veni în ajutorul dicţiei.

Verifică dacă vorbeşti clar cerând, cu curaj, impresia 
celorlalţi. O altă modalitate ar
fi aceea de a te înregistra vor-

, contactul vizual poate ven bind şi a asculta cu o ureche . . , , ,
in ajutorul dictiei

critică daca vorbirea ta este cla­
ră, destul de puternică şi uşor
de urmărit. Alternativ, în timpul unei conversaţii, ai pu­
tea întreba cealaltă persoană dacă ea consideră că vor­
beşti suficient de clar. Ar putea fi un gest puţin intimi- 
dant, dar îţi va oferi informaţia de care ai nevoie.

Mai poţi încerca ideile următoare.

• Priveşte-te vorbind în oglindă — care sunt primele 
tale impresii legate de vocea ta?

• Exersează articularea cuvintelor. Oratorul grec Demos- 
tene şi-a îmbunătăţit claritatea vorbirii exersând cu o
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pietricică în gură până când a putut fi înţeles chiar şi 
cu ea. Ca să nu rişti să înghiţi o pietricică, încearcă să 
pui orizontal în gură un creion pentru a te forţa să ar­
ticulezi cuvintele mai clar. (Fii atent să nu te îneci 
totuşi!)

• Exersează o vorbire mai lentă. A acorda cuvintelor 
tale o secundă sau două în plus pentru a fi articulate 
poate să ajute cu adevărat la impactul tău personal. 
Pauza funcţionează, de asemenea, pentru că îi permi­
te celui care te ascultă să digere ceea ce tocmai ai spus 
(vezi şi discuţia despre ritmul vorbirii).

Vorbirea clară este atât de importantă, încât, deşi o 
poţi exersa pe cont propriu, ar putea fi de ajutor să pe­
treci ceva timp cu un instructor specializat.

Exerciţiu pentru voce

1. Zâmbeşte larg în tip ce citeşti paragraful de mai jos.

„Această echipă mergeîntr-adevăr bine, ne-am depăşit toate ţin­
tele şi suntem pe cale să batem recordul luna aceasta. Bravo!"

2. Acum citeşte acelaşi paragraf în timp ce te încrunţi şi încor­
dezi maxilarele.

3. Observă felul în care expresia facială a schimbat sunetul me­
sajului.

înălţimea

Persoanele cu un Efect Charismatic slab adesea nu 
sunt conştiente de faptul că vorbesc monoton. Vocile
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plictisitoare apar din câteva motive destul de comune: 
un conţinut plictisitor, o încredere excesivă în textul scris 
şi o înălţime a vocii care sună ca de lemn —  adică, lipsi­
tă de muzicalitate.

A-ţi citi cu voce tare prezentarea este o modalitate ga­
rantată că va suna monoton şi îţi va reduce vocea la un 
zumzăit ce ştirbeşte din charismă. Chiar şi actorii mari 
găsesc că e o veritabilă provocare să citescă un text în­
treg şi să îl facă să sune interesant.

Pentru a varia înălţim ea, asigură-te că îţi mişti 
corpul! Funcţionează! Alte modalităţi includ următoa­
rele strategii:

• Respiră adânc şi relaxează-te.
• „Sprijină-te" pe cuvintele şi frazele importante, pu­

nând energie în ele.
• Investeşte mai multă emoţie în ceea ce spui.
• Subliniază părţile finale ale afirmaţiilor şi întrebărilor.

Din nou, aceasta este o zonă alunecoasă a dezvoltării 
personale unde un instructor de voce calificat te poate 
ajuta repede să dobândeşti o pronunţare mai variată şi 
mai interesantă.

Volumul

Intreprinzătoarea Karen Darby, o personalitate de ca­
libru care şi-a vândut site-ul SimplySwitch (de compen­
saţie a diverselor preţuri) cu 22 de milioane de lire, 
vorbeşte „ca şi cum s-ar asigura că au auzit şi cei din 
fundul sălii, deşi suntem doar noi doi în încăperea
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m ică", comenta cotidianul The Guardian în octombrie 
2007. In contrast, Dorothy Parker, faimoasa scriitoare şi 
umoristă americană, vorbea în mod deliberat atât de în­
cet, încât, ca s?.-i prindă cuvintele, oamenii erau nevoiţi 
să se aplece înspre ea. Ei erau recompensaţi cu un spirit 
satiric excepţional, de unde şi impactul ei special. Ale­
gând să vorbească atât de încet, ea ştia exact ce face, 
adresându-li-se suficient de tare pentru a capta totuşi 
atenţia oamenilor.

A vorbi fie prea tare, fie prea încet îţi poate submina
Efectul Charismatic, deci me­
rită să verifici dacă volumul

ceea ce tocmai ai spus? Dacă 
fac asta, înseamnă că ai o voce mai degrabă slabă, chiar 
dacă ţie îţi sună perfect normal.

Exerciţiu de întărire a vocii

1. Stai în picioare drept. Asta permite plămânilor tăi să se 

lărgească la o capacitate maximă, iar diafragmei să fie 

nerestricţionată.
2. Respiră adânc şi umple-ţi plămânii.
3. Vorbeşte ca şi cum aerul ar veni din stomac.
4. Vorbeşte regulat, fără să laşi tot aerul să scape dintr-o 

singură frază, rezultând într-un ţipăt sălbatic. Datorită 
faptului că ai respirat adânc, vei beneficia de o cantita­
te mare de aer care te va susţine pe durata unei propo­
ziţii întregi, ce va suna echilibrat.

a vorbi fie prea tare, fie prea 
încet îţi poate submina 
Efectul Charismatic

nu e reglat prea tare sau prea 
încet. îţi cer adesea oamenii să 
vorbeşti mai tare sau să repeţi
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lung.
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Dacă te îngrijorează faptul că ai putea să ai o voce 
stridentă sau neplăcută, fii atent la semne, cum ar fi oa­
meni care se dau cu un pas înapoi, chiar dacă unul mic, 
sau care se crispează în timp ce vorbeşti. Ca o alterna­
tivă, fii curajos şi cere feedback direct câtorva colegi de 
încredere.

Exerciţiu pentru utilizarea volumului vocii

1. Rosteşte fiecare din următoarele propoziţii încet.
• Nu am spus asta!
• Lasă-mă în pace!
• Dă-mi-o mie!
• Ieşi afară de-aici!
• Vreau asta acum!

2. Apoi, folosind drept ghid mărimea cuvintelor, ridică volumul 
în funcţie de mărimea cuvântului.
• Nu am spus asta\
• Lasă-mă în pace\
• Dă-mi-o mie!
• Ieşi afară de-aici!
• Vreau asta acum!

Observă cum sensul a ceea ce spui se schimbă odată cu ri­
dicarea volumului vocii.
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Tonul

Tonul transmite dacă eşti prietenos, furios, vesel, răb­
dător etc. şi poate să joace un rol important în stabilirea 
impactului tău personal.

Indiferent cât de relaxat încerca el să pară, vocea pu­
blică a fostului prim-ministru al Regatului Unit, John 
Major, suna întotdeauna străină şi strangulată. Este di­
ficil să pari vesel, încrezător şi convingător dacă vocea 
ta le spune ascultătorilor: „Auziţi cât de tensionat 
sunt?"

Crearea unui ton bogat, catifelat, im plică folosirea 
diafragmei, a corzilor vocale şi a cantităţii de sunet ce 
rezonează în gât, gură şi cap. Ştiu că sună puţin com­
plicat, de aceea a apela la ajutorul unui specialist poa­
te să ajute cu adevărat.

Ca un exerciţiu simplu pentru ton, încearcă-1 pe cel 
indicat mai jos. Dacă simţi că nu te ajută, gândeşte-te 
să cauţi sprijin din afară. Aceasta poate include vizita­
rea unui instructor pentru voce, a cuiva care are o cali­
ficare profesională în domeniu. Un bun instructor de 
voce îţi poate indica metode de a varia tonul, astfel în­
cât vorbirea ta să sune mai muzical şi mai atractiv.

Exerciţiu pentru ton

1. Fredonează ceva uşor şi continuu.
2. Pune-ţi mâna lejer îm prejurul gâtului — ca şi cum 

mâna ar fi o cravată.
3. Simte cum toţi muşchii gâtului şi de sub maxilar se re­

laxează.
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4. Spune „umm-hmm" cu vocea ta naturală. Ar trebui să 

simţi o vibraţie a feţei şi sub mâna aflată pe gât. Simte 
cât de uşor iese partea „hmm" a lui umm-hmm.

5. Acum, vorbeşte cu aceeaşi vibraţie uşoară în voce. Păs­
trează senzaţia acestei fredonări uşoare. Dacă pierzi 

acest „hmm", pierzi şi controlul respiraţiei.
6. Relaxează partea superioară a corpului, inclusiv ume­

rii, gâtul şi muşchii abdominali, iar vocea ta va suna mai 
blând şi mai plăcut.

Ritmul

Cuvintele vorbitorilor rapizi, cum sunt vânzătorii de 
maşini uzate, politicienii şi avocaţii, te lovesc ca nişte 
gloanţe. Cei ce vorbesc rar scot cu greu cuvintele, aşa în­
cât sfârşeşti prin a te agăţa de ele. Ambele tipuri de vor­
bitori încearcă să folosească viteza pentru a exercita un 
control asupra celor care îi ascultă, în speranţa că aceas­
ta le va spori impactul.

Vorbirea conversaţională normală se m anifestă în 
forma unor explozii rapide de sunete, de aceea a vorbi 
mai rar poate fi adesea extrem de eficient în a-ţi con­
strui Efectul Charismatic. Modalităţile de încetinire a 
vorbirii includ următoarele soluţii:

• adaugă mai multe pauze pentru a le oferi oamenilor 
timp de gândire;

• variază ritmul rostirii, astfel încât, uneori, să înceti­
neşti şi, alteori, să măreşti viteza;

• foloseşte mai puţină energie în vorbirea efectivă, în 
aşa fel încât cuvintele să iasă mai domol şi mai puţin 
intermitent.
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Dacă ţi se pare că vorbeşti prea rar, întreabă-ţi mai în­
tâi colegii dacă asta îi deranjează, pentru că acest fapt ar 
putea avea de fapt o mare valoare.

Iată câteva modalităţi de a mări viteza cu care vorbeşti:

• pune mai multă energie în vorbirea actuală, astfel în­
cât cuvintele să iasă într-un mod mai exploziv;

• utilizează exerciţii verbale pentru încălzire înainte de 
a vorbi — actorii profesionişti şi prezentatorii fac asta 
aproape întotdeauna ca parte a pregătirii lor;

• citeşte cu voce tare o listă oarecare şi cronometrea- 
ză-te. Exersează până când citeşti lista cu viteze tot 
mai mari.

Foloseşte tăcerea în mod corect

Cei care generează un Efect Charismatic puternic îşi 
dau seama imediat că pot folosi tăcerea într-un fel pozi­
tiv, lăsând spaţiu pentru reflecţie, umplerea unor goluri. 
După cum a spus umoristul american Josh Billings: „Tă­

cerea este unul dintre argumentele cel 
tăcerea poate crea mai greu de respins", 
un sentiment de Tăcerea poate crea un sentiment de
deschidere şi confort deschidere şi confort pentru tine şi 

pentru ceilalţi. Ea poate, de asemenea, 
să adauge seriozitate impresiei pe care o faci. Le permiţi 
oamenilor să dispună de un timp de gândire atunci când 
nu te grăbeşti să umpli tăcerile lăsate de alţii şi le oferi 
o formă tăcută de respect.

Un tip de tăcere cu totul diferit poate dăuna Efectu­
lui tău Charismatic făcându-te să pari agresiv, nereceptiv
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sau pur şi simplu neprietenos. îţi aminteşti un moment 
când ai folosit tăcerea ca pe o armă — poate după o cear­
tă cu un prieten sau cu cineva mai apropiat? De îndată 
ce devii conştient de ceea ce faci, e tot mai uşor să o fo­
loseşti. Puţin câte puţin, pe măsură ce devii mai vigilent, 
obiceiul îşi va pierde din putere. Aşa că lucrează la ur­
mătoarele:

• încearcă să devii conştient de propria tăcere.
• îmbunătăţeşte conştientizarea propriei tale reacţii la

tăcere.
• încearcă să devii confortabil în prezenţa tăcerii.
• Foloseşte tăcerea într-un mod pozitiv, nu negativ.

Exerciţiu pentru tăcere

1. Sună un prieten şi spune-i că vrei să faci un experiment.
2. Explică-i că veţi privi împreună la ceas şi veţi rămâne 

tăcuţi timp de exact 15 secunde. încercaţi. Amândoi ştiţi 
care este planul şi totuşi veţi fi surprinşi de cât de greu 
este să rămâi tăcut.

3. Mai departe, încercaţi acelaşi lucru stând faţă în faţă, de 

data aceasta vreme de un minut. Care au fost sentimen­
tele tale legate de această experienţă? Când ai început 

să te simţiţi inconfortabil? Care au fost semnele discon­
fortului? Ai fost capabil să te uiţi la cealaltă persoană în 

timpul tăcerii sau te-ai surprinsîncercând să îi eviţi pri­
virea sa insistentă după un timp? Ai zâmbit, ai râs sau ai 
scos sunete nervoase în timpul testului tăcerii?

4. încearcă să îţi dai ţie însuţi permisiunea de a folosi tă­
cerea într-un anumit scop — de exemplu, pentru a fi
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influent într-o conversaţie sau pentru a obţine o reac­

ţie din partea celuilalt.

Atunci când foloseşti corect tăcerea, vei avea tendin­
ţa de a fi mai atent şi mai concentrat. Tăcerea este pozi­
tivă atunci când mintea ta nu funcţionează ca un motor 
de mare putere, ci rămâne tăcută şi neclintită. Cei din ju­
rul tău absorb curând această stare de calm şi răspund 
pe măsură.

Tăcerea mai poate fi folosită şi atunci când vrei să-i 
faci pe alţii să tacă. De exemplu, dacă cineva nu se poa­
te opri din a-ţi vorbi, lăsându-ţi prea puţin timp să res­
piri sau deloc, poţi folosi tăcerea pentru a ajunge la un 
deznodământ natural şi nedureros. Pur şi simplu, te ab­
ţii să-l încurajezi prin lipsa unui răspuns pozitiv, cum ar 
fi încuviinţarea din cap, expresiile faciale şi alte tipuri de 
întărire verbală. Pusă în faţa unui astfel de zid, o persoa­
nă obişnuită tinde să se oprească din vorbire, devenind 
tăcută cam după două minute.

Managerii capabili să rămână confortabil în tăcere 
într-un fel pozitiv îşi întăresc impactul personal şi le ofe­
ră altora spaţiul pentru a vorbi. Ei pot obţine informaţii 
care altfel ar rămâne necunoscute — de exemplu, con­
fruntând un membru al echipei cu performanţe scăzute 
sau unul acuzat de o abatere disciplinară.

Când foloseşti tăcerea în mod corect, câştigi puterea 
pauzei. O pauză la locul potrivit şi într-un moment po­
trivit îţi oferă timp pentru respiraţie, timp de gândire la 
ceea ce urmează să spui în continuare, timp să primeşti 
şi să digeri reacţia venită dinspre conlocutori.
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Liderii care comunică bine ascultă de obicei cu mare 
atenţie tăcerile oamenilor cărora li se adresează. Ei recu­
nosc acordul entuziast, rezistenţa acerbă sau îndoielile 
neexprimate. Acest lucru se datorează concentrării, as­
cultării reale şi prezenţei (vezi capitolul 4). Când se în­
tâmplă asta, liderul poate adesea să obţină un Efect Cha­
rismatic puternic, de multe ori fără să spună nimic.

„Cineva mă plictiseşte. Cred că sunt chiar eu."
D y la n  Thom as, 

poet, scriitor şi dramaturg



Capitolul 3

A

încrederea în sine

D acă tu nu consideri că eşti minunat, de ce ar 
face-o altcineva?", se întreba spirituala ac­
triţă Mae West. Legendara ei siguranţă de 

sine nu a fost o simplă întâmplare, ea s-a străduit real­
mente pentru a o obţine.

Anthony Howard, unul dintre cei mai distinşi şi celebri 
observatori politici din Marea Britanie, apare în mod re­
gulat la televiziune. El are o faţă neobişnuită, unii ar spu­
ne urâtă, însă încrederea în sine pe care o dovedeşte te face 
curând să uiţi felul în care arată; pe măsură ce vorbeşte, 
impactul său personal îşi face foarte repede apariţia, 

încrederea în sine joacă un rol vital în crearea Efectu­
lui Charismatic şi „este condiţia 

încrederea în sine joacă indispensabilă pentru marile rea-
un rol vital în crearea lizări" argumentează Samuel John-
Efectului Charismatic son, una dintre cele mai inteligente

şi în acelaşi timp cele mai hidoase 
persoane din istoria Angliei.

încrederea transmite putere; puterea de a influenţa şi 
a schimba gândurile, emoţiile şi comportamentul oame-
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nilor. Emanând încredere, vei fi mai aproape de a reali­
za tipul de impact pe care ţi-1 doreşti decât atunci când 
oamenii simt lipsa încrederii în sine.

în mare, încredere în sine înseamnă să te simţi sigur 
pe tine în anumite situaţii, dar nu neapărat în toate. Are 
o relevanţă specială pentru comunicarea interpersonală 
unde afectează direct impactul comportamentului tău 
verbal şi nonverbal.

Nici măcar Winston Churchill nu era întotdeauna sigur 
pe el şi se plângea aprig soţiei sale, Clementine, că, în ciu­
da faptului că este prim-ministru, se simte nepotrivit şi lip­
sit de un impact puternic atunci când are de a face cu oa­
meni importanţi şi actori de excepţie de pe scena lumii. în 
cazul său, el a fost o figură atât de puternică, încât Efectul 
Charismatic şi aşteptările publicului au ajutat la mascarea 
momentelor în care îşi pierdea încrederea în sine.

în mod ocazional, există o diferenţă între încrederea 
interioară şi încrederea exterioară pe care o transmiţi ce­
lorlalţi. De exemplu, chiar şi cei mai buni actori de tea­
tru pot recunoaşte îndoielile interioare şi lipsa încrede­
rii în sine atunci când se confruntă cu roluri importante, 
deşi de îndată ce apar pe scenă nu ţi-ai da seama nicio­
dată că sunt atât de nesiguri.

însă mult mai adesea există o legătură puternică în­
tre încrederea interioară şi rezultatele exterioare pe care 
ceilalţi le interpretează ca fiind încredere în sine. După 
cum spunea un comentator: „Dacă crezi că ai încredere,
o ai, iar dacă nu crezi că ai încredere, nu o vei avea nici 
atunci când o ai".

încrederea susţinută se formează prin practică şi con­
duce la abilităţi noi (competenţe), care la rândul lor vor 
suscita o siguranţă de sine sporită (încredere):
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! Practică 'i\ /'

I Competenţă

! încredere !
V /

Atitudinea încrezătoare se afişează prin postură şi alte 
aspecte mai puţin evidente ale comportamentului tău, 
cum ar fi semnalele corporale subtile. De exemplu, cei­
lalţi te pot percepe ca:

• fiind relaxat mai degrabă, decât rigid;
• fiind flexibil, cu o voce ce acoperă o gamă largă de to­

nalităţi şi gesturi;
• având control —  mişcările tale nu sunt tremurate şi 

stângace;
• având o intenţie clară.

Poţi exersa pe toate aceste atitudini —  de exemplu, îţi 
poţi clarifica intenţia sau poţi deveni mai conştient de 
limbajul corpului tău. Consultă, de asemenea, capitolul 8 
referitor la ţinută.

încearcă aceste căi de a transmite în mod deliberat ce­
lorlalţi încrederea în sine.
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• Intenţia: dezvoltă o intenţie puternică şi clară despre 
efectul pe care doreşti să-l obţii şi rămâi întru totul 
conştient de acesta.

• Relaxează-te: creează o postură corporală deschisă 
care sugerează că eşti pregătit pentru orice.

• Voce: cultivă-ţi o voce plăcută cu variaţii care trans­
mit, de asemenea, siguranţă.

• întrebări cu răspuns deschis: foloseşte-le pentru a im­
plica alţi oameni şi pentru a evita întrebările închise 
de tip „da" sau „nu"; apoi adaugă la acestea comen­
tarii adecvate sau alte întrebări.

• Afirmaţii la persoana a Il-a: acestea abordează direct 
cealaltă persoană — nu într-un mod care acuză, ci 
într-unul care semnalează o centrare directă şi perso­
nalizată pe cealaltă persoană — de exemplu: „Eşti de 
acord?", „Ce simţi în legătură cu asta?"

• Evită limbajul lipsit de putere: evită afirmaţiile care 
sună a lipsă de încredere, te fac să apari ca o victimă 
(vezi capitolul 1) sau să pari autocritic în mod nejus­
tificat.

• Fii proactiv: ia iniţiativa în procesul conversaţional; 
introdu probleme sau opinii care permit celorlalţi 
să-şi aducă o contribuţie.

• Priveşte oamenii în ochi şi menţine contactul vizual 
suficient de mult pentru a trimite un mesaj clar: „Am 
încredere în mine, mă interesezi".

Acestea sunt tehnici simple, dar, practicându-le, ele
nu numai că trimit un mesaj de încredere, ci îţi consoli­
dează, de asemenea, încrederea efectivă în tine.
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Poartă-te „ca şi cum"

Prin simplul fapt că posezi deja o încredere în sine 
poţi să reduci în mod real temerile şi îndoielile care ar 
putea să te copleşească în anumite situaţii, cum ar fi 
aceea a intrării într-o cameră plină de necunoscuţi, a sus­
ţinerii unui discurs sau a argumentării propriului caz 
într-o şedinţă de echipă.

Comportă-te ca şi cum ceilalţi ar fi fericiţi să te vadă 
şi este foarte probabil ca ei să simtă cu adevărat astfel.

Poartă-te ca şi cum oamenii ar vrea 
poartă-te ca şi cum audă ce ai de spus şi ei vor tin-
oamenii ar vrea să audă de să facă asta. Poartă-te ca şi cum 
ce ai de spus ei te-ar respecta şi ei vor dori să te

trateze corespunzător. în cele din 
urmă, acesta va deveni felul tău firesc de a te purta.

Principiul „ca şi cum" îţi cere să-ţi investeşti cea mai 
mare parte a atenţiei înspre cealaltă persoană sau ceilalţi 
membri ai grupului. Decât să risipeşti energie luptân- 
du-te cu îndoiala de sine, refuză pur şi simplu să îi mai 
oferi o cameră de locuit.

Concentrându-te pe ceea se întâmplă în afara ta, vei 
tinde să generezi mai multă încredere în tine însuţi şi în 
ceilalţi. Pe măsură ce îţi sporeşti concentrarea exterioară, 
vei avea tendinţa să fii mai puţin preocupat de sine. Prin 
repetiţie, acest lucru va deveni mai natural şi va evolua 
înspre un model de comportament inconştient.

Poartă-te ca o victim ă şi este destul de sigur că în 
acest fel te vor percepe şi ceilalţi. Presupune că oamenii 
te vor ignora şi este exact ceea ce se va întâmpla. în ceea 
ce priveşte Efectul Charismatic, el se reduce întotdeau­
na la o alegere —  „Cum am de gând să fiu?"



încrederea în sine 91

• Oamenii vor presupune despre tine ceea ce presu­
pui tu despre tine: atitudinile tale vor ricoşa înapoi 
către tine dinspre ceilalţi. De exemplu, dacă tu crezi 
că unii membri ai echipei tale probabil te vor ignora, 
în final echipa va fi de acord cu tine. Dacă tu crezi că 
nu ai nimic relevant de spus, atunci oamenii vor în­
cepe să te vadă ca pe cineva care nu are nimic de 
spus. Gândeşte-te la tine ca la o persoană fermecătoa­
re, inteligentă şi de valoare şi în mod sigur acesta este 
felul în care vei fi perceput în cele din urmă.

• Oamenii vor tinde să reflecte starea ta emoţională 
actuală: Dacă eşti entuziasmat, ceilalţi vor avea ten­
dinţa să devină şi ei entuziasmaţi; dacă eşti nefericit 
pentru că eşti în aceeaşi încăpere cu nişte oameni, ei 
vor simţi la fel în ceea ce te priveşte; dacă eşti inte­
resat de oam eni, ei vor începe să fie interesaţi de 
tine.

• Aşteptările legate de felul în care se vor comporta 
oamenii afectează comportamentul lor real: Dacă tu 
crezi că şeful te urăşte, există şanse ca acesta să sfâr­
şească prin a face acest lucru; dacă nu te aştepţi ca oa­
menii să se ridice şi să te observe când soseşti, ei vor 
primi mesajul şi vor răspunde în consecinţă.

Cum funcţionează acest proces de autoîmplinire? îţi 
citesc ceilalţi gândurile sau ce? într-o oarecare măsură 
este exact ceea ce fac, dar nu folosind telepatia. Ei citesc 
în schimb numeroasele mesaje deliberate sau tacite ex­
primate prin intermediul ţinutei tale, al expresiei facia­
le, al gesturilor şi al altor limbaje corporale. Atunci când 
te porţi „ca şi cum", vei trimite mesaje pozitive care cre­
ează un impact.
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Scenarii si afirmaţii
t /

Această gimnastică mentală poate influenţa şi felul 
în care abordezi provocările comunicării, de la a vorbi 
la o conferinţă la a intra într-o cameră plină cu persoa­
ne necunoscute, de la o întâlnire cu şeful la a ridica o 
problemă într-o şedinţă de echipă. îţi vei imagina o se­
rie de secvenţe pentru a te potrivi ocaziei. Iată trei sce­
narii diferite.

1. Eşti gazdă Ia o petrecere: Te prefaci că fiecare persoa­
nă pe care o întâlneşti la un eveniment este un oaspe­
te la petrecerea ta, acordând o atenţie specială fiecă­
reia dintre acestea înainte de a trece la următoarea. 
Acest exerciţiu ajută mult la consolidarea încrederii 
pentru că în mod sigur ai dreptul de a te afla la pro­
pria petrecere!

2. Curiozitate: îţi stabileşti un scop asupra căruia te vei 
concentra, cum ar fi acela de a fi curios în ceea ce pri­
veşte motivul pentru care oamenii au ales să ia parte 
la o petrecere. în mod egal, ai putea alege să fii curios 
în legătură cu părerile acestora privind unele chestiuni 
sau dacă au ochi albaştri. Nu prea contează, atâta timp 
cât îţi oferi o ţintă a curiozităţii de care te vei ocupa. 
Acest lucru îţi exteriorizează gândurile şi stabileşte co­
municarea.

3. Purtătorul unui mesaj: te apropii de fiecare persoa­
nă pe care o întâlneşti ca şi cum ai crea o oportunita­
te unică de a-ţi transmite mesajul foarte important. 
Vorbeşte cu oamenii ca şi cum aceştia sunt foarte dor­
nici să-ţi asculte mesajul.
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Afirmaţiile oferă un flux continuu de reconfirmare 
mentală, o cale de întărire a încrederii personale. Fieca­
re afirmaţie descrie lumea ca şi cum ea este deja aşa cum 
ai dori tu să fie. De exemplu:

• „Sunt o persoană într-adevăr interesantă."
• „Oamenii abia aşteaptă să audă ce am să spun."
• „Această prezentare este de un succes răsunător."
• „Sunt o persoană fluentă, cu o gândire rapidă."
• „Opiniile mele contează cu adevărat."

Inventează orice afirmaţie vrei, atâta timp cât este 
ceva în care poţi să crezi şi de care îţi poţi aminti mereu. 
Pe tot parcursul zilei sau pe drumul spre o întâlnire, re­
petă constant în minte afirmaţia, ca pe o mantră a medi­
taţiei. în final vei începe să te porţi ca şi cum ar fi ade­
vărat, iar ca urmare, acest fapt va afecta felul în care 
relaţionezi cu ceilalţi.

Inteligenţa emoţională

Inteligenţa emoţională (sau IE) înseamnă a fi conştient 
de ceea ce li se întâmplă celorlalţi în plan emoţional şi a 
şti în acelaşi timp cum sunt afectate propriile tale emo­
ţii. De exemplu, inteligenţa emoţională scăzută e echiva­
lentă cu faptul că nu-ţi dai seama că îi faci pe ceilalţi să 
se simtă devalorizaţi, inadecvaţi, intimidaţi, furioşi, frus­
traţi sau vinovaţi.

D eşi părerile referitoare la cât de m ult îşi poate 
îm bunătăţi o persoană inteligenţa obişnuită diferă,
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îţi poţi dezvolta cu certitudine inteligenţa em oţiona­
lă. Ceea ce deosebeşte inteligenţa em oţională de ca­
pacităţile obişnuite ale oam enilor este abilitatea de 
„a citi" dinamica socială —  adică ceea ce se întâm plă 
în orice moment pe durata unei interacţiuni (vezi ca­
pitolul 12).

A-ţi dezvolta inteligenţa emoţională înseamnă şi a 
deveni mai implicat din punct de vedere social şi asta 
poate genera un magnetism personal. A avea o perso­
nalitate atrăgătoare se află astfel în mod potenţial la în­
demâna noastră, a tuturor. Atragi oamenii pentru că 
aceştia te percep ca fiind conştient de ei în mod in­
tens —  în termeni de showbiz, nu tu eşti cel care con­
tează, ci audienţa.

Inteligenţa emoţională este ca un radar special pen­
tru citirea situaţiilor şi interpretarea comportamentului 

celorlalţi, a intenţiilor, a stărilor 
emoţionale, a disponibilităţii pen- 

inteligenţa emoţională tru relaţionare. Problema este că 
este ca un radar special suferim uneori din cauza unghiu­

rilor moarte ale radarului, când fie 
citim eronat o situaţie, fie nu o ci­

tim deloc. De exemplu, dacă te simţi liber să te duci di­
rect la o persoană şi să te lansezi în a spune cât de straş­
nică este compania ta, indiferent dacă aceasta este 
pregătită să asculte aşa ceva, atunci ai eşuat în a folosi 
corect radarul. Sau dacă spui ceva ce supără enorm o 
altă persoană şi nici măcar nu îţi dai seama, din nou ra­
darul tău a dat greş.
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Modalităţi de creştere a inteligenţei emoţionale

Şi alte capitole se ocupă de aspecte ale îmbunătăţi­
rii inteligenţei emoţionale, în special cele despre scop 
(capitolul 1), autenticitate (capitolul 5), prezenţă (capi­
tolul 4) şi relaţiile intime şi armonioase cu ceilalţi (ca­
pitolul 12). Aici ne vom concentra pe conştiinţa situa- 
ţională, pe a fi capabil să „citeşti" ecranul radarului 
situaţional.

Instrumentele folositoare care te ajută să citeşti situa­
ţia includ:

• Spaţiul —  care este reprezentarea spaţială pentru 
această situaţie?

• Comportamentele — ce observi în această situaţie?
• Activitatea senzorială avansată — ce se întâmplă în 

această situaţie?
• Cuvintele şi simbolurile — care sunt semnele gândi­

rii şi intenţiilor în această situaţie?

Spaţiul

Fiinţele umane ocupă un spaţiu şi tu poţi citi multe 
din felul în care ele aleg să facă asta. De exemplu, 
atunci când vei participa la urm ătoarea întâlnire, în 
timp ce intri în încăpere, priveşte îm prejur la felul în 
care oamenii au ales să se împrăştie sau nu, dacă sunt 
înclinaţi să se aşeze mai spre interior sau spre exterior 
şi ce alte semnale poţi culege din tabloul spaţial pe care 
îl ai în faţă.



96 Andrew Leigh

Pare aranjamentul spaţial a fi unul practic, liniştit, 
alert, forţat sau parte a unui ritual? Par oamenii a se 
simţi confortabil sau nu prea în largul lor? Tabloul pare 
a fi primitor sau nu? Cine unde stă şi de ce — de exem­
plu, observă dacă persoana cu cea mai multă experien­
ţă este aşezată întotdeauna în capul mesei. Unde ar fi cel 
mai bine să te plasezi pe tine în acest tablou şi de ce?

Data viitoare când intri în biroul cuiva, uită-te atent 
la aranjamentele spaţiale. Par acestea proiectate spre a 
scoate în evidenţă puterea celui care îl ocupă? Promo­
vează sau împiedică ele comunicarea? încurajează ele 
sau descurajează orice fel de intimitate? Ce altceva poţi 
să citeşti în aranjamentul spaţial?

Comportamentele

Când aplici inteligenţa emoţională, observi cu aten­
ţie comportamentul altor persoane şi cauţi cu conştiin­
ciozitate informaţii nonverbale legate de situaţie, inclu­
siv poziţii ale corpului, mişcări, gesturi, expresii faciale, 
înălţim ea şi tonul vocii. Aceste com portam ente pot 
semnala tot felul de mesaje pe care, odată detectate, tre­
buie să încerci să le înţelegi. De exemplu, cum semna­
lează persoanele din încăpere deferenţa sau autorita­
tea, cine atinge pe cine sau cine intră în încăpere primul 
sau ultimul?

încearcă să priveşti la televizor sau să vizionezi un 
film fără sonor şi observă cum se mişcă oamenii şi cum 
comunică fără vorbe. Acest gen de observaţie este cel pe 
care se bazează adesea jucătorii de poker experimentaţi 
pentru a-şi „citi" adversarii.
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Activitatea senzorială avansată — ce se întâmplă?

Aceasta merge dincolo de comportarea deschisă şi 
implică o atenţie anume îndreptată spre factorii cu mult 
mai puţin evidenţi care ar putea să-ţi spună ce simt oa­
menii şi ce gândesc. De exemplu, urmăreşte respiraţia 
oamenilor — respiraţia lor este superficială sau adâncă, 
rapidă sau aparent calmă?

Fii atent la semnalele involuntare, cum ar fi paloarea 
feţei oamenilor. Ce îţi spune aceasta 
despre ce se întâmplă în interiorul fij atfint ,a semna,ele 
persoanei respective. De exemplu, involuntare, cum ar fi 
dacă cineva arată îmbujorat, este un paloarea feţei 
semnal care arată împotrivire, furie 
sau poate faptul că se află în încurcătură?

în cele din urmă, evaluează nivelurile energetice ale 
oamenilor — sunt înalte sau joase, în creştere sau des­
creştere? Semnale ale nivelurilor energetice schimbătoa­
re se pot ivi din mai multe surse cum ar fi poziţia corpu­
lui, contactul vizual, mişcările mâinii sau ale piciorului 
şi aşa mai departe.

Cuvintele şi simbolurile

Acest ultim instrument este legat de acordarea unei 
atenţii speciale cuvintelor şi simbolurilor care apar pe 
radarul tău social. De vreme ce cuvintele şi simbolurile 
pot avea sensuri atât de diferite pentru fiecare dintre noi, 
este un miracol că putem comunica şi atât cât o facem.

Pentru a aduce această chestiune la viaţă, alege o 
persoană pe care o admiri şi descrie-o unui prieten.
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Indiferent câte cuvinte foloseşti, nu poţi să-ţi comunici 
în întregime experienţa, astfel încât prietenul tău să cu­
noască această persoană în acelaşi fel. Tabloul mental al 
acestuia legat de persoana în cauză va fi doar o versiu­
ne vagă a imaginii pe care o ştii tu.

Fiecare cuvânt poate avea semnificaţii diferite pentru 
fiecare persoană. Dacă spui că eşti extrem de preocupat 
de nedreptăţi, aş putea presupune că aparţii organiza­
ţiei Amnesty International, când de fapt tu ai putea să te 
referi la sărăcie şi la impactul schimbărilor climatice asu­
pra ţărilor aflate în curs de dezvoltare.

Exersează observarea oamenilor, pentru a vedea cum 
îşi arată statutul prin limbaj, argou, figuri de stil, utili­
zarea evitării expresiilor injurioase sau folosirea vocabu­
larului specializat, cum ar fi jargonul.

„Când crezi despre tine că poţi, vei putea. Când crezi că 
nu poţi, ai dreptate."

M a r y  K a y  A s h ,  

femeie de afaceri de succes care 
a creat una dintre cele mai bune 

companii din 
Topul 100 al revistei Fortune şi 

autoare a unor cărţi foarte bine
vândute



Capitolul 4

Prezenta
9

A

I n filmul de mare influenţă Tot acest jazz, perso­
najul principal îşi începe ziua în fiecare diminea­
ţă privindu-şi insistent propria imagine în oglin­

dă înainte de a-şi adresa îndemnul: „E timpul să înceapă 
spectacolul!" El este extrem de
conştient că, începând din mo- trebuie să-ţi dezvolţi propria 
mentul în care părăseşte liniştea metodă de a porni 
căminului, se află perm anent comutatorul vigilenţei 

„în lumina reflectoarelor". Deşi
poate că nu este nevoie să-ţi reaminteşti ţie însuţi în fie­
care zi că e timpul să înceapă spectacolul, trebuie totuşi 
să dezvolţi propria metodă de a porni comutatorul vigi­
lenţei în acele momente în care a fi complet prezent con­
tează cu adevărat.

A fost odată o femeie extraordinară care nu putea ve­
dea, auzi sau vorbi destul de bine pentru a fi înţeleasă 
de marea parte a oamenilor. Simţurile care îi rămăsese­
ră erau surprinzător de normale. în ciuda acestor limi­
tări, ea a scris cărţi care au devenit bestselleruri, a apărut 
în vodeviluri, a intrat în Hollywood ca o furtună şi a
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câştigat un Oscar, a făcut turul lumii vorbind oamenilor 
şi a întâlnit multe figuri importante ale lumii. Nenumă­
rate persoane au căzut sub vraja ei, mulţi suspinând în 
prezenţa ei.

O astfel de putere avea Helen Keller care, vreme de 
mulţi ani, a fost una dintre cele mai faimoase persoane 
din lume. Efectul ei Charismatic se situa în mod cert la 
extrema spectrului pe care l-am descris în capitolul 1. în 
mod straniu, Helen a scris sau a vorbit adesea despre 
„vederea" sau „auzul" ei. Desigur, ea nu putea auzi zgo­
mote la propriu, ci le experimenta prin intermediul al­
tor căi, de la vibraţii subtile, curenţi de aer la arome sau 
texturi. Ea ştia întotdeauna exact ce se petrece în jurul ei. 
Folosind restul simţurilor, învăţase să devină prezentă 
în întregime în fiecare moment.

Puterea de transformare a prezenţei explică de ce ver­
siunea extremă a Efectului Charismatic poate părea atât 
de copleşitoare şi chiar imposibil de atins. Şi totuşi este 
în acelaşi timp incredibil de familiară. Prezenţa înseam­
nă intimitate, este ceea ce permite fiinţelor umane să su­
pravieţuiască, ea apare atunci când, în partea opusă a 
unei încăperi aglomerate, ochii tăi îi întâlnesc pe ai alt­
cuiva şi scapără scântei. Când eşti prezent, întâlneşti pe 
altcineva, te cunoaşte şi îl cunoşti — şi sunteţi amândoi 
schimbaţi într-un fel.

Această prezenţă însă nu se limitează numai la uma­
nitate. Acum câţiva ani, şedeam în iarbă în afara unui 
ţarc urmărind o îmblânzitoare de cai în timp ce făcea cu­
noştinţă cu un armăsar tânăr şi frumos. Ea învăţase să 
fie prezentă nemijlocit, iar calul simţea asta şi răspun­
dea. A început să facă ce dorea ea, nu cu frică, ci cu res­
pect, curiozitate şi cu un simţ al egalităţii.
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A fi cu totul prezent este o componentă esenţială a 
Efectului Charismatic şi totuşi nu e nevoie să fii tipul ex­
trem care îm blânzeşte cai sau dirijează un musical în 
West End. Să luăm, de exemplu, un consultant IT cu ex­
perienţă care într-un grup restrâns de necunoscuţi stă de 
vorbă fără inhibiţii, zâmbeşte cu căldură fiecărei persoa­
ne, stabilind un contact vizual excelent. Respins uşor de 
o persoană, el trece mai departe fără resentimente la ur­
mătoarea, devenind curând viaţa şi sufletul grupului. 
Când fiecare pleacă apoi pe drumul său, majoritatea, 
dacă nu toţi, îşi vor aduce aminte de el cu amuzament 
şi plăcere.

Acest consultant în IT îşi mobilizează Efectul Charis­
matic, deşi câmpul său magnetic nu e atât de intens pre­
cum cel al Helenei Keller, să spunem, sau al altor expo­
nenţi de marcă ai acestei arte. Prezenţa sa naturală este 
întotdeauna în act atunci când este nevoie şi el se simte 
bine în pielea sa, ştiind cine este şi ce are cu adevărat im­
portanţă pentru el.

Prezenţa explică multe succese de la conferinţe şi din 
situaţii mai puţin formale sau cotidiene. In călătoria ta 
către un Efect Charismatic mai puternic, explorează-ţi 
relaţia cu prezenţa şi revigorează-ţi astfel conştiinţa de 
sine.

La cursurile noastre obişnuite de prezentare, întâm­
plător intitulate „Fii prezent când îţi joci rolul", partici­
panţii experimentează cu emoţie ce înseamnă să fii com­
plet prezent. Nu încercăm să realizăm un moment de 
tipul Helen Keller, cerându-le să îşi închidă simultan 
ochii şi să-şi astupe urechile. în schimb, îi invităm să ia 
o pauză, să se relaxeze în scaunele lor şi să privească îm­
prejur, contemplând ceea ce pot descoperi folosindu-şi
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simţurile ascuţite. Mulţi îşi exprimă surpriza faţă de ceea 
ce descoperă.

încearcă şi tu, folosind exerciţiul de mai jos ca ghid.

Exerciţiu pentru prezenţă

1. Stai perfect dreptîn scaunul tău, vigilent, relaxat şi pri­
vind înainte.

2. începe să devii conştient de respiraţia ta — concentrân- 

du-te pe mişcarea corpului tău care inspiră şi expiră ae­
rul, inspiră şi expiră.

3. încetineşte respiraţia uşor făcând pauză cinci secunde 

la o inspiraţie a aerului, apoi expiră şi împinge aerul afa­
ră ca şi cum l-ai trimite în jos, spre picioare. Fă asta de 
cel puţin cinci ori!

4. Fără să-ţi mişti capul sau ochii, începe să observi ce in­
tră în vederea ta periferică — marginile exterioare ale 
privirii tale.

5. Fii foarte atent la sunetele din jurul tău! Ascultă ce pare 

a fi apropiat şi îndepărtat, puternic şi slab, înalt şi jos, 
regulat sau sporadic!

6. Adulmecă uşor aerul de trei sau patru ori. Ce gust are 

aerul, simţi mirosuri deosebite? Dacă ai folosit un par­
fum sau un aftershave, încearcă să-l identifici.

7. Mutând atenţia asupra corpului, încearcă să devii con­
ştient de senzaţia cauzată de şosetele sau de încălţă­
mintea pe care le porţi. Poţi să-şi simţi greutatea cor­
pului apăsându-te pe scaun?

8. Trăieşte complet acest moment când viaţa pare a înce­
tini şi presiunile imediate se îndepărtează pentru a lăsa 
loc unei noi stări de conştiinţă.
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9. în final, începe să slăbeşti intensitatea stării de prezen­
ţă, relaxându-te într-o stare de existenţă mai familiară.

Atunci când eşti complet prezent, devii extrem de vi­
gilent la ceea ce te înconjoară, conştient în mod acut de 
atmosferă, de tensiuni ascunse, de aşteptări, câteodată 
chiar şi de ce gândesc oamenii. Merită să te opreşti în 
acest punct şi să te întrebi unde s-a dus prezenţa ta? Ce 
te opreşte să fii prezent mereu şi de ce pare a se întâm­
pla atât de rar acest lucru?

Oamenii îşi pierd prezenţa prin faptul că sunt prea 
cufundaţi în lume, prea aglomeraţi în spaţiile urbane şi 
pierd legătura atât cu natura, cât şi cu ei înşişi. îşi pierd 
prezenţa atunci când trec printr-o
suferinţă sau vreo altă durere. Şi oamenii îşi pierd prezenţa

mai ales o pierd atunci când per- Pnn âPtu* sunt Prea 
.. cufundaţi în lumemit energiilor lor naturale sa fie

slăbite de factori, cum ar fi me­
diul demoralizant, şefii neplăcuţi, munca plictisitoare, 
un conflict între valorile lor şi cele ale organizaţiei şi aşa 
mai departe.

Căile de a-ţi îmbunătăţi prezenţa includ: reconectarea 
cu lumea; codul rutier al prezenţei; utilizarea a două ti­
puri de energie; reînsufleţirea; sporirea conştiinţei de 
sine.

Reconectarea cu lumea

Reconectarea este provocată de orice activitate care 
ajută la centrarea ta —  lucru care se întâmplă atunci când 
renunţi la tensiuni, la supărări şi la tumultul zilnic. Ea
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poate fi favorizată de ascultarea unui concert, de o plim­
bare singur pe o plajă la apus, de bucuria naturii, de me­
ditaţie, de participarea într-un cor, de privirea atentă la 
un foc adevărat de lemne timp de ore întregi sau de im­
plicarea totală în activităţile cu un copil mic.

Când te reconectezi, îţi chemi înapoi prezenţa, reiei 
contactul cu energia esenţială care vine dinăuntru şi care 
vine, de asemenea, din afară. Fiecare fiinţă umană are 
abilitatea să facă asta, nu există o singură metodă opti­
mă pentru toată lumea. Este o călătorie, nu o destinaţie; 
tu decizi dacă o faci sau nu.

Eşti complet prezent atunci când te simţi confortabil 
cu tine însuţi, viu în întregime şi pe deplin vigilent. Ob­
servi detalii despre felul în care sunt şi simt ceilalţi, de­
spre dispoziţiile şi anxietăţile lor. Eşti curios în ceea ce 
priveşte ideile noi fără a le judeca instantaneu, luând cu­
noştinţă de sentimentele celorlalţi. Exerciţi o intensitate 
mai mare a auzului, mirosului şi, mai presus de toate, te 
simţi plin de energie.

Codul rutier al prezenţei

Mark Twain, umoristul şi scriitorul american, a înce­
put odată un discurs prin contemplarea audienţei sale 
în tăcere pentru o perioadă prelungită. El a studiat la în­
tâmplare auditoriul de parcă ar fi vrut să privească fie­
care persoană în ochi. După aproape 10 minute de tăce­
re neobişnuită, întreaga audienţă a izbucnit spontan în 
aplauze.

Twain a folosit o versiune extremă a codului rutier al 
vorbitorului: opreşte-te, respiră, priveşte, ascultă, simte.
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A luat contact în întregime cu audienţa sa, construind le­
gătura la un nivel profund şi fiind cu totul prezent.

Codul rutier al prezenţei

Opreşte-te: încetineşte, nu te grăbi să începi să 

vorbeşti. Pauza oferă momente preţioase pentru „a 

sosi" atât mental, cât şi emoţional. Dacă eşti ner­
vos, îi vei permite corpului tău să se adapteze şi 
fluturaşilor din stomac să înceapă să zboare în 

formaţie.
Respiră: respiră uşor de câteva ori, fără a ridica 

pieptul sau umerii. La sfârşitul inspiraţiei, reţine 
aerul şi numără încet până la cinci. Dacă faci asta 

de câteva ori, ritmul inimii se va încetini, reducând 

descărcarea de adrenalină în sistemul tău, cea care provoa­
că sentimente de anxietate sau de nervozitate.

Priveşte: într-un grup restrâns stabileşte câte un scurt 
contact vizual cu fiecare persoană înainte de a începe să vor­
beşti. Efectul tăcerii şi al legăturii vizuale provocatoare poa­
te fi uimitor şi transmite o prezenţă inconfundabilă. într-un 

grup mare, caută o figură familiară sau prietenoasă. Conti­
nuă să menţii contactul vizual cu câteva persoane alese din 

întreaga audienţă.
în timp ce priveşti, întreabă-te: „Ce observ chiarîn acest 

moment?" şi ascultă răspunsul în capul tău, în tăcere.
De exemplu, ai putea observa oameni zâmbind, încrun- 

tându-se, părând neatenţi, jucându-se cu telefoanele sau 

amestecând hârtii. Ce îţi spune asta despre receptivitatea 
audienţei?
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Ascultă: pentru a capta şi a te folosi de sunetele care 

transmit ceva despre oamenii cu care eşti pe punctul de a 

comunica. Sunt aceştia neliniştiţi sau este o neclintire care 
sugerează că sunt pregătiţi ca tu să începi?

Simte: foloseşte-ţi toate simţurile, inclusiv intuiţia na­
turală, pentru a determina ce se întâmplă în jurul tău. Dă 

tuturor simţurilor frâu liber pentru a descoperi semne sub­
tile ce ar putea sugera cum ai putea comunica mai bine la 
momentul respectiv.

Foloseşte două tipuri de energie

Observă persoanele care au o prezenţă evidentă şi 
care, chiar şi atunci când stau complet nemişcate, par pli­
ne de energie. Ele fac apel la două surse de putere sepa­
rate. Prima provine din dispoziţia fizică, vigilenţa între­
gului corp pentru indiferent ce va urma, trăgându-şi 
energia din lumea exterioară. Cealaltă energie utilizată 
vine din interior. Poţi accesa această sursă de energie 
aducând persoana ta completă chiar în mijlocul lucruri­
lor —  cine eşti, valorile tale şi cunoaşterea de sine. Deşi 
sună mistic sau metafizic, de fapt nu faci decât să arunci 
masca, pentru ca oamenii să-l vadă pe cel din spatele ei.

Iată câteva modalităţi practice de accesare a energiei 
tale interioare.

• Acordă-ţi permisiunea de a simţi şi de a fi vulnerabil, 
în loc să ai parte de tensiune sau anxietate, spune-ţi 
că este bine dacă te deschizi în faţa acestei persoane 
sau a acestor oameni.
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Gândeşte-te că eşti într-un castel, cobori podul mobil 
şi păşeşti în afară cu un gest de întâmpinare, 
încetineşte conştient ritmul respiraţiei (vezi codul ru­
tier al prezenţei discutat anterior), 
în loc să arunci doar priviri scurte oamenilor, inves­
teşte energie în realizarea contactului vizual şi în ex­
presiile tale faciale şi limbajul corporal. în realizarea 
legăturilor nu face nimic violent sau smucit, acţionea­
ză în schimb mai cugetat.
Aminteşte-ţi de valorile tale personale şi de relaţia 
acestora cu momentul particular. Dacă nu eşti sigur 
care sunt valorile tale personale, încearcă exerciţiul 
pentru valori de mai jos.

Exerciţiu pentru valori

A-ţi lămuri valorile tale personale te poate ajuta la spo­
rirea conştiinţei de sine, la alimentarea expresiei tale inte­
rioare cu energie şi la întărirea prezenţei.

1. Notează ce are valoare sau ce contează cel mai mult în 

viaţa ta. Pentru ce simţi pasiune? Rezervă-ţi ceva timp 

pentru a te gândi la aceste lucruri.

2. Gândeşte-te la un mod de a pune valorile în acţiuneîn 

viaţa ta.

3. Sugerează căile prin care aceste valori îşi fac simţită pre­
zenţa în existenţa ta zilnică.
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4. Alege o valoare personală pe care o preţuieşti cel mai 
mult. Oamenii pe care îi cunoşti bine ştiu care este 
acesta?

Arată rezultatele unui prieten apropiat sau unui mem­
bru al familiei. Te recunosc ei în rezultatele exerciţiului? în 

ce fel te influenţează aceste valori în munca ta?

Exemplu

1. Ce preţuiesc mai mult; care este pasiunea mea? 

Mediul, dreptatea, mariajul meu, a fi creativ, sănătatea 
mea.

2. Cum pun aceste valori în acţiune în viaţa mea de zi cu 
zi?

Merg cu bicicleta la serviciu; sunt activ în grupul local 
de conservarea mediului; fac parte din Amnesty Inter­
national, menţin un echilibru bun muncă/viaţă; încerc 
mereu noi idei; fac exerciţii săptămânal; sunt vege­
tarian.

Persoanele pline de energie care au un mesaj pozitiv 
pot crea o prezenţă puternică şi pot fi extrem de convin­
gătoare. Cumva, orice pare posibil şi toate obstacolele 
par a fi surmontabile.

Reînsufleteste-te!/ /

Eşti câteodată martorul lipsei de viaţă pe terenul de 
fotbal, la meciurile de tenis sau în alte situaţii care ţin de 
competiţie. Capetele cad, corpurile slăbesc, deznădejdea
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predomină şi asta nu întotdeauna din cauza epuizării 
energiei. Câteodată este vorba doar de lipsa oricărei 
voinţe de a continua.

Cei plini de viaţă pot fi magnetici; celorlalţi le place 
de obicei să fie cu aceştia pentru că prezenţa lor vibrea­
ză de viaţă. Pentru a te percepe ca 
plin de viaţă, oamenii trebuie să te o parte din a fi plin de 
vadă vioi, pozitiv şi animat. Zâm- viaţă provine din felul în 
betul, râsul, expresia optimismu- careîţi utilizezi energia 
lui, ochii mari şi vioi, poziţia cor­
pului, toate acestea contribuie la transm iterea unei 
bune dispoziţii.

O parte din a fi plin de viaţă provine din felul în care 
îţi utilizezi energia. Actorii, de exemplu, în ciuda faptului 
că se simt uneori indispuşi sau chiar demoralizaţi, învaţă 
să-şi folosească rezervele de energie pentru a-şi ridica mo­
ralul chiar înainte de a intra pe scenă. S-ar putea să fie ne­
voie să faci la fel acordând o atenţie specială întrebării 
dacă îţi foloseşti la maximum sau nu energia proprie.

Sporeşte-ţi conştiinţa de sine

Această temă te însoţeşte de-a lungul călătoriei spre 
intensificarea Efectului tău Charismatic. Căile de îmbu­
nătăţire deliberată a conştiinţei de sine includ explora­
rea sinelui pe care îl ascunzi oamenilor, ascultarea pro­
priei intuiţii şi încrederea în ele, crearea de legături cu 
oameni care te inspiră.

încrederea în sine include descoperirea modului în 
care propriul tău comportament poate într-adevăr să-ţi 
reducă Efectul Charismatic.
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Explorează-ţi laturile ascunse

Ce se află cu adevărat în spatele măştii tale? Dacă pri­
veşti uneori cu atenţie, o încercare de explorare a părţi­
lor ascunse şi poate inconfortabile ar putea constitui o 
provocare. Pentru ce atâta bătaie de cap? în mod sigur, 
dacă ai pus deoparte ceva din tine, trebuie că ai avut un 
motiv serios. Ar putea fi adevărat, însă, dacă aceste părţi 
ascunse fie îţi reduc Efectul Charismatic, fie ar putea fi 
folosite pentru a-i mări forţa, atunci explorarea lor ar pu­
tea fi extrem de valoroasă.

„Ei bine, care este şinele meu ascuns?" ai putea între­
ba. De vreme ce bine-nţeles că numai tu poţi să răspunzi 
la această întrebare, altfel nu ar mai fi ascuns, este foar­
te posibil să regăseşti unele dintre elemente printre cele 
enumerate la exerciţiul pentru şinele ascuns de pe pagi­
na următoare.

Atunci când încerci să ai prezenţă, ce se întâmplă? 
De exemplu, te vezi încercând să fii ca o vedetă de ci­
nema cu gesturi exagerate sau te porţi dându-ţi impor­
tanţă?

Exerciţiu pentru şinele ascuns

1. Găseşte un loc liniştit unde nu vei fi deranjat. Asigu- 
ră-te că ai hârtie şi creion la îndemână.

2. Folosind lista de titluri de mai jos, spre a-ţi stimula gân­
direa, vezi dacă poţi să dai unul sau mai multe exem­
ple despre tine şi viaţa ta.
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Frici iraţionale sau absurde 

Antipatii sau ură puternice 

Iubiri şi pasiuni 

Nevoi nesatisfăcute 

Talente ascunse sau nefolosite 

Gânduri şi emoţii exprimate arareori

Comportamente din trecut de care 

eşti mândru şi despre care vorbeşti rar 

sau niciodată

Comportamente de care îţi pare rău şi 

la care te gândeşti rar sau niciodată 

Poveşti sau incidente revelatoare 

Dorinţe şi regrete rar exprimate

3. Ce sugerează lista în legătură cu tine? Este ceva în ea 
care ar putea influenţa pozitiv sau negativ felul în care 

te comporţi când eşti cu alte persoane?

Ascultă şi ai încredere în intuiţia ta

Rândunica arctică este o pasăre care trăieşte într-o 
zonă aflată la şapte grade sud de Polul Nord şi o dată pe 
an zboară pe o distanţă incredibilă de 37 000 de kilometri 
înapoi la punctul de pornire. Cu un astfel de instinct al 
căminului, nu este nevoie de sisteme sofisticate de navi­
gaţie prin satelit. Instinctul îi spune unde să meargă şi 
cum să ajungă acolo. Noi, oamenii, avem la rândul nos­
tru o abilitate înnăscută de a ne găsi calea prin viaţă şi 
de a ne adapta confortabil la ceea ce se întâmplă în jurul 
nostru. Gândeşte-te la această abilitate ca la un radar, nu 
ca la un tabel de calcul.

Locuitorii unui sătuc din Europa Centrală l-au invi­
tat la ei pe un rabin faimos pentru înţelepciunea sa. Timp 
de mai multe săptămâni populaţia iudaică locală a dez­
bătut ce teme de discuţie va propune rabinului, ce con­
flicte să-i ceară să rezolve, ce sfaturi să ceară. In cele din
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urmă, rabinul sosi şi toată lumea se adună să-l întâmpi­
ne. El a stat tăcut, devenind complet prezent, interiori­
zând cele înconjurătoare, simţind atmosfera. In loc să 
vorbească, începu să danseze. A dansat şi a dansat şi, în 
curând, toată lumea începu să facă la fel. Când toată lu­
mea dansase până nu s-a mai putut mişca, în tăcerea care 
se lăsă în timp ce-şi trăgeau sufletul, rabinul întrebă în­
cet: „Mai sunt întrebări?"

Potrivit profesorului Cappon, doctor în psihologie, 
care a scris şi cercetat acest subiect, intuiţia este „bijute­
ria din coroana inteligenţei". Comparată cu raţionamen­
tul conştient, el argumentează că intuiţia este „secretul 
succesului celor mai mari întreprinderi ale umanităţii".

în  ciuda im portanţei sale evidente, nu se vorbeşte 
prea mult despre intuiţie în cărţile sau articolele privind 
comunicarea sau rolul acesteia în întărirea prezenţei. 
Acest lucru reflectă în principal presupunerea că ea im­
plică date vagi care nu inspiră încredere. Şi totuşi, nu 
există nimic iraţional legat de intuiţie, chiar şi atunci 
când se întâmplă să fie greşită. Unii cred că ne bazăm pe 
intuiţie în 90% din deciziile pe care le luăm.

O părere acceptată asupra intuiţiei este aceea că, la un 
anumit nivel ascuns, tu ştii deja răspunsul, iar instinctul 
nu face decât să te ajute să-l accesezi. De exemplu, a şti 
că cineva minte ar putea să nu vină direct din faptul că 
auzi cuvintele acestuia, ci din schimbările subtile psiho­
logice pe care acesta nu le poate controla, dar care dau 
totul pe faţă. E posibil ca tu nici măcar să nu ştii că înre­
gistrezi aceste semnale, totuşi o faci în mod inconştient. 
Dacă ai încredere în instinctul tău, permiţi acestor cunoş­
tinţe să iasă la suprafaţă.
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în timp ce negocia cumpărarea grupului Atkins Com­
puter din Regatul Unit, Jack Roseman, fondatorul a două 
firme de computere de succes şi preşedinte al celei de a 
treia, a spus: „Nu pot să vă spun exact ce anume mi-a 
spus în câteva secunde că singura noastră speranţă pen­
tru a achiziţiona compania era să câştigăm inimile şi 
minţile managerilor aflaţi în jurul mesei".

întrebat de proprietar dacă ar dori să vadă conturile, 
Roseman şi-a folosit intuiţia pentru a răspunde că vrea 
ca toţi cei prezenţi să se cunoască unii cu alţii mai întâi. 
Dacă nu există simpatie reciprocă, „poţi să-mi dai com­
pania pe gratis şi nu o voi lua".

A fost exact ceea ce oamenii doreau să audă şi el a 
câştigat negocierea, deşi a oferit mai puţini bani decât 
concurenţii lui.

Există multe căi prin care poţi să aplici intuiţia când 
îţi întăreşti prezenţa. Chiar şi atunci când ai la dispozi­
ţie doar câteva dovezi palpabile, ai putea utiliza:

• prevestirea — anticiparea unui eveniment
• înţelegerea ulterioară — înţelegerea a ceea ce a cau­

zat un anumit proces
• presentiment — răspunsul iniţial şi probabil la o pro­

blemă
• cunoaşterea —  siguranţa că ştii cea mai bună cale de 

a ajunge la o soluţie sau de a folosi o descoperire sau 
că ştii care e cel mai bun moment pentru a interveni 
sau care e semnificaţia unui eveniment.

îţi poţi ascuţi şi dezvolta intuiţia prin practică şi ex­
periment (vezi exerciţiile care urmează).
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Exerciţiu pentru intuiţie

1. Rezervă-ţi anumite momente când vrei să-ţi explorezi 
intuiţia — acestea ar putea fi atunci când eşti singur 
sau, mai bine, când te afliîntr-o situaţie în care vrei să 

ai un impact personal.
2. Pleacă în explorarea ta de la chestiuni şi probleme 

reale, nu teoretice. Funcţionează cel mai bine în s i­
tuaţii de viaţă, şi nu în contexte de tipul „cum ar fi 

dacă...".
3. Permite-ţi să examinezi ce simţi şi încearcă să reţii fe­

lul în care eşti afectat în acel moment. De exemplu,:„Mă 
simt obosit chiar acum şi observ că devin din ce în ce 

mai nerăbdător".
4. Admite sau acceptă aceste sentimente, chiar dacă sunt 

incomode. De exemplu: „Accept că sunt furios chiar 

acum şi este de înţeles că sunt nerăbdător".
5. Priveşte-ţi intuiţia ca pe un prieten tăcut, respectuos, 

care aşteaptă de obicei să i se ceară opinia. Invită-ţi in­
tuiţia să-ţi dea un răspuns. De exemplu: „Accept fap­
tul că sunt furios chiar acum. Ce înseamnă că trebuie 

să fac în continuare?"
6. Examinează corectitudinea intuiţiei tale şi reacţia ta la 

aceasta.

Exerciţiu suplimentar pentru intuiţie

1. Jurnal: Scrie un jurnal al intuiţiei unde vei nota impre­
sii, dacă acestea provin din vise, senzaţii sau gânduri 
instantanee. Examinează-le pentru a vedea ce perspec­
tive de înţelegere a intuiţiei tale îţi oferă acestea — de
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exemplu, când pare a funcţiona cel mai bine sau în ce 
mediu.

2. Interese: Foloseşte-ţi hobby-urile sau interesele pen­
tru a-ţi explora intuiţia. Muzicienii au intuiţii despre 

muzică, cercetătorii, despre ştiinţă, părinţii, despre co­
pii, specialiştii, despre subiectele lor particulare.

3. Răspunsuri: Alege o problemă sau o chestiune pe care 

doreşti să o soluţionezi. Fă o plimbareîn natură şi în timp 

ce te bucuri de cele ce teînconjoară alege un obiect cum 
ar fi o piatră, o frunză sau ceva ce găseşti pe acolo. Priveş- 
te-l cu atenţie şiîntreabă-ţi intuiţia naturală: „Ce noi per­
spective legate de problema mea îmi oferă acest lucru?"

Sugestii
• Tratează cu suspiciune intuiţia care pare a-ţi comanda 

să faci ceva anume în loc să sugereze mai multe posi­
bilităţi.

• Combină intuiţia cu logica.
• Dacă ai o intuiţie, trateaz-o cu respect, ca şi cum ar fi 

un sfat oferit de un coleg de încredere.

Pregătirea corpului

Ca parte a activităţii tale de pregătire pentru comuni­
carea mesajului, s-ar putea să fie nevoie să-şi trezeşti 
corpul în întregime, în special dacă e vorba de o prezen­
tare formală, ţinută în picioare.

Tensiunea dinaintea unei repre-
tensiunea dinaintea unei 

zentaţii m direct este perfect nor- reprezentaţ1i în direct
mală; este o formă concentrată de este perfect normală 
energie care trebuie să fie bine
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strunită. De exemplu, înaintea unei reprezentaţii impor­
tante, actorii petrec o oră sau mai mult pregătindu-şi cor­
pul. Ei lucrează din greu pentru a se destinde, relaxa şi 
a se pregăti să comunice. Oricând intenţionezi să obţii 
un Efect Charismatic puternic, poţi să faci cu folos acest 
tip de pregătire. Folosind antrenamentul fizic, începi să 
preiei controlul impactului pe care vrei să-l exerciţi.

în special dacă realizezi o prezentare formală, activi­
tatea de pregătire a corpului tău trebuie să fie meticuloa­
să şi poate consta în următoarele:

• Exerciţii de relaxare fizică: scutură părţi separate ale 
corpului pentru a înlătura tensiunea; închide ochii şi 
concentrează-te asupra fiecărei părţi a corpului veri­
ficând tensiunea din fiecare dintre acestea; inspiră şi 
expiră adânc şi rar, în timp ce spui părţii respective 
să se destindă şi să se relaxeze.

• Exerciţii pentru voce, pentru a încălzi gâtul şi corzile 
vocale: îngână uşor, scoate sunete simple cum ar fi 
aaa şi ooo; spune cu voce tare un exerciţiu de dicţie 
cum ar fi „Şase saşi în şase saci", pentru a-ţi relaxa 
muşchii vorbirii.

• Stai departe de fumători şi evită ţipatul sau discuţii­
le prelungite.

Exerciţiile fizice de încălzire îţi trezesc mintea, corpul, 
respiraţia şi vocea; ele te ajută să fii pregătit pe de-a-ntre- 
gul pentru a-ţi atinge scopul.

„A fi prezent emoţional pe scenă, cu adevărat prezent la 
nivel emoţional, ar trebui să fie suficient pentru a transmi­
te ceea ce trebuie transmis."

L a s s e  H a l l s t r o m , regizor suedez
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Autenticitatea

L egendarul dirijor, compozitor şi pianist Leo­
nard Bernstein a fost solicitat odată de către un 
fotograf să pozeze pentru o fotografie într-un 

aeroport, şezând pe o motocicletă. „Eu nu ştiu să merg 
cu motocicleta, a protestat Bernstein, ar fi un fals." „Sunt 
sigur că aţi putea să o conduceţi dacă aţi încerca", a re­
plicat fotograful.

Spre uimirea colegilor săi, Bernstein sări pe motoci­
cletă, demară cu viteză maximă pe pista aeroportului, 
încetini scurt ca să demonstreze câteva manevre compli­
cate şi se întoarse la locul unde urma să fie fotografiat. 
„Acum, proclamă el, poţi să mă fotografiezi."

Trăim într-o lume care accelerează, se pare, în direc­
ţia opusă faţă de a fi autentic. Globalizarea, tehnologia 
care ne schimbă stilul de viaţă, conducătorii de campa­
nii electorale, publicitatea, bunurile şi serviciile virtua­
le, comunicaţiile online, chiar îndrăgostiţii electronici 
sunt doar câteva exemple. Toate acestea conspiră pen­
tru a submina ce este real sau durabil, inclusiv relaţiile 
umane.
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O formulă care să-ţi spună cum să fii autentic nu ar 
fi reală. Când o persoană este autentică, ea interacţio- 
nează simplu, se poartă aşa cum e, şi nu ca altcineva — 

nu există o regulă pentru cum se 
o formulă care să-ţi face asta. Simplu spus, eşti aşa cum
spună cum să fii eşti. Fiecare se naşte autentic. Nu
autentic nu ar fi reală vezi bebeluşi încercând să fie altci­

neva în afară de ei înşişi. începând 
din copilărie şi trecând prin adolescenţă şi înspre matu­
ritate, totuşi spontaneitatea noastră este eliminată trep­
tat, până când sfârşim prin a ne întreba: „Cine sunt eu, 
cu adevărat?"

Această separare devine o a doua natură. Ca adulţi, 
am putea fi refractari sau incapabili să înlăturăm mas­
ca, astfel încât oamenii să poată vedea cine suntem cu 
adevărat, afectând astfel în mod direct impresia pe care 
o facem asupra lor. De exemplu, Lordul Reith, primul 
preşedinte al BBC, era o persoană greu de înţeles, care 
avea frecvente schimbări de dispoziţie. La recepţia ofe­
rită cu ocazia nunţii fiicei sale, un invitat i-a spus soţu­
lui acesteia, care era psihiatru: „Aş vrea mult să-l cu­
nosc pe Lordul Reith". La care soţul a răspuns: „Şi eu 
aş vrea asta".

După cum a spus în mod memorabil scriitoarea Ma­
rianne Williamson: „Frica noastră cea mai profundă este 
aceea că suntem prea puternici. Lumina noastră călău­
zitoare, şi nu întunericul, este cea care ne înspăimântă 
cel mai mult. Ne întrebăm cine sunt eu ca să fiu strălu­
citor, minunat, talentat, fabulos? De fapt, cine eşti tu ca 
să nu fii toate acestea?"3

3 Citat atribuit adesea în mod greşit lui Nelson Mandela.
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Autenticitatea însoţeşte un Efect Charismatic puter­
nic şi se dovedeşte a fi deosebit de importantă în situa­
ţia în care administrezi o afacere sau conduci nişte oa­
meni. însă tu însuţi nu poţi declara că eşti autentic, 
depinde de alţii să decidă că aşa este.

Ceilalţi trebuie mai întâi să vadă că eşti sincer cu tine 
însuţi, că ştii cine eşti şi foloseşti asta pentru a comuni­
ca ce vrei. Se spune că fosta directoare de resurse uma­
ne de la Marks & Spencer, Jean Tomlin, a explicat cam 
aşa: „Vreau să fiu eu însămi, dar îmi potenţez anumite 
părţi din mine în funcţie de context. Ceea ce primiţi este 
un segment din mine. Nu este o născocire sau un fals — 
sunt numai părticele care sunt relevante pentru situaţia 
respectivă".

Autenticitatea funcţionează prin oamenii care se iden­
tifică cu tine la un nivel personal, uman. Ca să o spunem 
puţin diferit, ei se simt legaţi într-un fel de cine eşti tu şi 
de ce reprezinţi. Pentru a fi autentic, oamenii trebuie să 
audă vocea ta distinctă şi să identifice acele calităţi care 
te reprezintă.

Performanţa autentică la nivel personal este abilita­
tea de a exprima cine eşti, în timp ce eşti perfect con­
ştient de influenţa pe care o ai în jurul tău. Este un act 
de atenţie dublă. întâi ai nevoie de o conştiinţă de sine 
şi, în al doilea rând, de o receptivitate privind efectul 
avut asupra audienţei. Aceste calităţi contribuie la atrac- 
tivitate, temă pe care o discutăm mai târziu. Ele conduc 
la o primă impresie de impact, o impresie durabilă şi o 
relaţie de durată.

A fi autentic produce beneficii dincolo de simpla îm ­
bunătăţire a comunicării, de construirea unei echipe sau 
de promovarea unui brand. Prin înlăturarea măştii,



oameni şi chiar companii întregi pot deveni cine sunt cu 
adevărat, cunoscându-şi scopul şi valorile. „Nu pot ac­
tiva în afara personajului meu, trebuie pur şi simplu să 
fiu eu însăm i", comenta impresionanta Karen Darby 
când nu a fost selectată ca membră în juriul din cadrul 
programului TV Arena Leilor care caută întreprinzători 
aflaţi la începutul carierei.

Când întâlneşti pe cineva care nu este autentic sau 
sincer cu sine simţi curând că ceva nu este în regulă. 
Spunem adesea că: „el joacă teatru" sau că „ea nu este 
cu totul de încredere". încearcă exerciţiul pentru au­
tenticitate spre a înţelege mai bine ce anume te face au­
tentic.

1 2 0 Andrew Leigh

Exerciţiu pentru autenticitate

1. Gândeşte-te la trei sau patru persoane pe care le-ai în ­
tâlnit, despre care ai citit sau ai auzit şi pe care le ad­
miri foarte mult. Ar putea fi persoane în viaţă sau nu, 
contemporane cu tine sau aparţinând unortimpuri tre­
cute.

2. Alege dintre acestea un singur nume.
3. Scrie numele persoanei în spaţiul de mai jos şi apoi scrie 

ce anume admiri mai mult la aceasta.
Admir cu adevărat

Ceea ce admir cel mai mult la această persoană este (fii cât 
se poate de exact)
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4. în ce fel pare această persoană să fie autentică?
5. Cum crezi că îşi transmite această persoană autentici­

tatea?
6. Cum transmiţi tu autenticitatea?

A fi autentic

Dacă admiri cu adevărat pe cineva, este perfect de în­
ţeles că vrei să fii ca persoana respectivă. Asta nu însem­
nă că trebuie să o copiezi întru totul. Tu nu poţi să fii per­
soana aceea —  ea este cine este iar tu eşti cine eşti. A nu 
fii autentic înseamnă a gândi sau a te comporta ca şi cum 
ai fi o altă persoană.

Obsesia pentru celebritate încurajează lipsa autenti­
cităţii, care ne conduce la ideea că am putea să aspirăm 
la o faimă imediată sau la avere fără 
a fi nevoie să fim sinceri cu noi înşi- 0bsesja pentru 
ne. De exemplu, în perioada anilor celebritate încurajează 
1980, la com pania gigant General lipsa autenticităţii 
Electric, „toată lumea voia să fie ca 
Jack Welch", ne-a explicat Kevin Sharer, asistentul pe 
termen lung al acestuia, el însuşi director executiv mai 
târziu. Sharer a învăţat în primul rând că „trebuie să fii 
tu însuţi, nu să încerci să imiţi pe altcineva".

în perioada derulării cursurilor despre impactul per­
sonal, am auzit oameni spunând lucruri ca acestea:

• „Simt că sunt o persoană la serviciu şi o alta acasă... 
şi nu mai sunt sigur care dintre ele mă reprezintă cu 
adevărat."
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• „Am obosit încercând să tot ghicesc strategiile ascun­
se ale altora; mă întreb cum ar fi dacă am deveni cu 
toţii sinceri?"

• „Sunt foarte adaptabil, însă nu sunt sigur că a copia 
stilul de lider al şefului meu este calea pe care trebuie 
să merg."

• „Vreau cu adevărat să fiu eu, doar că asta nu mi-ar fi 
de folos în acest loc."

Deci oamenii vin la serviciu purtându-şi măştile şi se în­
treabă de ce nu au impactul pe care vor să îl aibă. Cei care 
participă la workshop sunt uimiţi adesea pentru că ceea ce 
funcţionează legat de ei vine din interior, nu din afară. Uşor 
neîncrezători ei întreabă: „Vrei să spui că trebuie doar să fiu 
eu însumi?" Când eşti convins că asta este exact ceea ce tre­
buie să fii, poţi simţi un sentiment de uşurare.

Persoanele care încearcă să folosească autenticitatea 
pentru a fi charismatice simt câteodată că asta le îndrep­
tăţeşte să-şi piardă controlul, manifestând furie, nerăb­
dare sau insatisfacţie, indiferent de felul în care acest lu­
cru îi afectează pe ceilalţi. De fapt, reputaţia pentru 
autenticitate trebuie gestionată cu grijă.

Sunt eu autentic?

„Nu cred un cuvânt din ce spuneţi", i-a zis un jurna­
list unui politician faimos din Regatul Unit. „Tot ce este 
legat de dumneavoastră este fals. Chiar şi părul dumnea­
voastră, care arată ca o perucă!" Cum îţi dai seama că nu 
eşti complet autentic? Există semnale de avertizare, atât 
interioare, cât şi exterioare.
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Semnalele interioare arată că te simţi într-un fel de­
parte de ceea ce spui, deconectat de la ceea ce contează 
pentru tine. Ştii că „îţi pui o mască" şi că eului tău real 
nu i se permite să iasă la suprafaţă. îţi ascunzi gânduri­
le, încerci să-ţi ascunzi sentimentele şi cenzurezi cu pu­
tere tot ceea ce spui.

Semnalele exterioare sunt acelea care te avertizează 
că începi să-ţi bazezi acţiunile nu pe ceea ce este bine, ci 
pe ce este convenabil sau uşor de acceptat. Eşti persua­
siv la presiunea din partea altora de a face lucruri despre 
care, când te gândeşti la ele, ştii că sunt greşite sau îndo­
ielnice.

„Când Cameron i-a aruncat calificativul «prefăcut» 
prim-ministrului venit la Parlament a fost ca o lovitură 
în moalele capului", povestea un comentator despre im­
pactul acestor cuvinte ale liderului opoziţiei conserva­
toare asupra prim-ministrului britanic Gordon Brown, 
în ciuda aparentei diminuări a importanţei autenticită­
ţii în favoarea celebrităţii, una dintre cele mai dăunătoa­
re acuzaţii pe care le poţi face la adresa cuiva rămâne tot 
aceea de prefăcătorie.

Nu poţi să te trezeşti într-o dimineaţă şi să declari 
simplu: „Astăzi intenţionez să fiu autentic", pentru că a 
fi autentic nu este un scop, este un proces. în mod con­
stant, îţi adaptezi şi îţi recunoşti lipsa de perfecţiune. Este 
vorba despre:

• Dorinţa ta şi abilitatea de a fi sincer, nu fals sau calcu­
lat. „Când cauţi autenticitatea de dragul autenticităţii, 
nu mai eşti autentic", susţinea filosoful Jean-Paul Sar­
tre —  ceea ce înseamnă că trebuie să încercăm să fim 
autentici, pentru că asta chiar contează pentru noi.
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Cum relaţionezi cu oamenii, devenind demn de în­
crederea lor.

Semnale care avertizează că nu eşti autentic

• Te împrieteneşti numai cu cei care au ceva ce îţi do­
reşti şi care ţi-ar putea fi de folos în viitor.

• Eşti teribil la colectat cărţi de vizită şi numere de te­
lefon care te vor ajuta din punct de vedere profesio­
nal, dar ai puţine prietenii sau relaţii adevărate.

• Ii manipulezi pe ceilalţi pentru a obţine ce doreşti fără 
să-ţi faci griji legate de efectul pe care ar putea să-l 
aibă acest lucru asupra lor sau a ta.

• Le permiţi altora să te manipuleze.
• îţi concentrezi comportamentul în jurul câştigării 

aprobării oamenilor, indiferent de sentimentele tale 
faţă de aceştia.

• Nu eşti sincer cu tine.
• Te simţi singur, nerespectat şi lipsit de angajament în 

relaţii.
• La serviciu, te simţi inadecvat, plictisit, subestimat, 

neapreciat.
• Faci progrese mici în ceea ce priveşte dezvoltarea ta 

personală sau nici nu îţi pasă de aceasta.
• în timpul liber, nu îţi mai face plăcere să fii tu însuţi 

sau te simţi inconfortabil cu cei pe care îi numeai oda­
tă prieteni.

• Nu te respecţi în întregime şi nu crezi cu adevărat în 
propriile valori sau nu le urmezi în acţiunile tale.

• Chiar şi complimentele tale îi fac pe oameni să se sim­
tă prost. Ele sună sincer la început, însă, ulterior, in­
tenţia ta reală iese la iveală.
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Descriem adesea o persoană autentică şi impactul 
personal al acesteia prin sintagma: „Ce-i în guşă, şi-n că­
puşă." Paradoxal, cea mai uşoară cale de a fi mai auten­
tic este... să fii mai mult tu în-

„Dacă eşti capabil să o m i­
mezi, e o realizare". Ar fi putut la fel de bine să vor­
bească despre autenticitate. A mima autenticitatea to­
tuşi este o muncă mult mai grea decât să fii tu însuţi 
pur şi simplu.

Un studiu care a avut ca obiect peste 1 000 de lideri 
din domeniul afacerilor, aleşi pentru autenticitatea şi efi­
cienţa lor, a ajuns la concluzia că aceştia se testau ei în­
şişi în mod constant prin intermediul experienţelor de 
viaţă. Ei voiau să descopere scopul funcţiei lor de con­
ducere şi învăţaseră că a fi autentic îi face mai eficienţi.4 
Chiar dacă nu eşti lider într-o organizaţie, acest rezul­
tat al cercetării este încurajator. El arată că a fi autentic 
se referă mai degrabă la un proces uşor de gestionat, de 
confruntare cu realitatea, pentru a afla „Cine sunt eu?", 
„Ce are importanţă pentru m ine?", „Ce doresc?", decât 
la a aştepta ca autenticitatea să apară brusc după un an­
trenament intensiv sau să fii născut cu o genă a „auten­
ticităţii".

şuţi!
Comicul George Burns spu­

nea odată despre onestitate:

cea mai uşoară cale pentru 
a fi mai autentic este... să fii 
mai mult tu însuţi!

4 Bill George et al. (2007). „Discovering your authentic leadership", 
Harvard Business Review, 1 februarie 2007.
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Verificarea stilului

Stilul tău personal afectează modul în care oamenii 
îţi percep autenticitatea. De exemplu, ai putea conside­
ra că ai stilul unei persoane sofisticate, active social, cal­
me, care deţine controlul, dar este aceasta impresia rea­
lă pe care o faci celorlalţi?

Imaginează-ţi că ai avea propria companie privată de 
relaţii publice care lucrează în interesul tău sau că o 
agenţie de publicitate de calibru ar semna un contract cu 
tine pentru a te promova în lume. Una dintre chestiuni­
le pe care ambele categorii de experţi ar dori să o lămu­
rească împreună cu tine ar fi:

• Care este marca ta personală?

Marca ta conţine tot ce spui tu şi tot ce faci; felul în 
care priveşti, gândeşti, te mişti şi te comporţi. Este aproa­
pe ca şi cum ai fi o companie numită, să spunem, Eu
S.R.L. Care ar fi marca acestei companii? La fel cum re­
cunoaştem că John Lewis, Zara, Apple sau Nokia au sti­
lurile şi mărcile lor proprii, la fel este şi cu Eu S.R.L. Cu 
cât devii mai conştient de această marcă, cu atât mai 
mult vei reuşi să-ţi demonstrezi autenticitatea şi să-ţi în­
tăreşti Efectul Charismatic.

Cum ai descrie marca personală a fiecăreia dintre 
aceste persoane?

• Camilla (a doua soţie a prinţului Charles);
• Dl Putin (Rusia);
• Oprah Winfrey;
• Jose Mourinho;
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• Gordon Ramsay;
• Denzel Washington;
• Andrew Marr.

Au aceştia un stil distinctiv şi, în caz de răspuns afir­
mativ, ce îl face aşa cum este? Cât de autentici îi face 
acest stil, după părerea ta?

Exerciţiu pentru stil (1)

Iată câteva modalităţi de a începe să-ţi reevaluezi şi 
să-ţi reconsideri stilul tău personal. Completează de­
scrierile de mai jos şi încearcă să explici de ce ai ales 
acele răspunsuri.

1. Dacă aş fi o maşină, aş fi una marca (de ex. Mercedes)

pentru că (de ex. mă definesc prin calitate şi stil)

2. Dacă aş fi o mâncare, aş fi (de ex. un grepfrut)

pentru că (de ex. sunt puţin aspru, dar bun pentru tine)

3. Dacă aş fi un magazin, aş fi ca (de ex. Marks 8( Spen­
cer)_____________________________________________________________

pentru că (de ex. valoarea pe care o ofer corespunde 
preţului cerut)_______________________________________________

• Privindu-ţi răspunsurile, ce sugerează acestea despre 
stilul tău personal?

• Ar fi de acord prietenii sau colegii tăi cu descrierea ta?
• Cât de fidel eşti „mărcii" tale?
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• Foloseşte aceste răspunsuri pentru a completa cel de-al 
doilea exerciţiu de stil de mai jos.

Exerciţiu pentru stil (2)

La o şedinţă cu reprezentanţii companiei tale de relaţii 
publice sau cu agenţii de publicitate, aceşti experţi vor să 

transmită lumii autenticitatea ta. întâi, ei decid să-şi for­
meze o imagine mai bună despre marca ta personală, de­

spre stilul tău particular.
Cum le-ai descrie marca ta?
De exemplu:
Marca mea seamănă mai mult cu Toyota decât cu BMW. 

Ofer calitate fără a face mare caz de asta şi nu îţi impun s ti­
lul meu. îm i place să fiu văzut ca o marcă ce ia în seamă 
clientul — ceea ce înseamnă că îmi îndeplinesc sarcinile şi 
te poţi baza pe mine. Sunt, de asemenea, mai degrabă ca 
unele dintre cele mai bune magazine, în sensul că nu devin 
defensiv dacă găseşti ceva în neregulă la ceea ce fac. Voi ac­
cepta pur şi simplu că am greşit ş i voi încerca să îndrept lu­
crurile. Mai sunt un pic precum o „bancă la distanţă": sunt 
uşor accesibil şi atunci când mă contactezi pun pariu că mă 
găseşti prietenos şi răbdător.

Apoi, consultanţii decid să proiecteze un logo ce trans­
mite cine eşti tu şi ce reprezinţi. Cum ar arăta acest logo? 

Desenează-I, nu te mulţumi doar să-l descrii! Chiar dacă nu 
eşti bun la desen, încearcă totuşi.
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Revăzând cele de mai sus şi rezultatele exerciţiului 
anterior pentru stil, ce ai aflat despre stilul tău şi despre 
felul în care interacţionezi?

A fi tu însuţi —  valorile tale

Orice decalaj între felul în care te vezi şi felul în care 
te percep ceilalţi îţi poate reduce în mod potenţial abili­
tatea de a transmite autenticitate şi de a identifica pro­
blemele la care trebuie să mai lucrezi. Aşa că îţi propun 
să privim mai cu atenţie acest aspect care este a fi tu în­
suţi. Eşti autentic atunci când faci următoarele:

• Crezi ceea ce spui şi spui ceea ce crezi: A fi consec­
vent în comunicarea cu ceilalţi îţi poate consolida in­
fluenţa pentru că oamenii ajung să creadă ceea ce 
spui. De exemplu, când faci o promisiune, oferi un 
compliment, proferezi o ameninţare, ceri ajutor, crezi 
într-adevăr în ceea ce spui? Orice lipsă de legătură în­
tre cuvintele tale şi ceea ce gândeşti cu adevărat dău­
nează impactului tău:

o „Numai gura e de el." 
o „Ea latră mai rău decât muşcă." 
o „El îţi va promite luna de pe cer dacă..."  
o „Ea doar promite, după care se face că uită."
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o „Vorbeşti serios?"
o „Mulţumesc, dar aş vrea să fiu sigură de asta." 
o „Pun pariu că asta nu se va întâmpla niciodată."

Cu cât eşti mai abil în vorbire, cu atât este mai im­
portant să vorbeşti precum gândeşti. De exemplu, când 
eşti furios, fericit, frustrat, ocupat, plictisit, confuz, ascunzi 
ce simţi prin fraze goale, platitudini şi alte ocolişuri?

• Transmiţi că ai principii clare şi că acţionezi con­
form acestora: Care sunt valorile tale personale? Ştii 
ce reprezinţi şi vrei să împărtăşeşti asta cu alte per­
soane? La fel de important, te văd oamenii acţionând 
în acord cu ceea ce contează cu adevărat pentru tine? 
Mulţi manageri, de exemplu, vorbesc cu entuziasm 
despre grija faţă de client în timp ce membrii deza­
măgiţi ai echipei lor asistă la crearea unor sisteme sau 
procese care demonstrează opusul. Ai grijă să folo­
seşti fraze cum ar fi:

o „Ceea ce contează cu adevărat pentru mine este.. ."  

o „Iată poziţia mea în această chestiune.. ."

o „Simt că este foarte important să ..."
o „Nu mă pot împăca cu asta, pentru că ..."
o „Acest lucru ar fi împotriva a ceea ce cred eu, 

ceea ce ..."
o „Acest lucru este greşit pentru că ..."
o „Asta este ceea ce trebuie să fac şi am să o fac."

• Demonstrezi că eşti de încredere şi că ceilalţi se pot 
baza pe tine: Căi sigure de a semnala că „nu vă puteţi 
baza pe mine" includ sosirea în întârziere la şedinţe,
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uitarea a ceea ce ţi s-a cerut să faci, acordul pentru a 
face ceva, pentru ca apoi să nu te ţii de cuvânt.

Când unul dintre colegii mei de afaceri este de 
acord să-mi trimită o carte sau nişte informaţii de care 
am nevoie, el îşi notează întotdeauna meticulos asta 
pe o listă de sarcini, pe care o păstrează într-un dosar. 
De îndată ce este notată pe lista aceea, sunt sigur că 
cererea mea va primi un răspuns negreşit. De 20 de 
ani de când lucrez cu el, am fost dezamăgit foarte rar.

A fi de încredere şi a oferi sprijin e ca şi cum ţi-ai 
placa cu aur impactul personal. O persoană poate să 
aibă totuşi un impact major chiar dacă nu este de în­
credere, dar asta se întâmplă din cauza unui compor­
tament negativ, ceea ce nu prevesteşte nimic bun. 
îţi asumi responsabilitatea pentru dezvoltarea ta 
personală la potenţialul maxim.
Pui în acord realitatea interioară cu ceea ce arăţi în

/

exterior.

Exerciţiu pentru valori (1)

Runda 1
Scrie o declaraţie de misiune care să explice următoarele:
1 De ce crezi că te afli pe această planetă.
2 Ce contează cu adevărat şi sincer pentru tine — valori­

le tale.
3 Ce vrei să faci pentru a da un sens vieţii tale.

Runda 2
1 Reciteşte acest material până când eşti mulţumit de 

modul în care exprimă sensul vieţii tale.
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2 Dactilografiază-I.
3 Arată-i-l unei persoane pe care o placi, în care ai încre­

dere şi cere-i să-ţi împărtăşească reacţia faţă de decla­
raţia ta.

Runda 3
1 în lumina comentariilor sau a răspunsului pe care l-ai 

primit, revezi materialul până când te simţi mulţumit 
de el.

2 Tipăreşte materialul cu litere de mărime mare (16 puncte 
sau mai mult).

3 Pune acest material pe perete sau undeva unde îl poţi 
vedea zilnic.

4 Citeşte-I în fiecare zi şi întreabă-te mereu: „Mă port în 

acord cu misiunea pe care am declarat-o?"

Exerciţiu pentru valori (2)

1. în următoarele şapte zile, urmăreşte orice situaţie în 

care alte persoane încearcă să te determine să faci lu­
cruri care îţi contrazic valorile personale.

2. Scrie despre aceste situaţii şi despre cum te-au făcut 
ele să te simţi.

3. Cum ţi-ai apărat dreptul de a acţiona în mod autentic? 

în cele din urmă încearcă să-ţi elaborezi propriul re­
gulament pentru practicarea tehnicii performării au­
tentice. De exemplu, ţi-ai putea propune următoare­
le principii:

• Rămâi vigilent şi fii prezent.
• Observă-ţi propriile prostii.
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• Permite-ţi să fii contrazis în acţiunile neautentice.
• Caută reacţii constante şi sincere.
• Fă un inventar personal al valorilor tale.
• Exprimă-te pe tine.
• Vorbeşte despre ceea ce este important pentru tine în 

loc să stai la taclale.
• Propune-ţi un scop.

• Nu pierde contactul cu ceea ce te pasionează.

„A fi nimeni altul decât tu însuţi într-o lume care face tot 
ce poate, zi şi noapte, ca să facă din tine oricine altceva în ­
seamnă a purta cea mai grea bătălie pe care o poate duce o 
fiinţă umană şi a nu renunţa la luptă niciodată."

E .E . Cummings, 
poet american
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Curajul

F oşnetele de nerăbdare domneau în sala în care 
se aflau delegaţii. în scurt timp, aveau să cu­
noască un expert în leadership inspiraţional. în 

cele din urmă, vorbitorul îşi făcu intrarea prin spatele în­
căperii şi, spre uimirea celor prezenţi, începu să cânte. 
Mergea cu paşi mari spre platforma de conferinţă cân­
tând cu voce tare, iar oamenii reacţionau la versurile cân­
tecului şi la mesajul lor pasionat, relevant. De îndată ce 
începu să vorbească, el captă deja atenţia celor din încă­
pere, stabilind un Efect Charismatic impresionant.

Sunteţi dispuşi să vă asumaţi riscuri pentru a vă con­
strui Efectul Charismatic păşind în necunoscut? Sau nu 
vă place deloc să riscaţi, dar doriţi totuşi să vă îmbună­
tăţiţi impactul personal? Dacă răspunsul este afirmativ, 
poate că este timpul să vă clarificaţi cât de dispus sun­
teţi să vă expuneţi unor riscuri.

Deşi folosirea unor moduri interesante sau provoca­
toare de a-ţi comunica mesajul îţi poate consolida cu si­
guranţă Efectul Charismatic, a fi nesăbuit îl poate, la fel 
de bine, submina. De exemplu, când întâlneşti un client
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nou, ai putea risca ilustrându-ţi ideea prin citirea unei 
poezii, expunerea unui desen animat sau chiar făcând 
un truc magic. Bine-nţeles că a-ţi demonstra punctul de 
vedere înfigând un cuţit de bucătărie de 15 cm în masa 
conferinţei ar părea mai mult ca sigur un gest nesăbuit 
şi n-ar contribui deloc la întărirea impactului personal.

Curajul, de asemenea, nu se referă neapărat la asu­
marea unor riscuri dramatice —  poate fi vorba pur şi 
simplu despre îndrăzneala de
a-ţi folosi corpul pentru a te im- curajul, de asemenea, nu se 
pune în faţa celorlalţi. Dacă ai o referă neapărat la asumarea 
expresivitate naturală a mâini- unor riscuri dramatice 

lor, a feţei şi a trupului, atunci
curajul ar putea să nu fie o problemă, însă, pentru mulţi 
oameni, a fi în mod deliberat mai sugestivi folosindu-şi 
expresia fizică poate părea în mod cert un act de curaj.

Pentru a prinde curaj în comunicarea interpersonală 
ai nevoie atât de exerciţiu regulat, cât şi de aprecieri 
obiective din partea celorlalţi. Dacă este necesar, nu ezi­
ta să ceri reacţia celor din jur.

Asumarea inteligentă a riscului

Merită să-ţi asumi riscuri care te ajută să-ţi prezinţi 
mesajul după ce ai luat în considerare următoarele:

• Beneficiile vor depăşi costurile chiar dacă totul mer­
ge prost.

• Există doar o şansă minimă ca situaţia cea mai rea cu 
putinţă să se întâmple cu adevărat (vezi caseta cu şan­
se minime şi maxime).



136 Andrew Leigh

De asemenea, ceea ce pare a fi riscant sau a necesita 
foarte mult curaj poate, la o examinare mai atentă, să se 
dovedească a fi doar o frică de propria umbră. A lucra 
cu frica ta este de aceea o parte a dezvoltării curajului de 
a fi diferit. încearcă exerciţiul de mai jos.

Exerciţiu pentru frică

• Găseşte un loc liniştit şi sigur unde nu vei fi deranjat 

pentru cel puţin o jumătate de oră.
• întinde-te pe podea, cu picioarele ridicate pe un scaun, 

cu o pernă subţire sub cap.

• Respiră lung, încet, menţinând o respiraţie profundă şi 
constantă.

• începe să-ţi spui cu voce tare fricile.- „Mi-e frică de..."
• începe cu obiecte şi animale, cum ar fi păianjeni, ma­

şini, calculatoare.

• Acum treci la evenimente, cum ar fi susţinerea unui dis­
curs, intrarea într-o cameră plină cu persoane necunos­
cute, întâlnirea în particular cu şeful.

• în continuare menţionează persoanele de care simţi că 

ţi-e frică: părintele, şeful, partenerul, fratele, colegul de 
serviciu.

• în final, spune cu voce tare numele persoanelor sau ale 

evenimentelor din trecut care ţi-au provocat frică. Exis­
tă eleîncă ? De ce îţi este frică cel mai multîn momen­
tul prezent — inundaţie, terorism, pierderea sănătăţii? 
De ce îţi este frică în viitor?

• Asigură-te că vorbeşti despre fricile tale cu voce tare, nu 
doar, cu fereală, în sinea ta.
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Pe durata acestui exerciţiu ai putea să simţi nevoia de a 

plânge, anxietate sau cum corpul tău devine tensionat în 

aşa măsură încât îţi vine să te ridici şi să faci ceva cu totul 
diferit. Nu renunţa totuşi, pentru că, numindu-ţi fricile, aces­
tea îşi pierd puterea asupra ta.

Şanse minime şi maxime: 
înţelegerea asumării riscului

1 Ceri unui client să facă oferta pe care ai lăudat-o sâr- 
guincios.
• Cel mai rău caz = clientul refuză; decide să încheie 
relaţia.
• Cel mai bun caz = primeşti oferta; stabileşti o rela­
ţie de durată, profitabilă.

2 într-o şedinţă de unu-la-unu, îi ceri unei colege să-şi 
îmbunătăţească performanţele.
• în cel mai rău caz = persoana se înfurie; demisio­
nează reclamând că o terorizezi sau că o discriminezi.
• Cel mai bun caz = persoana îţi mulţumeşte pentru 
sinceritate; este de acord să muncească mai mult, 
după care te laudă la alţii.

3 Intri într-o încăpere şi vorbeşti cu prima persoană pe 
care o vezi şi care este liberă pentru a se angaja într-o 
discuţie cu tine.
• în cel mai rău caz = persoana te refuză nepoliticos; 
pleacă lăsându-te să te simţi îngrozitor.
• Cel mai bun caz = persoana răspunde cu entuziasm; 
îţi faci un prieten sau un contract de afaceri pe viaţă; 
situaţia conduce la un contract major.
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în fiecare caz, care este şansa ca cel mai rău caz să se în­
tâmple? Dacă este extrem de mică, atunci riscul ar putea 
să merite să fie asumat, dat fiind potenţialul celui mai bun 
caz sau unele variaţii ale acestuia care se pot întâmpla.

A face aceste tipuri de calcule mentale înseamnă a-ţi 
asuma riscul în mod inteligent.

Ai nevoie de o capacitate de adaptare emoţională 
pentru a face faţă unor posibile rezultate nefavorabile în 
urma asumăm de riscuri. O astfel de capacitate de adap­
tare vine adesea numai prin experimentarea şi explora­
rea zonei de risc.

în mod bizar, unii oameni se simt bine când este vorba 
de asumarea unor riscuri fizice, cum ar fi alpinismul, căţă- 
rarea pe stânci sau raftingul, în timp ce evită cu încordare 
riscurile sociale necesare lansării mesajului lor cu impact.

Faptul că eşti o persoană introvertită sau extravertită 
poate influenţa, şi el, asumarea de riscuri. De exemplu, 
persoanele extravertite pot considera că asumarea de

riscuri este amuzantă, vă-
. ' zând-o doar ca parte din

persoanele extravertite pot . . r . .
considera că asumarea de riscuri a h  sociabl1 ^ Pozltlv' ^  
este amuzantă contră, introvertiţii o pot

găsi neplăcută. Deşi nu 
poţi să te schimbi cu uşu­

rinţă dintr-un mod de a fi în celălalt, a deveni mai con­
ştient de felul în care personalitatea ta de bază poate in­
hiba sau încuraja asumarea de riscuri poate fi de ajutor.

Asumarea de riscuri care îţi construieşte Efectul Cha­
rismatic poate însemna că:
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• arăţi curajul de a provoca sau a pune întrebări oame­
nilor;

• ai un punct de vedere pe care îl exprimi;
• îţi aperi credinţele în faţa opoziţiei;
• accepţi păreri alternative fără a fi defensiv;
• foloseşti la maximum exprimarea corporală.

Vă propun să le privim pe toate acestea mai îndea­
proape.

A provoca sau a pune întrebări oamenilor

Un director executiv proaspăt numit la o companie 
de asigurări a convocat o întâlnire publică pentru a se 
prezenta întregii echipe. După prezentările formale, el 
şi-a asumat riscul de a povesti o întâmplare personală 
despre relaţia cu o agenţie de turism. A împărtăşit tutu­
ror cum l-a impresionat grija pentru client a agenţiei, 
cum a avut experienţa unei explozii de recunoştinţă faţă 
de agenţie pentru rezolvarea a ceva ce ar fi putut să fie
o problemă frustrantă şi îngrijorătoare. Privind de la un 
capăt la celălalt sala plină, noul director executiv a între­
bat dacă cineva a mai avut parte de curând de această 
grijă excepţională pentru client.

In curând, oameni care n-ar fi vorbit niciodată în mod 
normal cu un şef executiv în public începură să-şi îm ­
părtăşească propriile poveşti legate de grija pentru client. 
Exact la momentul potrivit, directorul executiv zâmbi şi 
îşi exprimă speranţa că oamenii care vor avea relaţii cu 
noua sa companie vor vorbi cu prietenii lor exact în felul
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acesta despre grija faţă de client a asigurătorilor din com­
pania sa.

Urmă o tăcere jenantă şi în sfârşit cineva se aventură 
să spună: „Dar noi întotdeauna am avut punctaje bune 
în ceea ce priveşte grija pentru client în clasamentele 
anuale ale companiilor din domeniu". Directorul încu­
viinţă: „Sunt absolut de acord, deci este clar că avem o 
bază puternică pe care să construim ceva cu adevărat re­
marcabil. Asta este ceea ce vreau să fac, este un angaja­
ment absolut al meu şi vreau să fie şi al vostru".

După şedinţă, oamenii au vorbit adesea pe îndelete 
despre noul director executiv şi despre cum şi-a făcut el 
intrarea, entuziasmându-i cu viziunea lui despre viitor. 
Nimeni nu a pomenit ceva despre charismă, dar direc­
torul o transmisese cu putere prin intermediul provocă­
rii şi al dialogului.

Te simţi confortabil când provoci oamenii şi îi con­
frunţi în ceea ce priveşte lucrurile cu care nu eşti de 
acord? Persoanele cu un impact personal puternic au de 
obicei curajul de a pune în discuţie statu-quo-ul, de a 
face faţă conflictului şi de a pune întrebări jenante, chiar 
şi atunci când ar putea să-i îndepărteze pe unii.

Dacă provocarea poate să intensifice charisma, ea tre­
buie în mod normal să fie una constructivă, nu distruc­
tivă. Dacă te plângi în mod constant de evenimentele 
prin care treci, dacă ridici mereu întrebări cu răspunsuri 
imposibile, eşti rar de acord cu oamenii, indiferent de 
subiect, sau te dovedeşti a fi în general o persoană cu 
care se lucrează greu, oamenii te vor vedea ca pe unul 
care oferă un tip neavenit de provocare.

Provocarea constructivă, pe de altă parte, stimulează, 
pentru că ea poate să aducă o gândire proaspătă, să ofere
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alternative pentru a analiza şi a suscita interesul oame­
nilor. Nu întotdeauna trebuie să te simţi confortabil fă­
când asta; cei ce receptează mesajul au nevoie doar să 
vadă că vii cu o provocare într-un spirit interogativ, mai 
degrabă decât, să spunem, răzbunător.

Oamenii cu o charismă puternică îşi perfecţionează 
modalităţile de a pune întrebările potrivite astfel încât 
să însufleţească auditoriul, nu să-l ameninţe. Aceasta 
presupune, printre altele, să oferi provocarea într-o ma­
nieră prietenoasă şi să eviţi să scoţi în evidenţă greşelile 
celuilalt.

Un exemplu

Provocare distructivă: Strategia ta nu are niciun sens
pentru mine, mă întreb cum ai 
putut să ajungi la ea?

Provocare constructivă: Ai putea să-mi spui mai multe 
despre strategia ta ca să pot în ­
ţelege cum ai ajuns la ea?

Provocare distructivă: Grija noastră pentru client este o 
vorbă goală şi tu ştii asta.

Provocare constructivă: Grija noastră actuală pentru 
client pare să aibă multe aspecte 
în care este nevoie de îm bunătă­
ţiri; eşti de acord?

Provocare distructivă: De ce ai dat-o în bară din nou cu 
predarea acestui raport la timp?

Provocare constructivă: Ce anume crezi că teîm piedică  
să-ţi predai rapoartele la timp?



Exerciţiu pentru provocare

Schimbă următoarele provocări din distructive în con­

structive.
„Ai greşit cum nu se putea mai rău. Noi nu lucrăm aşa."
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„Se întâmplă din nou. Această echipă pierde timpul cu 

încă o discuţie fără rost."

„Dacă poţi să găseşti un furnizor mai bun, să ne anunţi."

„Acest program este un nonsens, de ce nu ne concen­
trăm pe chestiunile cu adevărat importante?"

„Ei bine, poate că te inspiră pe tine, pe mine însă nu."

Acum creează trei provocări cu adevărat constructive pen­

tru cunoscuţii din viaţa ta.

A avea un punct de vedere şi a-1 exprima

Dacă nu ştii încotro s-o iei, orice drum este bun. Fără 
un punct de vedere devii mai puţin interesant pentru 
ceilalţi şi charisma ta slăbeşte. Cei care au un impact 
personal puternic au de obicei ceva de spus, folosind 
fraze ca:
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„Părerea mea este..."
„Eu văd lucrurile cam aşa ..."
„Nu pot să fiu de acord cu asta, pentru că ..."
„Ceea ce contează pentru mine legat de asta este..." 
„Ceea ce vreau este ..."
„Aş prefera ca ..."
„Din punctul meu de vedere..."

îţi este adesea dificil să ştii care este de fapt opinia ta 
în ceea ce priveşte o chestiune sau o situaţie? Altfel spus, 
rămâi tăcut la şedinţe, fiindu-ţi greu să adopţi o poziţie 
clară legată de subiectul în discuţie? Ar putea să existe 
câteva motive pentru care se întâmplă aceste lucruri.

în primul rând, chestiunea sau situaţia pare să-ţi de­
păşească cunoştinţele sau experienţa. în al doilea rând, 
ai putea să deţii în fapt un punct de vedere pe care să nu 
îl poţi exprima limpede, la mo­
mentul respectiv. Astfel se ajun­
ge la acele momente frustrante nu ^  încotro s-o iei,

~ j  ~ . . r . orice drum este bun
cand realizezi mai tar/.iu ce ai fi
putut să spui şi nu ai spus. Un
al treilea motiv apare atunci când vii dintr-o cultură unde 
în mod normal nu se aşteaptă de la tine să-ţi exprimi o 
opinie, în special atunci când nu ţi se cere acest lucru.

Indiferent de motiv, poţi să începi să-ţi construieşti 
propriul punct de vedere despre o chestiune pregătin- 
du-te, punând întrebări şi dobândind mai multe infor­
maţii, raportând-o la ceva familiar.

Pregătirea îţi poate furniza adesea o gamă largă de opi­
nii, care altfel pot părea, în timpul discuţiei, de neatins, 
încearcă să participi la o şedinţă, la o discuţie unu-la-unu 
sau la o altă situaţie de comunicare importantă pregătit
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deja cu ceva de spus. Vor fi adesea o multitudine de sur­
se de inspiraţie, cum ar fi o agendă preplanificată, su­
biectul în sine, o documentare asiduă, discuţiile antici­
pate cu alte persoane şi aşa mai departe.

Punerea întrebărilor va deschide deseori un subiect, sti- 
mulându-te să participi cu o opinie, folosind informaţii 
suplimentare. Pune întrebări cu răspuns deschis pentru 
a încuraja oamenii să furnizeze mai mult decât simple 
răspunsuri cu da sau nu.

Raportarea chestiunii la ceva fam iliar poate constitui un 
stimulent creativ pentru a ajunge la o opinie. De exem­
plu, ai putea utiliza:

• valorile tale personale;
• experienţa trecută sau ceva ce îţi reaminteşte de 

aceasta;
• o strategie sau un regulament existent.;
• opiniile solide ale celorlalţi şi cum te fac acestea să te 

simţi;
• ceva cu totul străin de subiect pentru a genera o abor­

dare cu totul nouă.

Exprimă-te

Nu este suficient să ai o opinie, e nevoie şi de curaj 
pentru a o exprima. Câteodată, asta înseamnă să-ţi ex- 
pui opinia fără ca aceasta să fi fost solicitată. Altădată, 
ar putea fi mai bine să aştepţi apariţia unui moment po­
trivit când oamenii vor fi gata să o primească.

De îndată ce oamenii realizează că ai adesea o opinie, 
ei vor începe să o aştepte. Acesta este motivul, apropo,
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pentru care ai observat că oamenii încep să privească în­
trebător spre anumite persoane în timpul şedinţelor. Ei 
ştiu din experienţă că acele persoane au părerile lor şi 
anticipează ascultarea acestora.

A rămâne tăcut şi a-ţi păstra pentru tine opinia poa­
te crea un aer de mister, util uneori, dar, dacă forţezi oa­
menii să muncească din greu pentru a-ţi extrage păreri­
le, asta îţi va limita impactul. în loc să taci, elaborează-ţi 
punctul de vedere, aşteaptă o pauză în fluxul conversa­
ţiei, fii curajos şi exprimă-1.

Dacă toată lumea pare a fi prea ocupată să vorbeas­
că, asta ar putea să însemne că e mai bine să taci. Totuşi, 
în felul acesta laşi discuţia în mâna celor care fac cel mai 
mult zgomot, ajungând să nu-ţi mai afirmi opinia nicio­
dată.

Dacă nu există o pauză în conversaţie, încearcă tehni­
ca vocii liniştite din fundal. Aşteaptă până când cineva 
se relaxează puţin şi spune clar, fără agresivitate: „Aş vrea 
să spun ceva, vă rog". Dacă ceilalţi te ignoră, repetă, chiar 
dacă asta înseamnă să vorbeşti peste altcineva. Continuă 
să spui: „Aş vrea să spun ceva, vă rog" puţin mai tare 
până când, în cele din urmă, oamenii trebuie să se opreas­
că şi să asculte. Este nevoie de ceva curaj pentru a folosi 
această tehnică, dar îţi va garanta atenţia audienţei.

Fii atent la capcana propriei opinii, în care cazi atunci 
când devii dogmatic, extrem de insistent şi doritor să-ţi 
impui părerile, indiferent dacă 
ceilalţi vor să le audă. O versiu­
ne a capcanei propriei păreri îi atent caPcana propriei 
pândeşte pe managerii sau pe °Pin11 
liderii neglijenţi. Pentru că
oamenii îţi caută în mod constant opiniile, începi să



146 Andrew Leigh

presupui că trebuie întotdeauna şi imediat să spui ceea 
ce este bine sau rău, sau ce ar trebui făcut. Această ofer­
tă imediată a unei opinii poate să-ţi submineze impac­
tul personal, dacă nu o suplimentezi cu ceva — de exem­
plu, să observi că cineva a făcut bine un lucru sau să 
feliciţi pe cineva pentru o realizare.

Capcana propriei opinii se mai iveşte atunci când oa­
menii încep să-ţi vorbească despre problemele lor. Vân­
zătorii neglijenţi cad adesea în această capcană, crezând 
că respectivul client chiar îi cere sfatul. De fapt, persoa­
na respectivă doreşte doar să împărtăşească o problemă, 
fără să solicite un remediu imediat.

Dezvoltă-ţi abilitatea de a asculta cu întreaga atenţie, 
oferind întrebări clarificatoare cum ar fi:

• „Sunt şi alte persoane care simt la fel?"
• „Cum te face asta să te simţi?"
• „Vi s-a întâmplat de curând?"
• „Sună îngrozitor, ce crede şeful tău?"
• „Ţi s-a mai întâmplat asta vreodată înainte?"
• „Ce crezi că vor ei în schimb?"
• „Abia aştepţi asta?"
• „Poţi să-mi explici mai mult?"

A-ţi apăra credinţele

„Testul meu real de curaj este să fiu în minoritate în 
multe ocazii", spune Jacqueline Gold, şefa executivă a 
lanţului de magazine de mare succes Anne Summers, 
care comercializează lenjerie sexy şi jucării erotice.
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Efectul Charismatic al lui Gold constă într-o încredere 
solidă de sine, combinată cu curajul ei de a-şi susţine 
punctul de vedere şi de a spune ce gândeşte despre ceea 
ce se întâmplă cu ea. Fără să aibă o strălucire charisma- 
tică, impactul ei rămâne puternic şi memorabil.

„Nu vă plac principiile mele? Mai am şi altele", glu­
mea Groucho Marx şi, în realitate, mulţi oameni par să 
fie aşa. In faţa criticii, respingerii sau ostilităţii, ei se pră­
buşesc pur şi simplu. Decât să rişte un alt conflict, ei cad 
mai degrabă în schimb într-o tăcere refractară sau, mai 
rău, retrag ce susţinuseră mai înainte.

Realizarea unui impact personal puternic provine ast­
fel parţial din a avea voinţa de a-ţi apăra părerile şi a-ţi 
asuma riscul de a înfrunta opoziţia. în afară de situaţia 
în care cauţi cu orice preţ lupta, acest lucru nu trebuie să 
implice încingerea spiritelor. In schimb, îţi afirmi simplu 
dreptul de a-ţi menţine opinia sau anumite valori şi ceri 
ca ceilalţi să îl trateze cu respect.

O cale utilă de a-ţi apăra credinţele este aceea de a 
răspunde arătând respect pentru poziţia contrară, în loc 
să vrei s-o desfiinţezi. Astfel, poţi replica după cum ur­
mează:

• „înţeleg ce spui tu şi totuşi eu văd lucrurile puţin 
diferit."

• „îmi dau seama că nu eşti de acord şi aş dori ca şi pă­
rerile mele să fie luate în serios."

• „In mod evident eşti foarte hotărât în privinţa asta, la 
fel sunt şi eu."

• „Acesta este o interpretare. Eu am una diferită."
• „Ceea ce contează cu adevărat pentru mine este..."
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Ai putea simţi că este riscant să-ţi aperi punctul de 
vedere, în special atunci când nimeni altcineva nu pare 
a te susţine, dar această izolare ar putea să fie înşelătoa­
re. De îndată ce oamenii te văd apărându-ţi opiniile, ai 
putea începe să atragi suporteri.

Acceptă părerile alternative

Există ceva atrăgător la o persoană care are un punct 
de vedere clar pe care nu pare să ţi-1 impună, ca şi cum 
ar încerca să te convingă să adopţi poziţia sa. Intăreşte-ţi 
impactul personal demonstrând că ai curajul să asculţi 
păreri alternative, fără a deveni defensiv.

După cum am punctat în capitolul al doilea, despre 
fluenţă, încearcă să foloseşti tehnica acceptării şi a con­
struirii: când o persoană emite o părere diferită de a ta, 
în loc să o discreditezi, încearcă să construieşti pornind 
de la ea. Ai putea să fii capabil chiar să o legi de propri­
ile tale păreri şi să-ţi consolidezi în continuare propria 
poziţie.

Foloseşte exprimarea corporală

Impactul personal este mesajul total pe care îl trimiţi 
oamenilor. După cum am văzut mai devreme, cuvintele 
joacă de obicei un rol relativ minor în comunicare, com­
parativ cu puterea factorilor nonverbali, printre care lim­
bajul trupului.

Cu toate că impactul personal îşi are originea în ceea 
ce spui, în emoţiile interioare pe care le adăposteşti şi
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atitudinile faţă de oameni, inclusiv faţă de tine însuţi, in­
diciile nonverbale sunt cele care au un rol decisiv.

Cei mai mulţi dintre noi nu realizează semnificaţia in­
diciilor corporale sau nici măcar nu le asociază cu cura­
jul. Totuşi, expresia fizică poate cere 
curaj şi când vezi persoane exerci- cei maj mu|ţi dintre noj 
tând un impact personal puternic, nu realizează 
nu par să se teamă să facă gesturi semnificaţia indiciilor 
clare şi uneori expansive. Asta poa- corporale 
te include folosirea corpului în mo­
duri pozitive pentru a-şi trimite mesajul, indiferent că 
este vorba de a fi capabil să rămâi extrem de calm, să 
râzi foarte zgomotos, să semnalezi ascultarea cu foarte 
mare atenţie sau să-ţi foloseşti mâinile pentru a-ţi subli­
nia punctul de vedere.

De îndată ce părăsim copilăria, avem tendinţa de a ne 
pierde conştiinţa limbajului corporal şi poate fi chiar ne­
voie să lucrăm pentru a-1 reîmprospăta. Actorii învaţă de­
vreme în pregătirea lor să-şi folosească trupul pentru a 
transmite faptul că sunt complet prezenţi şi cer atenţie. 
De exemplu, ei exersează mersul ca şi cum ar fi nişte ra­
taţi, apoi paşii celor ce se cred stăpânii lumii. în ateliere­
le noastre despre impactul personal, participanţilor le face 
plăcere să se plimbe de jur-împrejur experimentând cum 
se simt atunci când trec de la un statut social la altul.

Gesturile joacă un rol semnificativ în stabilirea cha- 
rismei, după cum a observat orice persoană care l-a vă­
zut pe fostul preşedinte Clinton. Gesturi ale mâinii, miş­
cări ale corpului înspre şi dinspre oameni, încuviinţarea 
din cap, zâm betul, mişcări ale ochilor, întoarcerile, 
mersul, toate exprimă persoana sa şi farmecul său neîn­
doielnic.
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Exerciţiu pentru statut

1 Găseşte o cameră goală în care ai foarte mult spaţiu 

pentru a te plimba de jurîmprejur.
2 Dintr-un pachet de cărţi de joc extrage un set de cărţi 

de la 1 (as) la 10.
3 Amestecă aceste cărţi şi alege una la întâmplare.
4 Acest număr defineşte statutul tău de la 1 = jos la 10 = 

foarte înalt.
5 Folosind acest număr, începe să păşeşti îm prejurul 

camerei ca şi cum acesta ar fi acum statutul tău so­

cial.
6 Alege un al doilea număr şi păşeşte din nou prin came­

ră simţind cum ar fi să ai acel statut în viaţă. Intră într-o 

cameră păşind ca şi cum ai fi această „persoană".
7 în cele din urmă, trage încă o carte şi experimentează 

cu acest al treilea nivel de statut.
• Ce ai învăţat din ceea ce ai făcut?

• Cum s-a comportat corpul tău la variatele niveluri 

de statut?
• Cum te-ai simţit în fiecare caz?
• Ce ţi-a spus acest exerciţiu despre felul în care ai pu­

tea intra într-o încăpere data viitoare?

Data viitoare când te afli într-o şedinţă, selectează o 
persoană şi petrece ceva timp observându-i limbajul cor­
pului, ce îţi spune acesta despre persoana respectivă şi 
dacă el consolidează sau micşorează impactul personal. 
După cum s-a menţionat mai devreme, încearcă să te uiţi 
la televizor cu sonorul la minimum în timp ce analizezi 
aceste lucruri pe ecran.
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• Umerii, înainte sau înapoi?
• Ochii, atenţi şi concentraţi sau vagi şi distanţi?
• Ce fel de gesturi ale mâinii apar?
• Capul, drept sau înclinat?
• Mâinile, în repaus, nervoase sau cu pumnii strânşi?
• Faţa, lipsită de expresie sau animată?
• Zâmbitor, furios sau neutru?

Limbajul trupului tău

Poate că eşti grozav când vine vorba despre citirea 
limbajului corpurilor altor persoane, totuşi cât de con­
ştient eşti de limbajul trupului tău? Intri într-o încăpe­
re făcându-te mititel, ca şi cum ţi-ai cere scuze pentru 
statura ta? Acest lucru se aplică în mod egal chiar dacă 
eşti relativ mic de înălţime. îţi faci intrarea cu capul sus 
şi mersul unei persoane impozante, chiar dacă nu ai un 
fizic pe măsură?

Cât de congruente sunt gesturile tale cu ceea ce spui? 
De exemplu, ai tendinţa să zâmbeşti atunci când vorbeşti 
despre ceva serios sau viceversa? Strângi fără vlagă 
mâna altei persoane, dar zâmbind larg —  acestea două 
se contrazic una pe cealaltă, trimiţând mesaje care pro­
voacă confuzie.

în mod similar, data viitoare când eşti cu cineva şi îi 
zâmbeşti, verifică-ţi mâinile şi braţele. Sunt relaxate sau 
tensionate, încleştate sau încrucişate la piept? Repet, 
acestea ar putea trimite mesaje contradictorii.

Atitudinea interioară şi angajarea faţă de mesajul tău 
influenţează major felul în care se poartă corpul tău 
pentru a veni în ajutorul comunicării. Dacă ai o stare
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pozitivă, crezând cu putere în ceea ce spui, atunci pro­
babil că şi mâinile tale vor vorbi din plin, în mod natu­
ral. Dacă ai o stare negativă sau eşti indispus, gesturile 
tale vor amuţi, chiar dacă rămâi absolut calm.

Ne concentrăm aici numai asupra gesturilor —  adică 
asupra mişcărilor corpului mai degrabă, decât asupra în­
făţişării generale, care este subiectul capitolului 8.

Câteva tipuri de mişcări deliberate ale corpului ar pu­
tea necesita o doză de curaj, însă ele îţi vor consolida im­
pactul.

• Gesturi de comunicare: Acestea se traduc direct în 
cuvinte sau fraze —  de exemplu, semnul pentru OK, 
degetul mare ridicat, degetele indicând V de la victo­
rie, fluturarea mânii în semn de salut şi îmbrăţişările. 
Acestea pot avea, de asemenea, sensuri complet dife­
rite, depinzând de cultura locală.
Te poţi gândi la un gest de comunicare pe care îl fo­
loseşti în mod regulat? Cum ai putea încorpora unul 
nou în interacţiunea viitoare cu cineva, fără a-1 face 
să pară artificial sau forţat?

• Gesturi de sprijin: Acestea ilustrează cuvintele tale — 
de exemplu, mişcările de mână circulare, mâinile larg 
deschise atunci când vorbeşti despre ceva grandios, 
mâinile mişcându-se înainte cu hotărâre pentru a su­
gera acţiunea.
Aceste gesturi îţi vin în mod firesc sau trebuie să faci 
un efort special pentru a le folosi? în  următorul 
schimb de replici pe care îl vei avea cu o persoană, ex­
perimentează unele gesturi de sprijin şi descoperă 
cum te simţi, precum şi ce efect produc acestea asu­
pra celui care te ascultă.
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Gesturi emoţionale: Mişcări ale feţei, ale mâinilor şi 
ale corpului ce sugerează fericire, surpriză, frică, fu­
rie, tristeţe, încântare, gânduri — de exemplu, lovirea 
bărbiei în timp ce te încrunţi.
îţi transmiţi uşor emoţiile prin intermediul corpului 
sau oamenii te găsesc dificil de citit? Dacă nu ştii răs­
punsul la această întrebare, merită să explorezi mai 
departe această chestiune cu ajutorul celor în care ai 
încredere. A permite în mod deliberat unor emoţii să 
se arate poate părea o provocare, dar face parte din 
înlăturarea măştii, ajutându-te să ajungi mai repede 
la celălalt.
Gesturi de relaţionare: Acestea influenţează cealaltă 
persoană, aşa cum se vede în încuviinţarea din cap 
pentru a o încuraja să continue să vorbească, în des­
chiderea gurii pentru a arăta că vrei să spui ceva, în 
fluturarea mâinii deschise pentru a spune persoanei 
respective să continue să vorbească.
Acesta este o altă instanţă corporală importantă, aşa 
că e bine să urmăreşti reacţia celorlalţi la gesturile 
tale. Poate fi dificil să afli dacă faci aceste gesturi, pen­
tru că adesea ele sunt efectuate cu totul inconştient. 
De exemplu, ai putea crede că eşti neutru sau chiar 
plin de încurajare în interacţiunea cu oamenii, însă 
aceştia te pot simţi ca fiind rece, respingător sau gro­
solan doar pentru că nu oferi imediat aceste gesturi 
esenţiale de relaţionare.
Gesturi legate de nevoile personale: Acestea includ 
scărpinarea nasului, înlăturarea părului din ochi, mâz- 
gălelile pe hârtie, mărunţirea hârtiei, înlăturarea unei 
scame de pe haina altcuiva etc. Ele se pot dovedi efi­
ciente în a transmite grija pentru cineva sau în a-ţi
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comunica dispoziţia actuală. Sunt adesea revelaţii 
complete privind felul în care te simţi şi nu sunt uşor 
de controlat. De exemplu, dacă obişnuieşti să mâzgă­
leşti absent, ai putea crede că te ajută să te concentrezi 
când vorbeşte o persoană. în realitate, ea te-ar putea 
percepe ca manifestând plictiseală sau dezinteres. 
Data viitoare când începi o conversaţie cu cineva, re- 
zervă-ţi puţin timp pentru a verifica ce gesturi legate 
de nevoile personale face cealaltă persoană. Apoi 
mergi mai în profunzime şi încearcă să le sesizezi şi 
pe cele pe care le faci tu.
De vreme ce aceste gesturi sunt involuntare, în loc să 
încerci să le controlezi în mod rigid, este mai bine să 
te concentrezi mai degrabă asupra celeilalte persoa­
ne, după care aceste gesturi vor intra pe făgaşul lor 
natural.
Aceste tipuri diferite de expresii corporale furnizea­

ză o gamă largă de posibilităţi pentru a-ţi consolida in­
fluenţa. Ele nu numai că pot să-ţi

. r  ,-r i v ri transmită mesajul fără cuvinte, dar poate fi dificil sa afle ’
dacă faci aceste gesturi Pot să-* dea m ai m ultă Putere P rin

accentuarea sau moderaţia gesticii.
Totuşi, trebuie să ai disponibilita­

tea de a le folosi, de vreme ce nu totul vine în mod au­
tomat.

Faţă în faţă

Expresiile chipului pot comunica multe emoţii ele­
mentare, inclusiv fericire, surpriză, frică, furie, tristeţe, 
dezgust, nemulţumire, interes, confuzie şi hotărâre.
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Oamenii cu un Efect Charismatic puternic au tendinţa 
de a fi curajoşi şi permit feţei să le trădeze emoţiile, ade­
sea savurând această manifestare.

Exerciţiu pentru expresivitatea feţei

Stai în picioare sau pe un scaun în faţa unei oglinzi. Ex­
primă surprize folosind doar gesturi. Cum vei semnala sur­
priza? Vei observa probabil lucruri, ca sprâncene ridicate 

sau curbate, ochii larg deschişi, gura căscată şi aşa mai de­
parte.

Acum încearcă să faci următoarele gesturi:

1 Intensifică gestul de surpriză — exagerează-l cât de 
mult poţi.

2 Minimalizează gestul de surpriză — care este cea mai 
slabă mişcare pe care o poţi face şi să transmiţi încă sur­
prinderea?

3 Ascunde surprinderea — acoperă sau ascunde-ţi sen­
timentele în timp ce le trăieşti încă în interior. Imagi- 
nează-ţi că cineva tocmai ţi-a spus nişte veşti emoţio­

nante sau minunate, dar din varii motive nu poţi să laşi 
persoana respectivă să vadă că eşti mulţumit.

4 Maschează surprinderea — substituie expresia de sur­
priză cu o emoţie complet diferită.

Aceste exerciţii nu sunt recomandate ca să înveţi să fii 
actor. Este vorba, în schimb, despre conştientizarea faptu­
lui că există modalităţi diferite de a transmite sentimente­
le prin intermediul feţei şi că, dacă le foloseşti incorect, ai 
putea părea insensibil.
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Practicând regulat observarea oamenilor, poţi începe 
să-ţi sporeşti conştientizarea legată de gesturi şi limba­
jul corpului. încearcă să decodifici mesajul ce vine din 
partea persoanei pe care o observi în timp ce îi ignori cu­
vintele.

Oamenii comunică prin intermediul limbajului cor­
poral de mai mult de un milion de ani, însă acesta a fost 
studiat intens doar în ultimii 30. A experimenta gesturi 
şi a încerca să-ţi modifici limbajul corpului pentru a fi 
mai pozitiv sau a avea un impact mai puternic poate fi 
resimţit ca fiind un demers destul de provocator, până 
când devine o parte din fiinţa ta.

Ideea esenţială care trebuie însă reţinută este aceea 
că folosirea expresivităţii tale corporale devine ceva 
mai naturală atunci când vorbeşti din inim ă — deci 
cu convingere. în multe privinţe limbajul corpului tău 
îşi va purta singur de grijă, de îndată ce devii în în ­
tregime concentrat nu pe propria persoană, ci pe au­
dienţă.

Exerciţiu pentru limbajul corporal (In intimitate)

1 Găseşte un loc în care este destul spaţiu pentru a-ţi miş­
ca trupul liber, fără să te simţi incomodat sau înghe­
suit.

2 Păstrând neutră expresia feţei, foloseşte-ţi corpul în în ­
tregime pentru a exprima fiecare dintre situaţiile urmă­
toare:

furios; ruşinat; relaxat; dominant; nerăbdător; modest; 
întrebător; surprins; suspicios; indecis; dezinteresat.
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3 Acum, permiţând feţei tale să adopte expresiile cores­
punzătoare, foloseşte-ţi corpul în întregime pentru a 

exprima fiecare dintre situaţiile următoare: 
resemnat; plin de îndoieli; timid; ruşinat; modest; trist; 
distant; satisfăcut de sine.

4 Care este diferenţa dintre aceste două interpretări — 
una fără expresie facială şi alta cu un chip grăitor? Cât 
de dificil a fost să transmiţi starea fără a folosi o expre­
sie facială evidentă? Au avut gesturile tale corporale ten­
dinţa de a-ţi urma expresia feţei sau invers?

5 Ce ai învăţat făcând acest exerciţiu? Ce îţi sugerează el 
legat de folosirea limbajului corpului pentru a-ţi spri­
jini mesajul şi a consolida impactul?

„Dacă nu simţeai frica, n-aveai ce să cauţi acolo. Asta te 

menţine pe picioare şi îţi dă viaţă. în niciun caz, nu te ţine 

în loc."
Ellen MacArthur, 

cea mai rapidă dintre femeile cu
o singură mână care au navigat în 
jurul lumii
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Pasiunea

cei mai buni lideri pe care îi cunosc sunt pa­
sionaţi de ceea ce fac", declara Alan Leighton,

, , ----- preşedintele companiei Royal Mail, după ce
luase o serie de interviuri unora dintre cei mai străluciţi 
oameni de afaceri din Marea Britanie. Dacă nu vă place 
cuvântul „pasiune", atunci puteţi să-l înlocuiţi cu „an­
gajament" sau „entuziasm".

Cercetările conduse de profesorul britanic Richard 
Wiseman au inclus studierea participanţilor la FameLab,
o competiţie naţională pentru găsirea noilor „feţe ale şti­
inţei". Cei care au fost cei mai capabili în a-şi transmite 
emoţiile au avut cele mai mari progrese în competiţie, 
folosindu-şi personalităţile pentru a impresiona mem­
brii juriului.

în ciuda puterii sale cunoscute de a ne impresiona, 
nu există nimic straniu sau imposibil de înţeles în pri­

vinţa pasiunii. Adesea, este doar un 
nu este nimic straniu act de reconectare cu o parte de-
sau imposibil de înţeles mu]t uitată a propriului sine, căru-
în privinţa pasiunii - a  • g  a perm|s sg se atrofieze. Altă­
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dată este vorba de a permite cuiva să-şi demonstreze pe 
deplin implicarea afectivă.

Pasiunea nu se referă doar la cele mai importante lu­
cruri din viaţa ta, ci priveşte şi teme mai puţin arzătoa­
re, de zi cu zi. De exemplu, când discuţi cu un client de­
spre serviciul oferit de compania ta, vei fi mult mai 
eficient dacă dovedeşti un angajament sincer faţă de acel 
serviciu şi vrei să-l împărtăşeşti.

Vei înregistra un impact mai puternic atunci când 
simţi că o chestiune este cu adevărat importantă şi trans­
miţi asta prin folosirea entuziasmului tău firesc. Pasiu­
nea poate influenţa emoţiile, gândirea şi chiar compor­
tamentul altor persoane. Deci merită să iei în serios acest 
fapt.

Nu ţi-e prea clar ce anume te pasionează, ce lucruri 
te entuziasmează sau ce anume îţi ridică adrenalina? în­
cearcă variatele exerciţii de mai jos pentru a inspecta cu
o atenţie mai mare viaţa şi evenimentele-cheie datorită 
cărora eşti ceea ce eşti.

Exerciţiu pentru clasificarea pasiunilor (1)

Privind spre trecut

1 Foloseşte figura de mai jos pentru a-ţi trasa linia vieţii. 
Creează-ţi propria versiune la o dimensiune mare, dacă 

este posibil cel puţin în format A3.
2 Pentru cămin şi viaţă în general, inclusiv pentru intere­

se şi hobby-uri, punctează suişurile şi coborâşurile, eve­
nimentele care ţi-au provocat bucurie sau tristeţe, te-au 

făcut mândru, te-au surescitat etc.
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Marchează punctele semnificative, de cotitură, când lu­
crurile te-au schimbat fundamental, făcând din tine 
persoana care eşti astăzi.

3 Care dintre aceste evenimente a lăsat urme adânci şi 
de ce?

4 Pentru carieră, realizează un al doilea grafic şi punctea­
ză momentele de succes şi cele de eşec, clipele în care 

te-ai simţit entuziasmatîn cea mai mare măsură şi cele 

în care ai fost plictisit sau demotivatîn cea mai mare 
măsură.

Sus

Acum

Ani

Linia timpului 1: Cum am ajuns aici?

Exerciţiu pentru clarificarea pasiunilor (2)

Privind spre viitor

1 Foloseşte aceeaşi coală cu dimensiunea A3 pentru a 

privi înainte la ce vei face în următorul an. Fă o listă cu­
prinzând lucrurile pe care ţi-ar plăcea cel mai mult să 
le schimbi în fiecare din zonele pe care le-ai înregistrat 
pe graficul anterior.
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2 Acum încearcă să priveşti înainte cu trei ani. Cum vei 
ajunge la aceste lucruri şi ce paşi ar fi nevoie să parcurgi 
pentru a atinge aceste scopuri? începe să visezi la aceste 

scopuri. Nu-ţi fă griji dacă par fanteziste sau chiar im ­
posibile.

3 în cele din urmă, priveşte înainte cu cinci ani întregi. 
Cum ar arăta viaţa ta atunci? Ce se va fi schimbat? Ce ai 
putea face ca toate acestea să se întâmple?

4  Foloseşte linia timpului pentru a-ţi nota gândurile şi 
sentimentele despre diversele chestiuni pe care le-ai 
înregistrat.

5 Care sunt unele din temele subiacente? Ce pare a fi pre­
zent indiferent de situaţie? Ce valori par a conta cel mai 
mult pe linia vieţii tale?

Linia timpului 2: Unde vreau să fiu?

Exerciţiu pentru clarificarea pasiunilor (3)

Folosind informaţia pe care ai expus-o în exerciţiile 1 şi
2, completează aceste două propoziţii.

Valorile esenţiale care îmi conduc viaţa sunt
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Unicul lucru important pe care ar trebui să-l ştii despre 

mine este

Aceste două declaraţii simple pot să ofere un punct de 

referinţă când comunici cu alţii şi vrei să produci un im ­
pact puternic.
Nu sunt neapărat cuvinte pe care le vei spuneîn fapt — 
deşi ai putea dori câteodată să faci asta, ci ele furnizea­

ză un nivel de referinţă pentru comunicare şi pentru 
ceea ce contează pentru tine.

Aceste trei exerciţii te vor ajuta să te gândeşti cu mai 
multă intensitate la viaţa ta, la pasiunile tale şi la ceea ce 
le alimentează.

Oamenii care folosesc pasiunea în comunicare fac ur­
mătoarele lucruri:

• Persistă în a-şi transmite mesajul. Cei mai mulţi nu 
au o revelaţie neaşteptată despre cum să o facă, tre­
buie doar să continue să comunice cât mai bine.

• Acceptă că prin comunicare nu-şi vor atinge instantaneu 
ţinta. începe cu cea mai simplă afirmaţie prin care îţi poţi 
descrie pasiunea şi ia asta ca pe o bază de pornire.

• Realizează că ţi-ai găsit pasiunea atunci când ajungi 
în punctul în care eşti satisfăcut numai şi prin fap­
tul că poţi să-i stimulezi pe alţii cu entuziasmul tău. 
Adică, tu ştii ce vrei şi nu vei face niciun com pro­
mis.

Când reuşeşti să-ţi dem onstrezi pasiunea prin co­
municare, oamenii te vor percepe ca pe o persoană care 
are un scop, este entuziastă, încrezătoare (sau transmi-
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te o încredere de sine), spontană, gata să accepte orice 
provocare, energică, emoţionată, cu simţul umorului 
şi veselă. Acestea pot fi contagioase, exercitând o for­
ţă m agnetică, atrăgând oam enii şi întărindu-ţi influ­
enţa.

Scop şi pasiune

După cum se explică în capitolul 1, asumarea unui 
scop clar constituie un prim pas important în călătoria 
spre crearea unui impact personal puternic, însă numai 
claritatea nu este suficientă. La fel ca 
motorul unei maşini care este pregă- pasiunea îndreaptă 
tit pentru o cursă importantă, scopul reflectoarele asupra 
tău trebuie hiperalim entat —  nu cu SC0Pului 
combustibil, ci cu pasiune.

Pasiunea îndreaptă reflectoarele asupra scopului. 
Consistenţa scopului se dovedeşte a fi una dintre cele 
mai rezistente şi distincte trăsături ale oamenilor de suc­
ces şi cu impact. Aceştia iubesc ceea ce fac şi le place să 
vorbească despre ceea ce contează cu adevărat pentru ei, 
ceea ce constituie motivul pentru care fac o impresie atât 
de bună.

întrebări pentru tine însuţi

• Scopul pe care îl comunic este cu adevărat clar?
• Ţin cu adevărat la acest scop?
• Mi-ar plăcea să îl explic altor persoane?
• Sunt capabil să transmit o pasiune reală pentru acest scop?
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Mulţi oameni pot să fie pasionaţi în ceea ce priveşte 
scopul lor şi totuşi ei nu transmit în întregime cât de pu­
ternic sunt legaţi de acesta. Aici îşi face apariţia entuzias­
mul. Permite-ţi ţie însuţi să arăţi entuziasm pentru sco­
pul tău şi împărtăşeşte-1 cu oamenii. Astfel faci apel atât 
la minţile, cât şi la inimile lor.

Entuziasmul sincer este aproape întotdeauna molip­
sitor şi cu cât devii mai dezinhibat, cu atât va fi mai pu­
ternic impactul acestuia asupra celorlalţi. în  mod evi­
dent, uneori ajungi să exagerezi sub forma „priveşte cât 
de entuziast sunt" şi, în consecinţă, să-i faci pe unii să se 
simtă stânjeniţi. Totuşi, cântărind bine, este mai bine să 
fii hiperentuziasmat şi să rişti un răspuns negativ decât 
să fii prea precaut şi să-ţi păstrezi pasiunea în siguran­
ţă, sub cheie.

Există un mit conform căruia oamenii, în special 
aşa-numiţii britanici rezervaţi, se încruntă când vine vor­
ba despre entuziasm şi, ca urmare, acesta ar trebui evi­
tat din toate puterile. Această situaţie ar fi valabilă doar 
atunci când oamenii devin atât de entuziaşti, încât pierd 
orice simţ al realităţii.

Entuziasm  şi pasiune

întrebări pentru tine însuţi

• Sunt entuziasmat în legătură cu ceea ce doresc să co­
munic?

• Ce anume mă entuziasmează legat de această chestiune?
• De ce ar trebui ca şi alte persoane să fie entuziasmate de 

ea?
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Te-ai întrebat vreodată care este secretul celor care par 
să emane încredere şi credinţă în sine? Cum fac ei asta? 
Este vorba de bună creştere, de un statut înalt, de sănă­
tate, de educaţie, de succes în carieră sau de ce altceva? 
După cum se explică în capitolul 3, încrederea de sine 
nu se întâmplă pur şi simplu. Ea este un efect al practi­
cii şi al acumulării competenţei.

Totuşi, atunci când te conectezi în întregime la pasiu­
nea sau la angajamentul tău, acest fapt poate începe în 
mod automat să-ţi întărească încrederea. Asta se întâm­
plă pentru că, îm părtăşindu-ţi pasiunea, exersezi, de 
fapt, cum să vorbeşti despre ceea ce este cu adevărat im­
portant pentru tine. Acest lucru este suficient pentru a 
întări încrederea de sine.

De îndată ce ai devenit cu totul absorbit de sensul me­
sajului tău, nu te mai preocupi de propria-ţi persoană, 
ceea ce lasă puţin spaţiu pentru nesiguranţă.

încred ere în  sine şi pasiune

întrebări pentru tine însuţi

• Cât de sigur pe mine sunt în ceea ce priveşte conţinutul 
pe care doresc să-l comunic?

• De ce contează pentru mine chestiunea pe care doresc să 
o comunic?

j • De ce ar trebui să conteze şi pentru ceilalţi?
I • Dacă aş avea o siguranţă totală, cum ar afecta acest fapt 

ceea ce spun?



166 Andrew Leigh

Când acţionezi în mod deschis, cu spontaneitate, este 
foarte probabil să creezi o atmosferă egală şi onestă. 
Dacă oamenii te văd vorbind din inimă, nu numai din 
cap, poate fi molipsitor, adesea stimulându-i să acţione­
ze în aceeaşi direcţie.

Cât de confortabil te simţi în situaţia în care trebuie 
să gândeşti liber şi spontan şi să re- 

cât de confortabil te acţionezi prompt la tot ceea ce se
simţi atunci când întâmplă? Te simţi nesigur, prefe-
trebuie să gândeşti liber rând să respecţi îndeaproape scen- 
şi spontan? riul scris sau mental pe care l-ai

ales?
Lipsa practicii este unul dintre cele mai frecvente mo­

tive pentru a-ţi fi frică de situaţia în care ţi se cere să gân­
deşti spontan. în  cazul în care nu ai o diplomă în fizică 
avansată, dacă cineva ţi-ar cere să vorbeşti fără pregăti­
re în faţa a 500 de oameni, timp de 15 minute, despre te­
oria relativităţii a lui Einstein, s-ar putea să fii pus în di­
ficultate. Totuşi, adesea lipsa cunoştinţelor este cea care 
face din discursul liber o provocare.

Sau poate crezi că gândirea spontană reclamă un răs­
puns fulminant, un creier sclipitor cu intuiţii profunde 
imediate? Ar putea fi adevărat în cazul în care vrei să fii 
un performer de stand-up comedy sau cineva care dă 
numai replici spirituale. în general, acest tip de gândire 
spontană îţi cere să rămâi legat de lucrurile la care ţii cel 
mai mult şi astfel îţi permite să-ţi accesezi resursele in­
terne fără restricţii.

Chiar dacă, prin definiţie, spontaneitatea nu poate fi 
planificată, poţi fertiliza terenul pe care înfloreşte, prin

Spontaneitate şi pasiune
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anticipare, ascultare, gândire de ansamblu şi câştigând
timp de gândire.

• Anticipare: Există multe situaţii în care ştii că va tre­
bui să acţionezi în mod spontan, fără a avea o hartă 
care să te ghideze. De exemplu, ai putea fi solicitat să 
susţii un discurs spontan, să vorbeşti fără un text pre­
gătit dinainte. Umoristul Mark Twain se lăuda că are 
nevoie întotdeauna de câteva săptămâni pentru a pre­
găti un discurs spontan bun, dorind să spună prin 
asta că el era întotdeauna pregătit într-un fel pentru 
aceste provocări.

• Ascultare: Oamenii îţi vor furniza adesea indicii şi in­
formaţii legate de ceea ce gândesc şi simt. Ascultând 
şi privind cu atenţie, poţi adesea să le culegi, astfel în­
cât să devii pregătit pentru a răspunde atunci când 
este necesar.

• Gândirea de ansamblu: Indiferent de subiectul care 
se discută, încearcă să-l vezi cu alţi ochi, extinde-ţi 
gândirea. De exemplu, când cauţi un răspuns încear­
că să te întrebi pe tine: „Despre ce este vorba cu ade­
vărat aici?", „Ce ar putea să lipsească aici?", „Despre 
ce îmi aminteşte acest subiect?", „Cum se leagă aces­
ta de experienţa mea proprie?", „Ce îmi spune acest 
subiect despre situaţia cu care mă confrunt acum?"

• Câştigând timp de gândire: Oferă-ţi un moment de 
respiro pentru a fi spontan încercând să câştigi mai 
mult timp de gândire până să dai răspunsul.

o Aşteaptă ca un vorbitor să termine complet ce are 
de spus înainte de a încerca să oferi un răspuns, 

o Formulează şi tu o întrebare.



o Cere timp de gândire.
o Scoate sunete cum ar fi „hmmm", pentru a arăta 

că eşti atent, dar te gândeşti încă. 
o Foloseşte fraze de umplutură cum ar fi: „Iată o idee 

bună", „Acest lucru ar putea avea multe implica­
ţii", „Trebuie să vorbim mai mult despre asta", 

o Revino pentru a reflecta la ceva ce tocmai a spus 
vorbitorul, „Deci ceea ce păreai să spui este că ..."  

o Fără a oferi un răspuns imediat, spune o poveste 
care îţi aminteşte despre această chestiune, în timp 
ce continui să te gândeşti la cel mai bun răspuns.
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întrebări pentru tine însuţi

• Sunt dispus să fiu spontan când mă lansez în comuni­
care?

• Ce ar putea interveni în calea dispoziţiei mele de a fi spon­
tan?

• Cum pot să mă pregătesc cel mai bine pentru a profita la 
maximum de anumite situaţii asemănătoare?

Provocare şi pasiune

Când întâlneşti oameni cu pasiune sau cu putere de 
angajare, aceştia tind să pună la îndoială abordările con­
venţionale, au opinii puternice în anumite situaţii, vor 
fapte, nu vorbe şi în multe cazuri arată o disponibilitate 
inconfortabilă de a se schimba cu 180 de grade.

Mânaţi de pasiunea lor, astfel de oameni par curajoşi, 
însă practic ei sunt doar angajaţi în slujba scopului lor. 
în urmărirea acestuia, ei au voinţa de a se confrunta, de
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a pune pe tapet probleme incomode sau de a pune sub 
semnul întrebării ceea ce se întâmplă. Totuşi, undeva în 
spatele acestei manifestări, aceiaşi oameni ar putea fi an- 
xioşi sau nesiguri pe ei.

Felul în care provoci este la fel de important ca pro­
vocarea în sine. Dacă ajungi să-i arăţi celeilalte persoane 
că a greşit, să o faci să se simtă nerespectată sau atacată 
în vreun fel, acest lucru ţi-ar putea submina, mai degra­
bă decât consolida, impactul. încearcă să provoci ca şi 
cum doar ai căuta nişte informaţii:

• „Toată lumea e de aceeaşi părere?"
• „Ce crezi că putem face pentru a schimba această si­

tuaţie?"
• „Acest lucru nu mi se pare corect, ce părere ai despre 

asta?"
• „încotro ne îndreptăm?"
• „Mie mi se pare greşit —  mai este cineva care crede 

la fel?"
• „Ar fi posibil să procedăm altfel data viitoare?"

Cu cât dai mai mult frâu liber pasiunii tale, cu atât 
mai mult trebuie să te asiguri că provocările tale izvo­
răsc dintr-o sursă pozitivă, şi nu din nevoia de a fi de­
fensiv, din lipsa de încredere sau din dorinţa de a pune 
pe altcineva într-o lumină proastă.

întrebări pentru tine însuţi

• De ce trebuie să provoc?
• Când am lansat ultima oară o provocare folosindu-mi pa­

siunea?
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• Ce fel de provocare nu doresc să lansez şi de ce?
• Pe cine doresc cel mai puţin să provoc şi cu cine nu vreau 

să ajung în dezacord?
• Provoc de pe poziţia celui care caută informaţii sau am 

tendinţa să provoc în aşa fel încât oamenii să se simtă 
atacaţi?

Energie şi pasiune

Pentru a comunica energic şi cu pasiune este nevoie 
de energie. Energia este cea pe care o investeşti în felul 
cum vorbeşti şi te comporţi. Nu poţi transmite pasiune 
prin mesajul tău dacă vorbeşti monoton, trântit în foto­
liu, fără să priveşti oamenii în ochi sau lăsându-ţi capul 
să cadă spre piept ca şi cum ai fi pe jumătate aţipit.

Energia folosită pentru a transmite pasiune ia multe 
forme, inclusiv prin gestica ta —  felul în care te mişti sau 
acţionezi, vocea, zâmbetul sau, în unele cazuri, măies­
tria ta de a vorbi în public.

Atunci când manifeşti un nivel înalt de energie, acest 
fapt te ajută să fii vizibil, întărindu-ţi prezenţa. Dacă 
simţi că aceasta este o chestiune relevantă pentru tine, 

atunci încearcă să devii mai con- 
energia folosită pentru Ştient de nivelurile tale de energie în
a transmite pasiune ia momente diferite şi observă că,
multe forme atunci când acestea par a fi joase,

asta tinde să-ţi reducă abilitatea de 
a transmite angajamentul tău.

Fără energie, chiar şi cel mai puternic sau cel mai con­
vingător mesaj va trece neauzit.
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întrebări pentru tine însuţi

• Când a fost ultima oară când am folosit cu adevărat 
energia pentru a transmite mesajul cu angajament şi pa­
siune?

• Investesc constant energie în felul în care transmit mesa­
jele esenţiale?

• Cum este această energie afişată în principal — prin ges­
turi, voce, expresie fizică?

Distracţie, spirit ludic şi pasiune

Utilizarea pasiunii nu înseamnă că întotdeauna tre­
buie să te prezinţi extrem de serios. Ar putea să fie la fel 
de eficient să te distrezi vorbind despre pasiunea ta, cău­
tând să inciţi spiritul ludic. De exemplu, ţi-ai putea fo­
losi umorul înnăscut pentru a-ţi comunica foarte bine 
mesajul profund sau ai putea refuza să te iei prea în se­
rios şi să creezi o atmosferă de bucurie în jurul transmi­
terii mesajului tău.

Căile de generare a unui sentiment ludic în jurul me­
sajului tău sunt limitate numai de imaginaţia şi de 
promptitudinea ta de a-ţi asuma riscuri. Acestea ar pu­
tea include cântarea mesajului, citirea unei poezii, pur­
tarea unei pălării caraghioase, deghizarea, participarea 
audienţei, relatarea unei poveşti împotriva ta, folosirea 
unor cuvinte interesante, metafore sau povestiri, desene 
animate, secvenţe din filme, de fapt orice îţi permite ţie 
şi audienţei tale să vedeţi partea amuzantă a lucrurilor 
şi să receptaţi mesajul.
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Pasiunea este viitorul

Am văzut că pentru a-ţi spori Efectul Charismatic un 
ingredient vital este chiar pasiunea ta. îmbucurător este 
faptul că lumea se mişcă treptat în aceeaşi direcţie, fiind 
din ce în ce mai conştientă de importanţa acesteia nu nu­
mai pentru individul care are nevoie să exercite influen­
ţă, ci pentru întreaga organizaţie.

După cum o spune Gary Hamei, un comentator larg 
respectat din lumea afacerilor, viitorul companiilor în se­
colul al XXI-lea este de a construi un mediu care „iubeş­
te iniţiativa umană, creativitatea şi pasiunea". A-ţi utili­
za pasiunea este exact ceea ce le-ar putea lipsi colegilor 
tăi şi, dacă o exploatezi în mod corespunzător, vei face 
cu siguranţă o impresie puternică.

„0  persoană pasionată este de preferatîn locul a patru­

zeci de persoane vag interesate."
E.M. Forster, 

romancier
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Ţinutar

D acă eşti o vedetă pop sau un milionar excen­
tric, probabil că nu este nevoie să-ţi faci prea 
multe griji legate de înfăţişarea şi atitudinea 

ta — de ţinuta ta. însă dacă nu te afli în niciuna dintre 
cele două ipostaze, atunci acestea îţi pot afecta serios im­
pactul personal.

„Ţinută" este un cuvânt comod, dacă nu chiar ele­
gant, pentru a vorbi despre atitudinea ta. Acesta inclu­
de felul în care te prezinţi, felul
în care te îngrijeşti, înfăţişarea „ţinută" este un cuvânt 
generală şi imaginea ta. Fieca- comod, dacă nu chiar 
re dintre acestea are o influen- e'e2ant' Pentru atitudinea ta 
ţă asupra modului în care te
percep ceilalţi şi fiecare ar putea necesita puţină atenţie 
dacă vrei să fii sigur că dai ce e mai bun din tine însuţi.

De exemplu, într-o confruntare care a durat opt ani 
pe o speţă legată de încălcarea dreptului de autor, jude­
cătorii s-au plâns de faptul că un martor-expert şi-a pier­
dut în mod potenţial toată credibilitatea „din cauza con­
tactului vizual instabil şi a ţinutei care lăsa de dorit". In
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prezentarea bugetului său, în cântecul de lebădă din 
2007, ministrul economiei şi finanţelor de atunci, Gor­
don Brown, conştient de reputaţia sa de persoană seve­
ră şi autoritară, a abordat o comportare veselă lansând 
glume şi abordând un stil relaxat.

Managerul unui mare magazin de succes al unei com­
panii importante de electronice din Regatul Unit a dat 
cu adevărat atenţie acestui aspect. Arătând perfect în 
costumul strălucitor, cu părul lucios şi pantofii cu vârf 
ascuţit, el se simţea bine având această înfăţişare, până 
când a primit o slujbă nouă şi importantă din partea 
companiei BBC, unde era aşteptat să se prezinte directo­
rilor superiori. înfăţişarea sa obişnuită s-a dovedit a fi 
nepotrivită pentru cultura organizaţiei căreia i se alătu­
rase. Ţinuta sa neadecvată i-a subminat şansele de a fi în 
vreun fel convingător.

A fi ordonat, curat şi proaspăt poate părea suficient. 
Poate că eşti şi tu o persoană care consideră că interio­
rul contează mai mult decât înfăţişarea exterioară. To­
tuşi, pentru că iniţial oamenii nu prea au de la ce pomi, 
atunci când îşi fac o părere despre tine, ţinuta ta genera­
lă poate fi foarte importantă.

Cum ţi-ai descrie înfăţişarea exterioară? Ar putea cei­
lalţi să te considere o persoană îmbrăcată bine, îngrijită, 
în pas cu moda, cu stil, convenţională sau doar ştearsă 
şi comună? Care este imaginea pe care vrei să o trans­
miţi nu doar în acele ocazii speciale când te străduieşti 
în mod special să arăţi bine? Când îţi pregăteşti hainele 
pe care le vei purta, fie în ziua evenimentului, fie cu pu­
ţine zile mai devreme, care este impresia pe care vrei să 
o faci? Cine este persoana pe care vrei să o întâlnească 
oamenii? încearcă exerciţiul următor pentru înfăţişare.
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Exerciţiu pentru înfăţişare

Găseşte o oglindă în care să te vezi în întregime, ca în 

cabinele de probă din magazine. (Gândeşte-te să instalezi 
una acasă, ca parte a programului tău de îmbunătăţire a ţi­
nutei.)

în timp ce porţi garderoba ta normală de serviciu, priveş­
te lung şi cu atenţie la ce vezi în oglindă. Este diferit de exer­
ciţiul anterior, de la capitolul 1. în acest exerciţiu, priveşte-te 

pentru a reflecta referitor la grijă, stil şi prezenţă.

• Grijă: Ţi se pare că persoana din oglindă are grijă de 

sine? Care sunt semnele ţinutei îngrijite — de exem­
plu, are o înfăţişare mototolită sau curată, poartă pan­
tofi vechi sau eleganţi? Părul este neîngrijit sau aran­
jat? Ce schimbări ai recomanda acestei persoane în ceea 

ce priveşte înfăţişarea?
• Stil: Ce te face să arăţi deosebit? Există ceva ce iese în 

evidenţă sau totul este nesemnificativ în ceea ce pri­
veşte înfăţişarea, culoarea sau designul? Ce schimbări 

ar introduce puţin stil — de exemplu, mai multe sau 
mai puţine culori, haine de calitate mai bună, o înfăţi­

şare mai în pas cu moda?
• Prezenţă: Cât de potrivită este înfăţişarea ta cu viaţa ta 

la serviciu? Se aliniază ea complet cu mesajul pe care 

vrei să-l trimiţi oamenilor despre charisma ta şi cu im ­

pactul pe care vrei să-l ai?

Se potriveşte imaginea ta cu locul tău de muncă? Să 
luăm, spre exemplu, o tânără directoare întreprinză­
toare din industria muzicii care a participat la unul din
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cursurile noastre despre impactul personal. Ea avea o 
slujbă ce presupunea responsabilitate în cadrul com ­
paniei şi absolvise şcoala de artă, totuşi în termeni ves­
timentari nu avansase deloc. Continua să se îm brace 
cu bluze strâmte, care, deşi mergeau pe vremea cole­
giului, acum o făceau să arate ca şi cum ar vrea să flir­
teze.

Folosind materiale video, o oglindă şi poate puţin 
feedback din exterior, ai putea face câţiva paşi folosi­
tori pentru îmbunătăţirea şi consolidarea ţinutei tale. 
Cât despre scopul tău general legat de comunicare dis­
cutat la capitolul 1, începe să te gândeşti la următoa­
rele.

• Ce imagine doresc să proiectez?
• Ce imagine mă tem să nu proiectez?
• Cât de mare este distanţa dintre acestea?
• Cum aş putea să elimin distanţa şi să rămân tot eu?

Să-l luăm, de exemplu, pe Peter D., care a început cu
o slujbă de consultant managerial independent. Având 
deja un Efect Charismatic convingător, el a început prin 
a obţine întâlniri cu directori executivi cu experienţă, 
purtând însă costume ieftine provenind din magazine 
de duzină. în acelaşi timp, cei pe care spera să-i consilie­
ze purtau de obicei, îmbrăcăminte cu stil, scumpă, care 
le sporea statutul evident.

în  cele din urmă, un coleg consultant cu experienţă 
i-a explicat: „Dacă ai de gând să lucrezi cu oameni cu ex­
perienţă care poartă îmbrăcăminte imaculată, elegantă, 
nu poţi să-ţi păstrezi îmbrăcămintea ieftină". Peter a ie­
şit imediat şi a comandat două costume pentru afaceri
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de prim rang. De atunci încolo, el nu s-a mai uitat nici­
odată înapoi, făcând afaceri de la egal la egal cu un nu­
măr crescând de clienţi selecţi.

Exerciţiu pentru prezenţă

1 Cu ocazia următoarei întâlniri de lucru sau de afaceri 
observă sistematic felul în care suntîmbrăcaţi oamenii 
şi înfăţişarea lorîn general. Le sporeşte sau le diminuea­
ză impactul?

2 Contactează trei prieteni sau colegi de încredere pen­
tru a le cere o părere sinceră în ceea ce priveşte felul 
cum te îngrijeşti.

3 Cere-le să descrie cum văd ei gustul tău general după 
care teîmbraci. L-ar descrie ca stilat, îngrijit, neglijent, 
comod, reţinut etc.?

4 Apoi cere-le să spună cum văd ei felul tău de a te îngriji 
în general: curat, ordonat, cu atenţie pentru detaliu etc.

5 în continuare, întrebaţi: „Am obiceiuri sau gesturi su­
părătoare care crezi că ar putea împiedica exercitarea 
unei impresii puternice?"

6 în cele din urmă, întreabă-i cum văd ei înfăţişarea ta fi­

zică: supraponderală, slabă, umilă, verticală, într-o for­
mă bună etc.

7 Ia o cameră video şi filmează-te intrând într-o încăpe­
re şi stând în picioare — ce mesaj pare că proiectezi, 
sunt hainele tale potrivite, ce funcţionează legat deîn- 
făţişarea ta?

Foloseşte toate aceste informaţii pentru a face schimbări în 
felul tău de a te îngriji în general.
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„Ţinută corespunzătoare" ar putea suna pretenţios şi 
este posibil să-ţi vină greu s-o defineşti, dar începe cu 
prim ele impresii. Bazându-se pe acestea, oamenii fac 
presupuneri în ceea ce priveşte:

• statutul economic —  bogat, sărac, de succes, de con­
diţie medie;

• nivelul educaţional — studii superioare, studii medii, 
fără studii finalizate;

• credibilitate —  onest, de încredere, de nădejde;
• statut social —  de calitate, de succes, care se integrea­

ză bine, ciudat, singuratic, în declin, în creştere;
• tip de relaţionare —  atractiv, încrezător, anxios, rela­

xat;
• atitudine — agresiv, prietenos, nepretenţios, greu de 

cunoscut.

Astfel de judecăţi pot apărea în câteva secunde, de 
aceea ţinuta este atât de importantă. Un studiu asupra 
recrutării angajaţilor, de exemplu, găseşte că o îngrijire 
bună a propriei persoane este mai importantă pentru de­
cizia de angajare decât calificările propriu-zise pentru 
slujba respectivă.

Te invit să analizăm toată această chestiune a ţinutei 
de pe o bază mai potrivită pentru afaceri. Cât eşti dispus 

să investeşti în înfăţişarea şi în sti- 
cât eşti dispus să Iu l tău? Ar putea fi un clişeu să
investeşti în înfăţişarea vorbim despre marca personală —
şi stilul tău? ca şi cum ai fi o bucată de săpun

sau o maşină —  totuşi aceasta ră­
mâne un reper util pentru evaluarea voinţei tale de a in­
vesti în propria ta persoană şi în felul în care te prezinţi.
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• Cât de puternică este marca (imaginea) ta?
• De ce anume e nevoie pentru a o reîmprospăta sau a 

o îmbunătăţi?
• Marca ta se dovedeşte a fi de calitate?
• îţi poţi permite să nu investeşti în ea?

Când înfăţişarea nu se potriveşte perfect cu imaginea 
pe care o doreşti, este timpul să investeşti în schimbare, 
dar asta nu înseamnă să-ţi modifici întreaga personali­
tate. A-ţi îmbunătăţi impactul personal înseamnă a con­
suma timp şi resurse pentru dezvoltarea variatelor as­
pecte ale ţinutei în general. Asta ar putea include 
garderoba, postura, îngrijirea, strângerea mâinii, manie­
rele, imaginea şi aşa mai departe.

Garderoba ta

Aceasta este cea mai evidentă arie în care poţi să faci 
schimbări rapide. De exemplu, dacă eşti bărbat, rămâi 
fidel unei palete şterse de negru, gri, albastru şi, ocazio­
nal, nuanţe neutre de kaki? Dacă eşti femeie, ţi-e teamă 
să porţi haine care ar putea fi interpretate ca ostentative 
mai degrabă, decât funcţionale?

Femeile care deţin foarte multă putere vor declara 
adesea cu fermitate că „nu sunt interesate de modă", im­
plicând ideea că femeile cu experienţă ar putea fi mai pre­
sus de toate, că moda este pentru secretare şi muritorii 
de rând. Sapă mai adânc şi ele vor scoate adesea la ivea­
lă dorinţa de a fi capabile să se îmbrace în pas cu moda.

Deşi ar putea să fie nesănătos să laşi moda să-ţi con­
ducă viaţa, a ignora puterea hainelor nu este ceva de care
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să fii mândru. De fapt ar putea să fie o formă de arogan­
ţă sau un semn că ai pierdut contactul cu realitatea.

Există şapte greşeli comune pe care oamenii le fac 
când vine vorba despre îmbrăcămintea lor.

Greşeala numărul 1: Ieftin şi vesel
Dacă eşti hotărât să-ţi îmbunătăţeşti impactul, este o 

investiţie, nu o extravaganţă, să cumperi lucruri de cali­
tate, în special în lumea afacerilor. Dacă te ieftineşti, asta 
până la urmă te va costa; nu numai pentru că poate dău­
na imaginii tale, ci şi din punctul de vedere al raportu­
lui cost per uzură.

Greşeala numărul 2: A ignora moda
Anumite toalete te arată cam învechit, iar tu le ignori 

punându-te în pericol. Nu are rost să spui: „Nu mă in­
teresează m oda", de vreme ce nu părerea ta, ci a celor­
lalţi e cea care contează.

Moda produce confuzie, este tranzitorie, însă mai pu­
ţin arbitrară decât ai putea crede. Astăzi, moda se schim­
bă atât de repede, încât, în mod paradoxal, una dintre 
cele mai bune soluţii este să investeşti într-o înfăţişare 
clasică ce refuză să se învechească. Deşi mai scumpă pe 
termen scurt, înfăţişarea clasică te face să arăţi bine pe 
termen lung.

Greşeala numărul 3: Haine care nu se potrivesc
Dacă nu se potrivesc, chiar şi cele mai bune haine pot 

fi un dezastru. O potrivire bună este atât de esenţială,
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încât merită să plăteşti sume în plus la croitorie pentru 
a obţine ce vrei.

Dacă vrei să arăţi bine îmbrăcat şi distins, greşelile co­
mune, cum ar fi articolele prea strâmte, lungimea greşi­
tă sau potrivirea forţată, sunt de neacceptat.

Greşeala numărul 4: Lipsa asortării
Asigură-te că hainele tale se potrivesc unele cu altele 

şi că efectul de ansamblu nu va fi distrus în totalitate. 
Asortarea culorilor poate realiza sau distruge înfăţişarea 
unei persoane, deci alocă ceva timp de gândire pentru 
acest domeniu al grijii de sine.

Dacă nu ai încredere totală în instinctele tale pentru 
a cumpăra articole care ţi se potrivesc, gândeşte-te să 
investeşti pentru a învăţa despre principiile de bază 
ale asortării culorilor. Există nişte reguli simple, cum 
ar fi să te asiguri că o piesă importantă de îmbrăcămin­
te are o culoare ce scoate în evidenţă şi accesoriile mi­
nore; când să potriveşti un element deschis cu un ele­
m ent închis; când o culoare nu se potriveşte cu alta; 
sau ce culoare se potriveşte cel mai bine cu tenul tău. 
A cestea pot toate să ajute la îm bunătăţirea asortării 
veşmintelor.

Greşeala numărul 5: Celelalte amănunte nu contează
Accesoriile sunt detaliile mici care vorbesc despre 

tine. Cravatele, pălăria, geanta, cureaua, mănuşile, şo­
setele şi chiar o umbrelă prost alese pot dăuna în mod 
potenţial imaginii tale şi s-ar putea să nu afli asta nici­
odată.
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Asigură-te că accesoriile scot în evidenţă, şi nu îţi sub­
minează imaginea. De exemplu, bijuteriile pot să consti­
tuie un teritoriu periculos pentru un bărbat, în special 
pentru unul care doreşte să urce pe scara corporativă. 
Un cercel strălucitor poate fi acceptabil la un fotbalist fai­
mos, dar va ajuta şi impactului tău? Pentru femei, cure­
lele ţipătoare, bijuteriile bătătoare la ochi şi alte ornamen­
te pentru faţă ar merge în timpul liber, dar ţi-ar putea 
reduce serios impactul personal când eşti la serviciu.

Greşeala numărul 6: Mici defecte de imagine
La fel ca accesoriile nepotrivite, unele neglijenţe pot 

să lase un gust neplăcut, dar pot fi evitate cu uşurinţă, 
de îndată ce devii conştient de ele. Iată câteva exemple 
dintre cele ce trebuie evitate:

• uzura — gulere, manşete sau semne de uzură;
• haine prost călcate — fac o impresie proastă;
• pete —  pe cravată, rochii sau costume;
• nasturi lipsă, care stau să cadă sau neîncheiaţi;
• mânecile jachetei sau pantalonii prea lungi sau prea 

scurţi;
• pantofii — vechi, necurăţaţi sau nereparaţi;
• cureaua jerpelită.

Greşeala numărul 7: Evitarea eleganţei distinctive
La începuturile ascensiunii companiei gigantice IBM, 

fiecare bărbat, fără excepţie, —  şi erau numai bărbaţi pe 
timpurile acelea —  purta uniforma companiei alcătuită
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dintr-un costum bleu, cămaşă albă şi o cravată aleasă 
cu grijă. Zilele clonelor IBM au trecut, însă, cu excepţia 
firmelor de înaltă tehnologie şi a celor nou-înfiinţate, 
se pune mai departe o presiune uriaşă pe angajaţii mul­
tor organizaţii pentru a se conforma şi a evita eviden­
ţierea în mulţime. Totuşi, este o greşeală să presupui că 
garderoba ta trebuie să fie în întregime ştearsă şi im ­
personală.

A deveni invizibil nu este o cale de a-ţi consolida im­
pactul personal. A fi distins şi stilat ar trebui să fie per­
fect posibil, chiar şi în condiţiile limitărilor stabilite de 
convenţiile care te încon­
joară. Caută m odalităţi totuşi, este o greşeală să presupui 
creative de a face ca hai- că garderoba ta trebuie să fie în 
nele tale să reflecte cine întregime ştearsă şi impersonală

eşti tu şi nu numai cum
pare că vor alţii să fii. în afara hainelor, ţinuta ta se refe­
ră şi la felul în care te porţi, inclusiv la cum te îngrijeşti, 
la expresia ta generală — zâmbeşti mult sau eşti încrun­
tat în general — , la felul în care mergi, la purtarea ta în 
general şi la manierele tale sociale.

A accepta un sfat

Nu toată lumea are un fler înnăscut pentru haine şi 
stil. Singurul lucru mai rău decât faptul că nu îl ai este a 
nu-1 avea şi a nu ştii că nu îl ai. La fel ca în toate zonele 
conştiinţei de sine, marele secret nu este deloc un se­
cret —  caută un sfat sincer.

Pentru a obţine sfaturi legate de îm brăcăm intea şi 
stilul tău, există o m ulţime de specialişti în jur, de la
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experţi în culori la stiliştii din marile magazine, de la 
consilierii de modă şi stil la instructorii personali care 
se concentrează pe zona completă a impactului perso­
nal, inclusiv pe îmbunătăţirea înfăţişării. Vei găsi infor­
maţii utile pe site-ul Efectului Charismatic (www.cha- 
risma-effect.com).

Gafele sociale

O faimoasă şi charismatică stea a scenei şi filmului 
a invitat odată o actriţă tânără şi necunoscută la cină. 
Invitata nu numai că nu a apărut, dar a neglijat să-şi 
ceară scuze sau să-şi explice absenţa. Câteva zile mai 
târziu, cele două femei s-au întâlnit în mod neaşteptat 
la Muzeul de Artă Modernă din New York. „Cred că 
am fost invitată la dumneavoastră acasă la cină joia tre­
cută", începu tânăra femeie. „O, da?" răspunse vede­
ta, „Şi ai venit?"

Este posibil ca, în zilele noastre, manierele să nu mai 
ocupe primul loc printre ingredientele de pe reţeta suc­
cesului, dar ele rămân un factor important care vă afec­
tează prestanţa. Nu-ţi rezerva cele mai bune purtări pen­
tru ocazii speciale. Nu poţi avea două seturi de maniere, 
unul pentru cei pe care îi admiri şi vrei să-i impresionezi 
şi altul pentru cei pe care îi consideri neimportanţi. Pen­
tru o ţinută puternică, acestea trebuie să fie aceleaşi pen­
tru toată lumea.

De vreme ce manierele sunt simple reguli artificiale, 
ele pot fi încălcate în circumstanţe potrivite. De exem­
plu, în Anglia se aşteaptă de obicei ca bărbaţii să-şi scoa­
tă pălăria când intră undeva. Totuşi, dacă purtarea unei
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pălării elegante înseamnă afirmarea stilului tău perso­
nal, atunci ai putea să o ţii mai departe pe cap, pentru 
a-ţi edifica impactul personal.

Iată şapte dintre cele mai frecvente gafe sociale de ne­
iertat.

1 Să nu mulţumeşti atunci când cineva a făcut pentru 
tine un gest de bunătate.

2 Să nu stai cum se cuvine pe scaun la şedinţe şi să te 
legeni cu scaunul înainte şi înapoi.

3 Să fii familiar în mod deschis cu cineva fără permi­
siunea sa.

4 Să nu tratezi oamenii cu respect.
5 Să atingi neinvitat obiecte sau oameni.
6 Să întrerupi sau să poluezi sonor atmosfera în mod 

continuu.
7 Să insulţi pe cineva în faţa altcuiva care îi este apro­

piat persoanei respective.

Ceea ce contează în cazul bunelor maniere este fap­
tul că ele trebuie să fie adecvate contextului, arătând res­
pectul pentru ceilalţi.

Toaleta personală

Acum îţi propun să abordăm o zonă foarte persona­
lă, vreau să spun teritoriul în care numai prietenii cei mai 
buni sau cineva în care ai încredere totală îndrăznesc să 
intre.

Brian a fost trimis pe teren de compania sa pentru a 
învăţa ABC-ul vânzării şi distribuţiei. Slujba sa era să
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viziteze drogherii care vând cu amănuntul şi să preia 
comenzi pentru completarea stocului. Intr-unul din ma­
gazine, după ce vorbit îndelung cu proprietarul, aces­
ta din urmă l-a invitat politicos să meargă cu el în ca­
mera din spate, unde stocul de rezervă se înălţa până 
la tavan.

In intimitatea acestui spaţiu nepretenţios, proprieta­
rul i-a spus încet: „Brian, ţi-a spus cineva vreodată că ai 
o respiraţie extrem de neplăcut mirositoare?" Ochii lui 
Brian s-au mărit cât cepele; nimeni nu îi spusese aşa ceva 
niciodată. „Este adevărat, tinere, şi te avertizez să faci 
ceva în sensul acesta. Ar putea să-ţi dăuneze în ascen­
siunea ta profesională." Având încredere în ce i s-a spus, 
Brian a răspuns cu recunoştinţă acestui sfat şi şi-a vizi­
tat imediat dentistul pentru a rezolva problema, care s-a 
dovedit a fi o infecţie a gingiei.

Când Gordon Brown era ministru al economiei şi 
finanţelor, fotografii din presă cu unghiile sale roase au 
făcut înconjurul lumii. Adevărat, asta nu l-a împiedicat 
să devină prim-ministru, însă i-a slăbit imaginea de băr­
bat, el apărând totuşi mai departe ca un om încrezător 
care se ocupă cu finanţele ţării.

Pentru a-ţi verifica imaginea, fă exerciţiul următor de­
dicat gafelor din toaleta personală.

Exerciţiu pentru gafele toaletei personale

Priveşte-te cu onestitate şi bifează căsuţele numai dacă 
eşti sigur.
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RESPIRAŢIE Respiraţia ta este proaspătă?

Există cineva care ţi-ar spune dacă nu ar fi aşa?

PĂR
Este părul tău spălat, lipsit de grăsime şi tuns 
modern?

N-ai şuviţe care încearcă să acopere zonele de 
chelie?

DINŢI într-o ordine rezonabilă, arătând curaţi?

pAr u l  

DE PE FAŢĂ
Rezolvat cu grijă, inclusiv cel din urechi şi nări?

Fără zone indisciplinate, nenetezite, netunse şi 
ne rase?

MESTECAREA

GUMEI
Tu nu faci asta!

CURĂŢENIE
Unghiile, faţa, mâinile, toate zonele vizibile 
sunt bine curăţate?

UNGHII Sunt îngrijite, neroase?

MÂTREAŢÂ
Se vede ceva (nu există nicio scuză în ziua de 
azi)?

PIELE
Proaspătă şi având un aspect sănătos, neîngăl­
benită, necojită sau neîmbătrânită?

Suntem atât de obişnuiţi cu propriile noastre corpuri, 
încât poate fi dificil să recunoaş­
tem când ceva începe să ştirbească acesta este într-adevăr 
din impactul personal. Acesta este teritoriul celui mai bun 
într-adevăr teritoriul celui mai bun Pneten
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prieten şi merită să întrebi pe cineva în care ai încrede­
re să-ţi spună franc, în faţă, dacă observă la tine vreunul 
dintre neajunsurile toaletei.

Colegul meu, Michael Maynard, care a ajutat nenu­
mărate persoane să-şi dezvolte potenţialul şi Efectul 
Charismatic, argumentează că punctul-cheie legat de în­
grijirea personală „se referă la grijă. Arăţi că ai grijă şi că 
eşti îngrijit?"

Postura

Avril, directoare de şcoală cu experienţă şi inspec- 
tor-şef adjunct pentru educaţie, a aplicat de mai multe 
ori pentru un post de inspector-şef pentru educaţie în di­
verse consilii locale. A fost în mod constant selectată pen­
tru interviu, însă nu a reuşit să obţină postul de condu­
cere pe care îl dorea.

Consilierea ei a revelat obiceiul său de a intra în ca­
mera de interviu cu capul plecat şi cu o postură umi­
lă —  era ca şi cum şi-ar fi cerut scuze pentru că se afla 
acolo. Atitudinea ei mentală, parţial influenţată de ati­
tudinea ei negativă, era însoţită de formula: „Mă întreb 
dacă mă vor numi de data aceasta". Combinaţia celor 
două i-a afectat direct ţinuta şi i-a redus Efectul Cha­
rismatic.

La consilierea individuală, Avril a învăţat să meargă 
drept, cu capul sus. A început să intre în încăpere ima- 
ginându-şi că este deja un inspector-şef pentru educaţie 
şi că participa la întâlnire numai pentru a răspunde la 
câteva întrebări, folosindu-şi cunoştinţele şi experienţa. 
Transformată, Avril a aplicat ce-a învăţat cu ocazia
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următorului interviu pentru un post de inspector-şef şi 
a fost numită în consecinţă.

în copilărie, regina Victoria era instruită să-şi ţină băr­
bia sus prin fixarea unei rămurele de nalbă ascuţită sub 
guler. Posturile lui Elvis, Nijinsky, David Bowie, John 
Wayne şi Prince au contribuit toate la Efectele Charisma- 
tice particulare ale acestora. Chiar dacă avem tendinţa 
în prezent să acordăm mai puţină atenţie importanţei 
posturii, ea poate în continuare să ne afecteze în mod ne­
mijlocit prestanţa.

Poţi câştiga de pe urma unui sfat, dintr-o şedinţă de 
consiliere individuală sau de pe urma unui atelier pe 
tema posturii şi a altor chestiuni. De exemplu, a te privi 
pe tine cum intri pe o uşă pentru a întâlni un grup de 
străini se poate dovedi o revelaţie.

Dacă petreci mult timp aplecat asupra computerului, 
se poate ghici uşor că postura ta va avea de suferit. Ve­
dem multe persoane cu capetele aplecate înainte şi mer­
gând rău din cauza timpului excesiv petrecut în faţa cal­
culatorului. Cei mai mulţi cred că a sta drept înseamnă 
să tensionezi spatele, să ridici pieptul şi să tragi capul în­
spre piept. Nu este aşa. Coloana vertebrală are două 
curbe naturale pe care trebuie să le păstrezi: curba de la 
baza capului spre umeri şi cea de la regiunea superioa­
ră a spatelui până la baza coloanei. Gândeşte-te că n-ar 
fi rău să înveţi tehnica Alexander cu un instructor cali­
ficat. Această metodă verificată previne poziţia umilă şi 
tensiunea musculară excesivă. Ajută la regăsirea postu­
rii naturale şi tonifică felul în care te mişti şi lucrezi.

Dacă simţi o durere, mai ales o durere de spate, atunci 
când încerci să adopţi o postură bună sau dacă suferi 
răni la spate, gât sau pelvis, nu încerca să le corectezi
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singur. Asta ar putea cauza mai mult rău. Ia legătura cu 
doctorul tău sau vizitează un instructor specializat în 
tehnica Alexander înainte de a încerca să-ţi refaci pos­
tura.

Exerciţiu pentru postură

• Când stai dreptîn picioare, asigură-te că greutatea este 

distribuită în mod egal pe fiecare picior, atât în partea 

din faţă, cât şi în părţile laterale. S-ar putea să ai im ­
presia că te înclini prea mult în faţă şi că arăţi stupid, 
dar nu este aşa.

• împinge umerii în faţă, apoi îndreaptă-i în sus, apoi în 

spate, apoi în jos. Te simţi bine? Dacă îţi simţi umerii 
puţin rigizi sau tensionaţi e posibil să existe o tensiune 

musculară inutilă.
• Dacă îţi atârnă capul înainte este imposibil să stai drept 

în mod adecvat. Ţine capul la un nivel care îţi permite 

să priveşti direct în faţă fără a fi nevoie să ridici ochii. 
Dacă asta cauzează o tensiune în gât, ai nevoie de an­
trenament special.

o Aliniază urechile cu umerii, 

o Ridică ambele braţeîn lateral la înălţimea umerilor, 
o Rămâi aşa până numeri rar până la zece. 
o Lasă braţele în jos, încet, numărând până la zece.
o Repetă de zece ori, verificând constant alinierea! 

Dacă zece repetări sunt prea multe pentru început, 
fă cât de multe poţi. Ar trebui cel puţin să simţi o 
uşoară oboseală în muşchii umerilor.
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• Fii un pinguin. în timp ce aştepţi ca o pagină de web să 

se încarce, să se prăjească pâinea sau să se oprească 
cuptorul cu microunde, ridică-ţi coateleîn lateral şi atin- 

ge-ţi umerii cu mâinile. Păstrând mâinile pe umeri şi 
urechile aliniate cu acestea, ridică ambele coate în la­
teral, numără până la unu, doi şi coboară-le din nou 

spre talie, numărând unu, doi. Repetă aceste mişcări 
de câte ori îţi permite timpul. Vei fi surprins cât de in­
tens poţi lucra în 30 de secunde.

„A trăi nu înseamnă pur şi simplu a supravieţui, ci a re­
uşi cu un strop de pasiune, cu puţină compasiune şi cu o 

bună doză de umor şi stil!"

M aya A n g e lo u , 
scriitoare



PARTEA 3 

ATRACTIA
r

Creează farmecul acela special



Această a treia parte a abordării S - F  -  A pentru îm­
bunătăţirea Efectului Charismatic introduce trei compo­
nente esenţiale, însumate c a A - I - R :

• Atenţie
• Interdependenţă
• Relaţionare

Fiecare contribuie la crearea atracţiei reciproce, care este 
decisivă pentru construirea unei legături între tine şi au­
dienţa ta.



Capitolul 9

Atracţia: Nevoia de A -  I -  R

C onsultantul pentru recrutări era uimit de ne- 
hotărârea clientei sale care trebuia să aleagă în­
tre doi candidaţi cu specializare în ştiinţe, care 

tocmai fuseseră intervievaţi. Fiecare dintre aceştia înde­
plinea criteriile de selecţie, deci de ce ezita clienta? „Nu 
mă simt confortabil cu numirea niciunuia dintre ei, ex­
plică aceasta ca scuză, ambii au personalitatea unei dale 
de beton."

Agentul de recrutare devenise şi mai confuz. „Dar 
personalitatea nu a fost menţionată niciodată printre cri­
teriile de selecţie, ne-am gândit că este suficient ca aceş­
tia să fie complet calificaţi şi să se potrivească mediului 
companiei dumneavoastră"

Clienta încuviinţă din cap: „Ştiu, dar trebuie ca ei să 
fie cel puţin convingători în această slujbă, altfel vor fi 
blocaţi în laborator pentru următorii zece ani. Nu-1 văd 
pe niciunul dintre cei doi înţelegându-se destul de bine 
cu oam enii". Agentul căzu de acord fără tragere de 
inimă şi procesul de selecţie începu din nou, de data
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aceasta cu specificarea clară a abilităţii de a construi re­
laţii cu oamenii.

Comentariul crucial făcut de clientă ne aminteşte că 
nu este vorba doar despre scopul tău sau de comporta­
mentele tale, ci şi despre felul în care te înţelegi cu cei­
lalţi. O impresie pozitivă, durabilă, depinde de relaţia pe 
care o stabileşti cu ceilalţi oameni. „Este mai important 
să apari în poză, împreună cu ceilalţi, decât să faci o 
poză", remarca fotograful revistei Life, Alfred Eisenstaedt.

Atractivitatea şi charisma sunt cele mai vizibile în lu­
mea spectacolului, unde criticii semnalează în mod re­
petat combinaţii explozive: Tom Cruise şi Katie Holmes,

Brad Pitt şi Angelina Jolie, Jac-

atractivitatea şi charisma k ie  C h an  ^  C h r is  Tucker sunt
sunt cele mai vizibile în doar unele dintre recentele po-
lumea spectacolului veşti de atracţie charismatică.

Poveşti similare apar în lumea 
afacerilor, însă adesea în sensul opus cu relatări despre 
dispariţia puterii de atracţie. Una dintre cele mai spec­
taculoase poveşti a apărut când charismatica directoare 
executivă de la Hewlett-Packard, Carly Fiorina, s-a cioc­
nit cu consiliul ei şi a fost concediată din scurt în 2005.

Atracţia explică de ce Efectul Charismatic al anumi­
tor oameni produce un astfel de impact, în timp ce alţii 
se luptă din greu să fie luaţi în seamă. Din nefericire, nu 
poţi observa cu uşurinţă cum se naşte atracţia pentru că 
aceasta implică semne invizibile, cum ar fi stimularea 
sistemului nervos simpatic, creşterea tensiunii arteriale, 
sentimentul de nesiguranţă în genunchi şi stimularea 
psihologică în combinaţie cu senzaţia de plăcere.

Totuşi, observăm cu certitudine când atracţia dispa­
re. Oamenii spun, de exemplu, „nu a existat o atracţie
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reciprocă", dorind să spună că nimic special nu s-a în­
tâmplat. Aminteşte-ţi ultima oară când ai simţit o afini­
tate instantanee cu cineva —  când ai simţit că sunteţi pe 
aceeaşi lungime de undă şi ai detectat o legătură sau o 
armonie neaşteptată care a transformat o cunoştinţă 
nouă într-un amic sau un prieten. Sau adu-ţi aminte 
când pur şi simplu ai „rezonat" cu cineva. Aceea a fost 
„chimia" atracţiei în acţiune.

în mod egal, îţi aminteşti probabil de acele contacte 
pe care ai prefera să le uiţi, în care nereuşita în a „rezo­
na" a dus la experienţe nesatisfăcătoare, cum ar fi lucrul 
prost în echipă, coordonarea slabă în cadrul proiectelor, 
perspectivele de carieră năruite, şedinţele fără rost şi in­
teracţiunile frustrante de la serviciu.

Deşi ar fi minunat dacă am putea cu toţii să „rezo­
năm " din prima cu ceilalţi, spre norocul nostru, întâlni­
rile şi interacţiunile umane se pot desfăşura şi fără a fi 
nevoie de o atracţie evidentă, atâta timp cât oamenii se 
simt suficient de confortabil unii cu ceilalţi. Ei îşi trimit 
mesajele şi merg mai departe. Absenţa a ceva special în­
tre ei nu prea contează. La supermarket, de pildă, ai pu­
tea schimba cu greu mai mult de câteva propoziţii cu o 
persoană necunoscută de la casă; dincolo de politeţea su­
perficială, niciunul dintre voi nu aşteaptă prea multă 
atracţie personală.

în mod similar, la serviciu, ai putea intra la un mo­
ment dat în biroul unei persoane pe care o cunoşti doar 
din vedere. A transmite o informaţie printr-o scurtă con­
versaţie, fără ca o atracţie reală să apară — iată încă un 
exemplu de relaţie nesemnificativă.

La serviciu, simpatia contează pentru că face interac­
ţiunile dintre membrii unei echipe mai satisfăcătoare şi
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mai productive: întâlnirile pot fi profunde doar cu o des­
chidere şi o căldură reale. Mai mult, e mai probabil ca 
atunci când există simpatie, fiecare să împărtăşească in­
formaţii vitale şi să vină în ajutorul celuilalt.

In vieţile personale, cei mai mulţi dintre noi gravitea­
ză înspre aceia cu care ne înţelegem bine, înspre relaţii 
în care există o simpatie reciprocă. Iar reversul este de 
obicei adevărat.

Exerciţiu pentru potenţarea atractivităţii

1 Gândeşte-te la un moment anume când te-ai înţeles 

cu adevărat bine cu cineva. Ar putea fi atunci când ţi-ai 
făcut un prieten nou, când ţi-a făcut plăcere fiecare mo­
ment din colaborarea cu un coleg, când ai vorbit cu plă­
cere cu cineva pentru prima oară la telefon, când ai pe­
trecut ceva vreme cu un client favorit etc.

2 Aminteşte-ţi ocazia aceea şi încearcă să o trăieşti din 

nou.
3 Adu-ţi aminte cum te-ai simţit în momentul acela, ce 

fel de lucruri s-au întâmplat şi ce fel de lucruri v-aţi spus 

unul celuilalt.
4 Enumeră lucrurile care sugerează că a existat o sim pa­

tie între voi. De exemplu: am zâmbit des amândoi; 
ne-am distrat; a fost foarte creativ; am râs mult; păream 

a fi de acord aproape în toate; nu ne puteam opri din 

vorbit; glumea de câte ori nu eram de acord; era mult 

respect reciproc; atmosfera era electrizantă...
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5 Pe care dintre acestea le-ai putut observa pur şi simplu 

(de exemplu, comportamentul) şi care erau din cate­
goria celor nevăzute, cum ar fi sentimentele sau dispo­
ziţiile?

6 Acum găseşte o situaţie lipsită de atracţie reciprocă. Ce
lipsea? Care erau emoţiile sau dispoziţiile?

Pentru că noi trăim în principal atracţia personală mai 
degrabă decât s-o observăm în mod direct, nu putem să 
stabilim imediat un criteriu pentru ea, să o introducem 
în sistemul de computere al unei companii sau să o fi­
xăm în cifre. Organizaţiile care cer oamenilor lor să rea­
lizeze anumite competenţe nu pot, în mod real, să insis­
te ca fiecare să atingă un nivel de 70% de simpatie faţă 
de celălalt!

De fapt conştientizăm complet existenţa atracţiei din­
tre oameni numai prin intermediul intensităţii relaţiilor 
lor. înţelege cum să construieşti relaţii productive şi vei 
poseda una din cheile vitale pentru consolidarea Efectu­
lui tău Charismatic.

Pentru că atracţia pare a fi un subiect în mare măsu­
ră bazat pe intuiţie este uşor să îl elimini din discuţia 
legată de la felul în care să
câştigi prieteni şi să influen- ex1stă njşte metode extrem de 
ţezi oameni. într-adevăr, o practice de a încuraja crearea 
încercare faimoasă de a înţe- atractivităţii personale 

lege atracţia sugera că totul
se reduce la a avea un corp sănătos. Dar lucrurile au 
progresat de atunci şi ştim acum că există nişte metode 
extrem de practice de a încuraja crearea atractivităţii 
personale.
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Ai nevoie de A -  I -  R

Pentru a aprinde sau a menţine un foc, ai nevoie de 
trei elemente esenţiale: căldură, combustibil şi aer. înde- 
părtează-1 pe oricare dintre acestea şi întregul cade —  fo­
cul se stinge. Este valabil, în parte, şi pentru atractivita- 
te, ca ingredient al Efectului Charismatic. Ea implică trei 
elemente-cheie esenţiale care lucrează în combinaţie:

Foloseşte această schemă de memorare A - 1 -  R, pen­
tru a te ghida în experimentele tale legate de atracţia per­
sonală.

în următoarele trei capitole vom explora implicaţiile 
acestei abordări.

„Şapte ani nu ar fi de ajuns pentru unii oameni ca să se 

cunoască, iar şapte zile sunt mai mult decât destul pentru 
alţii."

Jane A u ste n , 
scriitoare, 

citat din Raţiune şi simţire
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Atractia: Atentia
ţ /

După ce îl întâlnise pe Bill Clinton, un coleg din 
Marea Britanie observa că fostul preşedinte 
„mă face mereu să mă simt ca şi cum a zburat 

deasupra Atlanticului în unicul scop de a sta de vorbă 
cu mine".

A acorda cuiva atenţia ta absolută este una dintre cele 
mai măgulitoare şi mai mişcătoare instrumente pe care 
le ai la dispoziţie. Este un catalizator important pentru 
stimularea atractivităţii personale, putând transforma 
sentimentele şi comportamentele oamenilor.

Când acorzi unei persoane o atenţie totală, datorită 
faptului că te concentrezi în totalitate asupra acesteia, nu 
ai timp să te simţi nesigur sau
jenat. îţi aminteşti provocarea când acorzi unei persoane o 
de mai devreme, de a intra atenţie totală, nu ai timp să te 
într-o cameră plină de necu- simţi nesigur sau jenat 
noscuţi? Concentrându-te pe
ceea ce fac oamenii, pe felul în care stau şi vorbesc, ana­
lizând ce se întâmplă, luând decizia cu cine să vorbeşti
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mai întâi, laşi foarte puţin spaţiu gândurilor extrem de 
negative, anxietăţii sau preocupării de sine.

A acorda cuiva o atenţie totală este similar cu a-ţi 
pune ochelari de cal pentru a nu mai fi distras de tot 
ce este în jurul tău. Persoana cu care vorbeşti îţi ocu­
pă întreg câmpul vizual şi nu poţi fi distras cu uşurin­
ţă. Nu va fi nicio privire aruncată peste umărul celei­
lalte persoane pentru a vedea ce altceva se mai 
întâmplă şi nicio jum ătate de ureche ce ascultă o con­
versaţie din apropiere. Concentrarea totală se focali­
zează ca un laser asupra persoanei cu care te-ai anga­
jat în discuţie.

Atenţia totală constă în mult mai mult decât a privi 
fix faţa cuiva. Când dai cuiva o atenţie absolută, menţii 
contactul vizual normal, pari interesat în mod autentic, 
foloseşti şi-ţi aminteşti numele persoanei respective, as­
culţi cu atenţie, zâmbeşti, o încurajezi să vorbească de­
spre ce o interesează şi o faci să se simtă importantă, 
apreciată şi respectată. Toate acestea trebuie să fie reale, 
şi nu false. Pe măsură ce le exersezi, ele nu vor mai fi re­
simţite ca fiind forţate şi vor deveni treptat parte din mo­
dul în care te porţi cu ceilalţi.

Contactul vizual

Casanova —  scriitor, filosof, povestitor, antreprenor, 
diplomat, aventurier şi amant — era un mare comuni­
cator. Avea un Efect Charismatic formidabil. Când şi-a 
întâlnit, cu întârziere, propria fiică, el s-a plâns cu amă­
răciune: „Cum să mă recunoşti, dacă nu te uiţi la mine? 
Dacă ai şti, îngerul meu, ce impoliteţe de neiertat este să
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nu priveşti în ochi persoana căreia îi vorbeşti. Cine te-a 
învăţat o astfel de lecţie proastă?"

Psihologii de astăzi vorbesc despre socializarea copi­
ilor mici prin aducerea lor în contact cu cei de aceeaşi 
vârstă. Ei presupun că mulţi dintre ei vor învăţa în mod 
natural cum să folosească Efectul Charism atic şi, de 
exemplu, să privească direct o persoană atunci când îi 
vorbesc, însă realitatea este alta. Mulţi tineri nu învaţă 
niciodată în întregime aceste abilităţi. E trist, dar com­
puterele, iPod-urile, televiziunea şi site-urile de sociali­
zare dovedesc a nu putea ţine locul comunicării indivi­
duale reale cu o altă fiinţă umană.

„Nu mai ştiu cum să-i facem pe tineri să socializeze 
aşa cum trebuie", comenta Peter Wilby, editorialist la 
Guardian.5 De fapt, procesul de socializare se dovedeşte 
greşit pentru mulţi oameni care au ajuns la maturitate; 
ei cresc nedumeriţi şi poate răniţi de faptul că nu au în­
totdeauna impactul pe care se aşteaptă să-l aibă.

„Oamenii sunt atraşi de cei care sunt atraşi de ei," ex­
plică Ben Jones de la Laboratorul de cercetare a expre­
siei faciale, din cadrul Universităţii din Aberdeen. „Este 
vorba de un efect elementar, de care suntem toţi, cel pu­
ţin la un anumit nivel, conştienţi — acela că, atunci când 
zâmbeşti oamenilor şi menţii contactul vizual, eşti mult 
mai atractiv."

Doctorul Jones şi colegii săi spun că atractivitatea re­
zidă în semne sociale care transmit mesajul „Sunt inte­
resat de tine". Cel mai important semn pare a fi cel în 
care cineva te priveşte direct.

5 Peter Wilby, „Britain has lost the art of socialising the young", ar­
ticol apărut în cotidianul Guardian.
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Atunci când acorzi atenţie cu adevărat, contactul vi­
zual normal constă nu în a privi fix pe cineva, ci, în mod 
normal, în a capta privirea acestuia şi a o menţine pen­
tru nu mai mult de câteva secunde scurte. Totuşi, mai 
există doi factori care influenţează decisiv aportul con­
tactului vizual la Efectul Charismatic.

Prim ul factor include descoperirile doctorului Jo­
nes, conform  cărora o privire pătrunzătoare directă 
este atractivă numai dacă persoana care o emite pare 
să te placă. Al doilea ţine de faptul că trebuie să fii 
conştient că, în unele culturi, privirea insistentă, di­
rectă şi prelungă, poate fi o dovadă de lipsă de respect 
sau un gest interzis. Trebuie să ţii cont de ambii fac­
tori atunci când utilizezi contactul vizual. Primul în­
seamnă că trebuie să „transm iţi" în mod activ prefe­
rinţa pentru o persoană, dacă intenţionezi să foloseşti 
contactul vizual pentru a realiza un im pact real. Al 
doilea înseamnă că a folosi contactul vizual fără a ţine 

cont de aşteptările culturale ale
, . . . „ oam enilor poate în realitate dău-

contactul vizual exercita . \ „
o magie invizibilă n a  ^ p a c t u lu i  tau.

Contactul vizual exercită o magie 
invizibilă —  cu greu poţi să-i sub­

estimezi puterea. Dacă ai făcut exerciţiul cu oglinda din 
introducere îţi vei aminti cât de derutanţi pot fi acei ochi 
care te fixează cu privirea, chiar şi când e vorba de pro­
priii tăi ochi!
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Exerciţiu pentru contactul vizual

Gândeşte-te la o persoană pe care ai întâlnit-o, care pă­
rea să nu vrea să te privească în ochi şi părea în schimb să 

aibă intenţia să privească în orice altă direcţie.
Foloseşte numai cuvinte sau propoziţii scurte pentru a 

spune cum te-a făcut să te simţi acest lucru.

• Te-ai înţeles bine cu persoana respectivă în momentul 
acela?

• Cât de mult ai răm asîn compania acesteia?
• Ai fost bucuros sau ţi-a părut rău când te-ai despărţit 

de ea?

Când foloseşti cum trebuie contactul vizual, contea­
ză atât direcţia privirii tale, cât şi durata acesteia. De 
exemplu, ai putea privi şi gura cuiva, nasul, bărbia şi 
ochii şi să sugerezi, în continuare, că este vorba de un 
contact vizual. La fel, poţi să priveşti în altă direcţie, gân­
ditor pentru un moment şi să revii pentru a relua con­
tactul, ceea ce va indica un contact continuu, deci un in­
teres constant.

Contactul vizual are o contribuţie atât de importantă 
la atractivitatea personală pentru că trimite acele mesa­
je mute cum ar fi: „îmi place cu adevărat de tine", „Te 
găsesc fascinant", „Deci, ce crezi?", „Este rândul tău să 
vorbeşti" sau chiar, în funcţie de expresia care o însoţeş­
te, „Nu-mi prea place ceea ce tocmai ai spus". Nu-i de 
mirare că ochii mai sunt numiţi şi „ferestrele sufletului".
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Contactul vizual vine în mod firesc atunci când acorzi 
o atenţie efectivă. Ceea ce contează este atât intenţia, cât 
şi intensitatea, dar o privire pironită poate fi aproape la 
fel de nefastă ca lipsa contactului vizual.

Dacă arăţi o atenţie efectivă, fără a te ascunde în spa­
tele luării de notiţe, butonând la laptop, jucându-te cu 
mobilul sau fiind neatent în orice alt mod, ochii tăi atenţi 
vor şti ce să facă, mişcându-se cu vioiciune şi conferind 
încredere.

Probabil cunoşti deja valoarea contactului vizual obiş­
nuit, dar îl practici cu adevărat sau ai tendinţa de a-1 re­
zerva pentru ocazii speciale, privind în rest în altă par­
te, eschivându-te de la contactele normale. Data viitoare, 
când vorbeşti cu o persoană, încearcă să menţii contac­
tul vizual puţin mai mult decât în mod normal, bine-nţe- 
les fără să te zgâieşti la acea persoană.

Arată-te interesat!

Simpatia are de a face, în bună măsură, cu părţi pri­
mitive ale creierului nostru şi cu legile atracţiei sexuale 
care funcţionează la un nivel subconştient. Totuşi, după 
cum am văzut deja, simpatia (atractivitatea) nu se limi­
tează în mod cert la sexualitate.

Pentru a arăta interesat trebuie să f ii  interesat! Deşi 
acest lucru poate părea dificil uneori, este motivul pentru 
care mulţi oameni de succes cu un Efect Charismatic pu­
ternic au o asemenea influenţă. Ei reuşesc să fie interesaţi 
cu adevărat de tine, chiar dacă numai pentru un moment.

Semnele care arată interesul sunt bine-cunoscute —  
poţi să încuviinţezi din cap, să te apleci uşor spre vorbitor,
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să produci sunete de încurajare cum ar fi „aha", „mda" 
şi aşa mai departe. Dar dacă vei face toate acestea în 
mod forţat, va ieşi la iveală faptul că te prefaci. In 
schimb, încearcă să laşi aceste gesturi să vină în mod na­
tural din profunzimea interesului tău.

în anumite ocazii a lua notiţe poate, de asemenea, să 
arate interes din partea ta, însă nu dacă îţi distrage aten­
ţia de la cealaltă persoană pentru mai mult de câteva 
momente.

Foloseste si aminteste-ti numele
/  r  t t

„Ăă, domnule Pridmore, ai spus despre dumneata că 
eşti o persoană uitucă?" a fost întrebarea adresată proas­
pătului campion mondial la memorizare din 2004. Ben 
Pridmore, de origine britanică, omul care îşi putea 
aminti în 26,28 de secunde ordinea unui pachet de 52 de 
cărţi amestecate la întâmplare, răspunse fericit: „O, da, 
uit totul. Mă duc într-o cameră şi mă întreb de ce sunt 
acolo. Mi se întâmplă tot timpul".

Ca expert în funcţionarea creierului şi ca autor în do­
meniu, Tony Buzan, care organizează campionatul mon­
dial de memorizare explică: „Primul 
motiv pentru care oamenii uită, este a nu fi f0|0Sj numele 
acela că nu au fost atenţi de la bun în- trimite cu adevărat 
ceput". Asta se aplică în mod particu- mesajul opus 
Iar la uitarea numelor de persoane. Se 
spune că cel mai dulce sunet din întreaga lume este pro­
priul nume rostit în conversaţie. în  afară de faptul că 
arăţi că eşti atent, a folosi numele cuiva trimite de ase­
menea mesajul conform căruia tu crezi că persoana care
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îl poartă este importantă. A nu-i folosi numele trimite 
într-adevăr mesajul opus.

Oamenii se plâng de obicei de o memorie slabă în 
ceea ce priveşte numele, deşi sunt conştienţi în continua­
re că numele contează. Totuşi, amintirea numelor are 
mult mai puţin de a face cu pierderea memoriei, cât cu 
ignorarea tehnicilor simple pentru a face numele memo­
rabile.

In afară de situaţia în care presimţi dificultăţi neuro­
logice reale, îţi poţi îmbunătăţi amintirea numelor prin 
nişte modalităţi uşoare, încercate şi testate.

• Doreşte-ţi: Trebuie să-ţi doreşti cu adevărat să-ţi 
aminteşti numele persoanei.

• Opreşte-te şi ascultă: Prea des, ne întâlnim cu cine­
va, după care ne lansăm imediat într-o altă conversa­
ţie.

• Foloseşte numele persoanei: Fă asta de două sau de 
trei ori în timpul conversaţiei. De fiecare dată când 
foloseşti numele unei persoane în timpul conversaţiei 
va fi mult mai probabil să ţi-1 aminteşti. încearcă să 
spui:
o „îmi pare bine să te cunosc, Daniel, eu sunt pen­

tru prima oară aici, dar tu?" 
o „Cu un serviciu ca al tău, Daniel, îmi imaginez că 

ai ocazia să călătoreşti destul de des, nu-i aşa?"
o „A fost într-adevăr o plăcere să stau de vorbă cu 

tine, Daniel; poate vom avea ocazia să mai stăm de 
vorbă şi altă dată."

Nu exagera cu repetarea numelui; mai mult de trei re­
petări într-o conversaţie de cinci minute ar suna forţat.
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• Verifică: doar dacă persoana nu s-a prezentat singu­
ră, întreab-o cum doreşte să i te adresezi.

La o conferinţă sau la un seminar, de exemplu, ecu­
sonul conţinând numele îţi oferă un prilej pentru a fo­
losi numele persoanei. Totuşi, acesta ar putea fi tipărit 
incorect sau persoana în cauză ar putea prefera să folo­
seşti o versiune mai formală sau mai informală a nume­
lui —  întreab-o despre acest amănunt.

Dacă altcineva, care nu cunoaşte persoana bine, i te-a 
prezentat, întreab-o cum preferă să i se spună. De exem­
plu:,Je f f  te-a prezentat ca Debbie, aşa îţi place să ţi se 
spună?" Asta va întipări numele în mintea ta şi, în ace­
laşi timp, te va sigura că foloseşti varianta care îi face 
plăcere.

Dacă numele persoanei este neobişnuit sau poate fi 
ortografiat în mai multe feluri, întreabă persoana respec­
tivă cum se scrie corect.

• Foloseşte-ţi imaginaţia: Potrivit experţilor în funcţio­
narea creierului, cei mai mulţi dintre noi încearcă să-şi 
amintească numele în mod greşit. Ne gândim la ele 
ca fiind nişte liste sau sunete, când ar trebui să ne 
gândim în termeni imagistici.

Un preşedinte al Statelor Unite îşi uimea continuu nu­
meroşii membri ai echipelor cu care lucra prin faptul că 
îşi amintea toate numele lor. Metoda lui era să-şi imagi­
neze numele persoanei tipărit cu litere îngroşate pe 
frunte.

încearcă să vizualizezi numele persoanei în cât mai 
multe feluri poţi —  de exemplu, imaginează-ţi numele
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ei mâzgălit pe frunte în culoarea ta favorită sau licărind 
în flăcări roşii ce umplu un cer albastru senin. în mod al­
ternativ, asociază numele cu o imagine care, cu cât va fi 
mai bizară, cu atât va fi mai utilă —  de exemplu:

• Samantha —  o panteră neagră şi sexy;
• Jack —  escaladând un vrej de fasole roşu-aprins;
• Thomas —  chipul unei locomotive;
• Joshua —  doborând zidurile din Ierihon;
• Grace — o gazelă, hoinărind graţioasă prin preajmă;
• Ruby —  blocată într-un rubin gigant şi încercând 

să iasă.

Cu cât imaginea folosită este mai ciudată şi mai ex­
travagantă, cu atât va fi mai probabil să-ţi aminteşti nu­
mele mai târziu.

• Notează: scrie-ţi numele persoanei. Dacă acest lucru 
pare nepotrivit la momentul respectiv, imaginează-ţi 
doar că notezi numele undeva; creează-ţi sentimen­
tul că scrii în realitate, cu mişcări ale mâinii abia schi­
ţate, în timp ce pronunţi numele în tăcere, în minte.

Mai târziu, scrie cu adevărat numele persoanei 
respective de trei ori, în timp ce îţi im aginezi faţa 
acesteia.

• Alcătuieşte dosarul feţei: Când întâlneşti pe cineva 
pentru prima oară, găseşte ceva izbitor în înfăţişarea 
acestuia; poate nasul, fruntea lată sau buzele. Ignoră 
părul sau ochelarii pentru că acestea se pot schimba 
în timp.

Repetă numele în minte, vizualizând în acelaşi 
timp cu caracteristicile feţei. De exemplu, John cu nasul
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lung, Peter cel cu buzele subţiri, Mike cu o gropiţă în
bărbie, Melanie cu ochii verzi.

Ascultă cu atenţie

într-o zi, în anul 2001, regizorul Roman Polanski l-a 
sunat pe producătorul şi de curând autorul Robert 
Evans. El s-a plâns că fusese implicat într-un accident ru­
tier şi că maşina lui nouă, marca Mercedes, fusese dis­
trusă. „Ce s-a întâmplat?" a întrebat Evans. „Conduceam 
pe Champs-Elysees, ascultându-ţi ultima carte, explică 
Polanski, şi am râs atât de tare încât am intrat într-un 
copac!"

După cum a aflat Polanski pe socoteala lui, dacă as­
culţi într-adevăr cu atenţie este bine să nu faci altceva în 
acelaşi timp. La serviciu, în timp
ce îţi vorbeşte cineva, să nu te aş- dacă ascu|ţl într-adevăr cu 
tepţi să faci o bună impresie dacă atenţie este bine să nu faci 
vei continua să butonezi tastatu- altceva în acelaşi timp 
ra, să-ţi verifici mesajele pe mo­
bil sau să mâzgăleşti într-un caieţel, ori te joci cu o jucă­
rie de birou.

Ai o voce interioară care apare în mod supărător 
atunci când încerci să îi acorzi cuiva întreaga atenţie? 
Vreau să spun, tipul de voce interioară care mormăie gân­
duri irelevante sau negative ori furnizează comentarii în 
flux continuu despre ce se întâmplă? Dacă reacţia ta este 
„Nu am o voce interioară", tocmai ce te-am dat de gol! 
Căci negarea a venit tocmai de la vocea ta interioară.

Cum îţi opreşti vocea interioară, ca să nu-ţi risipeşti 
atenţia? Iată o metodă de a o reduce la tăcere. Când ne
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angajăm în dialoguri interioare, avem tendinţa să miş­
căm limba, chiar dacă o facem abia perceptibil. Aşa că 
încearcă să pui vârful limbii pe cerul gurii, întrerupând 
astfel modelul nefast al dialogului interior negativ. Sună 
simplu? încearcă!

Mai poţi să calmezi şi gândurile care îţi distrag aten­
ţia devenind absorbit complet de cealaltă persoană, fas­
cinat de expresiile acesteia, de felul în care foloseşte lim­
bajul, de felul de a vorbi, de umorul şi opiniile sale şi de 
toate celelalte.

Ascultarea ne ocupă mai mult din timpul în care sun­
tem în starea de veghe decât oricare altă activitate de co­
municare. Totuşi, cei mai mulţi dintre noi nu sunt sfă­
tuiţi cum să asculte în mod corespunzător. Iată unicul şi 
cel mai important instrument pe care îl poţi folosi pen­
tru a asculta cu atenţie:

• să ai un scop definit în minte.

Când ai un motiv clar pentru a asculta concentrat, acest 
lucru transformă conversaţia obişnuită într-un dialog sem­
nificativ. Rămâi atent la indiciile, semnalele şi informaţii­
le care te-ar putea ajuta să găseşti răspunsul potrivit.

De exemplu, ai putea decide să asculţi nişte informa­
ţii precise, să rezolvi o problemă, să înţelegi, să încura­
jezi. Ai putea, de asemenea, să ai un scop secundar, cum 
ar fi să asculţi pentru a identifica frazele-cheie, cuvinte­
le descriptive sau emoţionale, tonul vocii, ritmul vorbi­
rii, tipul de vorbire, metaforele şi folosirea imaginilor. 
Toate acestea ar putea dezvălui ce gândeşte sau ce sim­
te persoana respectivă şi sugerează în ce fel ai putea să-i 
răspunzi adecvat.
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Oamenii au două urechi şi o singură gură, fapt care e 
bine să-ţi reamintească faptul că ar fi bine să petreci de 
două ori mai mult timp ascultând decât vorbind. Ascul­
tarea activă este o activitate atât internă, cât şi externă. 
Acţiunea internă este ceea ce faci ca să rămâi atent şi pre­
zent —  de exemplu, ai un scop anume în minte în timp 
ce asculţi. Acţiunea externă este atunci când trimiţi îna­
poi vorbitorului mesaje verbale şi nonverbale clare, ast­
fel încât acesta să realizeze că beneficiază de întreaga ta 
atenţie.

In timpul ascultării atente pentru a încuraja atracţia 
personală, răspunsurile tale trebuie să fie în principal po­
zitive mai degrabă, decât negative. De exemplu, evită-le 
pe cele care sugerează:

• un ordin —  „Fă asta", „nu asta"
• o descurajare —  „Nu face aşa pentru că ..
• o predică —  „Trebuie să ..."
• un sfat —  „îţi sugerez să ..."

Fii un ascultător activ

• Priveşte-1 în ochi pe cel care vorbeşte: Prin lim­
bajul corpului arată că eşti atent, stând în picioa­
re drept sau înclinându-te uşor în faţă.

• Menţine un contact vizual confortabil: Evită 
să-ţi laşi privirea să hoinărească spre alţi oameni 
sau spre alte activităţi care se desfăşoară în ace­
laşi timp.

• Minimalizează factorii externi şi interni de 
distragere a atenţiei: închide-ţi laptopul şi
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mobilul; cere celui ce vorbeşte şi ascultătorilor 
să facă la fel.

• Când vorbeşte o persoană, răspunde arătând că 
asculţi: Murmură „Aha" şi „îhâm" şi încuviinţea­
ză din cap. Ridică sprâncenele. Admite punctul 
de vedere al vorbitorului aducând comentarii 
cum ar fi: „într-adevăr" sau „Interesant". Inclu­
de şi îndemnuri, cum ar fi: „Şi ce-ai făcut atunci?"

• Concentrează-te numai pe ceea ce spune vorbi­
torul: încearcă să nu te gândeşti la ceea ce vrei să 
spui în continuare.

• Caută indiciile nonverbale: Observă în egală 
măsură şi ce face vorbitorul, nu numai ce spune.

• Păstrează-ţi mintea deschisă: Evită să faci pre­
supuneri legate de ce gândeşte persoana sau ce 
va spune în continuare.

• Evită să oferi sfaturi gratuite: Presupune că per­
soana are nevoie în primul rând să se exprime şi 
nu interveni până când nu ţi se adresează o în­
trebare specifică ce sugerează că este nevoie de 
sfatul tău.

• Fii atent la cuvintele sau frazele-cheie: Acestea 
sunt cele care sugerează sentimente sau emoţii.

• Angajează-te: Adresează întrebări de clarificare 
fără a lăsa impresia că ai pornit o anchetă.

• Reflectă cuvintele celuilalt: încearcă să urmezi 
jocul mental de a nu-ţi spune niciodată propria 
opinie până când nu ai concluzionat cu voce tare 
ce ai înţeles din ceea ce tocmai a spus cealaltă 
persoană. Foloseşte fraze de reflectare care încep 
cu: „ai spus", „ai m enţionat", „ai sugerat mai 
înainte", „ai descris".



Atracţia: Atenţia 215

• Nu întrerupe: Acest lucru poate fi greu, dar cu 
exerciţiu vei fi tot mai bun în a-1 face. Chiar şi 
atunci când este o pauză, nu sări cu contribuţia 
ta. Aşteaptă să vezi dacă vorbitorul a terminat cu 
adevărat de vorbit-

Exerciţiu pentru ascultarea activă

1 întâlneşti pe cineva la birou care îţi spune: „Tocmai am 

vorbit cu gloriosul nostru lider şi, ce crezi, vrea să mă­
rim ritmul în care rezolvăm cerinţele venite de la cele­
lalte departamente".

2 0  colegă apropiată de la serviciu recunoaşte că nu poa­
te să vorbească cu un alt membru al echipei: „Oricât de 

mult m-aş strădui, el pare că nu mă ascultă şi nu mă ia 

în serios niciodată. Am încercatînfuriindu-mă, dar nu a 
făcut decât să-mi râdă în nas şi să schimbe subiectul".

3 La oîntâlnire cu un client nou ţi se spune: „Personal aş 
fi preferat să nu vă fi cerut colaborarea, dar este parte 

din strategia noastră de achiziţii publice şi acest pro­
iect va atrage multe laude, deci presupun că este de im ­
posibil de evitat".

în fiecare din aceste scenarii:

• reformulează mai succint comentariile persoanei;
• exprimă ceea ce ai înţeles din ce a vrut să spună per­

soana respectivă;

• ce întrebări ai putea să adresezi pentru a clarifica orice 
potenţială înţelegere?
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Zâmbeşte
t

Un vechi proverb indian spune că „Zâmbetul pe 
care-1 oferi se întoarce la tine". Oamenii răspund la zâm­
bet, acesta este contagios şi cu greu i te poţi împotrivi. 
Cei care au un Efect Charismatic puternic zâmbesc mult 
şi des pentru că au aflat cât de eficient poate fi acesta în 
a demonstra că sunt atenţi.

Dacă eşti o persoană care zâmbeşte firesc şi des, con­
tinuă să o faci. Ştii deja că acest lucru contribuie la cha­
rismă. însă unii dintre noi cred că nu e uşor să zâmbeşti 
şi că trebuie să lucrezi la asta. Decât să zâmbeşti la în­
tâmplare, fii atent şi aşteaptă ceva care îţi va declanşa 
zâmbetul, cum ar fi zâmbetul celeilalte persoane, o fra­
ză isteaţă spusă de aceasta în conversaţie, un adjectiv 
emotiv („Ne-am simţit m inunat"), o frază colorată 
(„Vânzările au crescut cât China") şi aşa mai departe.

Zâmbetele false totuşi pot face aproape la fel de mult 
rău precum lipsa lor. Când te prefaci că zâmbeşti, anu­

miţi muşchi faciali nu se mişcă, în 
zâmbetele false totuşi timP ce alţii din jurul ochilor se 
pot face aproape la fel de mişcă doar atunci când simţi o 
mult rău precum lipsa lor emoţie reală. Poţi controla cu greu

aceste însuşiri fizice, însă ca obser­
vatori suntem educaţi din naştere să le recunoaştem în 
mod instinctiv.

Există cercetări aprofundate care arată că zâmbetul eli­
berează anumite substanţe chimice în creier, ceea ce duce 
la relaxare şi la sentimentele de bună stare. Cu cât o faci 
mai des, cu atât te simţi mai bine şi, în consecinţă, oame­
nii îţi vor observa dispoziţia şi o vor reflecta spre tine.
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încurajează discuţia despre pasiunile voastre

în timp ce îţi manifeşti atenţia totală, arată că vrei să 
afli ce o interesează în mod special pe cealaltă persoană 
sau ce leagă respectivul grup de persoane. Nu ai nevo­
ie de o scuză pentru a întreba asta, este ceea ce se întâm­
plă atunci când oamenii încearcă să se cunoască mai bine 
şi să construiască o relaţie — ei schimbă informaţii per­
sonale tot mai numeroase.

• „Lucrezi la ceva interesant în prezent?"
• „Te-ai confruntat cu provocări incitante la serviciu de

curând?"

Pentru că a întreba despre pasiunile celuilalt poate fi 
un gest potenţial supărător, fă-o cu grijă. O modalitate 
de a da drumul mingii să se rostogolească este să împăr­
tăşeşti ceva din interesele tale actuale de serviciu sau so­
ciale şi să vezi dacă acestea îşi găsesc un ecou la cealal­
tă persoană.

Poartă-te ca şi cum persoana ar fi importantă

Oamenilor le place să se simtă preţuiţi şi respectaţi; 
le transmiţi asta acordându-le atenţia ta totală. De exem­
plu, iei în serios ce spun, gândindu-te serios la asta. In 
loc să te opui imediat punctului lor de vedere, explică-le 
că au dreptul să aibă o opinie chiar dacă nu eşti de acord 
cu asta. întreabă-i despre părerile lor, despre probleme­
le pe care le văd sau rezervele pe care le au.
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într-un mediu de lucru, mulţi dintre cei cu experien­
ţă se aşteaptă să primească atenţie imediată mai degra­
bă datorită rolului lor decât datorită a ceea ce sunt ei 
ca fiinţe umane. Deşi nu trebuie ignorat rolul lor, ara- 
tă-ţi interesul pentru ei ca persoane com plete, şi nu 
doar ca oameni definiţi de un statut sau de o poziţie de 
putere.

„Aveam multe în comun. Eu îl iubeam pe el şi el se iubea 
peel."

S h e lle y  W in te rs , 
actriţă din filmul Un loc sub soare
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Atracţia: Interdependenţa

Două dintre cele mai puternice personalităţi ale lumii 
dansului s-au întâlnit în duetul Margot Fontaine şi Ru­
dolf Nureyev. Fiecare dintre aceştia era deja o vedetă 
obişnuită să capteze centrul atenţiei şi totuşi fiecare şi-a 
propus să-l facă pe celălalt să arate strălucitor şi talen­
tat. Fiecare depindea cu totul de celălalt în ceea ce pri­
veşte succesul şi, făcând asta, şi-au consolidat efectul 
dincolo de orice limită pe care ar fi putut să o atingă în 
mod individual.

Idila de scenă Fontaine-Nureyev a reprezentat o ge­
nerozitate venită din inimă. Fiecare dintre cei doi s-a dă­
ruit în întregime celuilalt, până 
în momentul în care au evoluat

separate erau în acord fără un
efort conştient. Deveniseră cu totul interdependenţi.

Interdependenţa este al doilea dintre cele trei elemen­
te A -  I -  R care generează atracţia ca parte a Efectului 
Charismatic. Ea este:

într-o astfel de armonie, încât 
chiar şi gesturile şi mişcările lor

chiar şi gesturile şi mişcările 
lor separate erau în acord 
fără un efort conştient
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• o experienţă în două direcţii, schimbătoare, ce se ba­
zează pe ambele părţi pentru a funcţiona.

Dacă ai avut vreodată o colaborare de succes cu cine­
va sau cu un grup de oameni, în vreo activitate, ai trăit 
pe viu interdependenţa. Este opusul absolut a ceea ce se 
întâmplă în multe companii, unde oamenii lucrează ade­
sea în izolare, separaţi unul de celălalt.

De exemplu, într-unul din lanţurile hoteliere majore 
cu care am lucrat, toate departamentele variate operau 
separat; grupuri diferite îşi construiseră propriile impe­
rii. Nimeni nu părea să realizeze, de pildă, că serviciul 
în cameră depindea de catering şi de menaj pentru a 
avea succes. Nu este de mirare că serviciile lăsau de do­
rit şi că nu exista, în mod virtual, interdependenţă între 
cei ce trebuiau să le furnizeze.

Dacă ştii că depinzi de alţii pentru succesul mutual, 
atunci probabil vei aborda situaţia în mod diferit decât 
dacă presupui că poţi să obţii singur succesul dorit. De 
exemplu, dacă acţionezi ca şi cum ai fi dependent de 
ceilalţi, vei avea tendinţa să te gândeşti la ce avantaje au 
ei, precum şi la ce îţi pot oferi ei ţie.

Cercetări recente, înfăţişate în tabelul alăturat, suge­
rează ce anume face ca o persoană să fie potrivită pen­
tru colaborare.

Colaborarea cere ca ambele părţi să facă acţiuni care 
au un efect direct asupra celuilalt; de exemplu, să mani- 
feşti entuziasm, să fii deschis la minte şi curios şi să fii 
dispus să spui ce gândeşti.

La fel ca atunci când navighezi pe un râu învolburat, 
interdependenţa înseam nă că trebuie să fii atent la 
echivalenţii curenţilor ascunşi, ai bancurilor de nisip, ai
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Colaboratorul ideal

Poziţie 
în ordinea importanţei

Caracteristici indispensabile

Este entuziasmat de tema colaborării. 1

Este deschis la minte şi curios. 2

Spune ce gândeşte, chiar dacă este 
un punct de vedere nepopular.

3

Caracteristici foarte importante

Se întoarce la tine şi la alţii în timp util. 4

E dispus să intre în conversaţii dificile. 5

Este un ascultător atent. 6

Este abil în a oferi/primi feedback negativ. 7

Doreşte să propună idei nepopulare. 8

Se îngrijeşte singur şi necesită 
o „întreţinere redusă".

9

Este cunoscut faptul că 
îşi respectă angajamentele.

10

Sursă: Copyright © 2005 Mitch Ditkoff, Dave Pollard, Tim Moore 
şi Carolyn Allen, The Ideal Collaborative Team (disponibil la 
http://blogs.salon.com/0002007/stories).

recifurilor şi ai curenţilor care ar putea să devieze dina­
mica relaţiei. Pentru a face asta, nu înceta să-ţi pui între­
bări ca acestea:

http://blogs.salon.com/0002007/stories
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• Cum pot să fiu sigur că această persoană este mulţu­
mită de mine?

• De ce are nevoie această persoană în acest moment?
• Ce anume nu este spus din ceea ce ar putea fi impor­

tant?
• Ce sentimente puternice identific în ceilalţi şi în mine?

Cum pot să fiu sigur că această persoană 
este mulţumită de ce-i ofer?

Simpatia reciprocă presupune să creezi un spaţiu în 
care tu şi cei cu care interacţionezi să fiţi cât de cât mul­
ţumiţi. Este aceeaşi experienţă de care te bucuri într-o 
companie plăcută la un local sau în alt loc informai. 
Amândoi rămâneţi cu sentimentul că v-aţi îmbogăţit cu 
ceva.

Atunci când cauţi în mod activ acel ceva care va sa­
tisface cealaltă persoană, nu e ca şi cum ai răspunde 
unor cerinţe excesive. Este mai mult decât atât: este o în­
cercare de a descoperi ce doreşte cealaltă persoană de la 
această relaţie.

Ce nevoi are această persoană în acest moment?

Această etapă merge dincolo de simpla „satisfacere a
celeilalte persoane". Acum îţi foloseşti abilitatea de a fi
complet prezent şi atent pentru a identifica ce doreşte

cealaltă persoană chiar 
în treabă cealaltă persoană dacă a c u m ; de exemplU/ să
i-a i apreciat corect nevoia „ .. . -puna capat discuţiei m
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contradictoriu, să ia o gură de aer proaspăt, să deschidă 
televizorul, să vorbească deschis, să aibă încredere în 
tine, să-ţi asculte sfatul.

Adesea cea mai bună cale de a descoperi răspunsul 
este să-ţi testezi propriile presupuneri întrebând cealal­
tă persoană dacă i-ai apreciat în mod corect nevoia.

Ce anume nu este spus şi ar putea fi important?

Aceasta este în mod potenţial una dintre cele mai pu­
ternice iniţiative pentru a promova interdependenţa şi a 
muta relaţia de la superficialitatea iniţială la un nivel 
complet nou. De exemplu, ai putea simţi că, deşi conver­
saţia progresează pe o cale perfect amicală, există în re­
alitate o nuanţă de insatisfacţie, de nerăbdare sau de ne­
încredere care nu este exprimată.

Oamenii spun adesea un lucru şi gândesc un altul 
şi, pentru a construi interdependenţa şi a prom ova 
simpatia reciprocă, ar putea fi nevoie să treci dincolo 
de presupuneri pentru a duce relaţia pe un teren mai 
stabil, bazat pe o bună comunicare şi pe încredere re­
ciprocă.

Ce sentimente puternice identific în ceilalţi 
şi în mine însumi?

Emoţiile, atât ale tale cât şi ale altor oameni, joacă 
un rol important în Efectul Charismatic şi influenţează 
m ăsura în care tu generezi un sentim ent de interde­
pendenţă.
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Unii oameni sunt foarte dibaci în a detecta felul în 
care se simt alţii în timp ce rămân opaci la felul în care 
se simt ei înşişi în momentul respectiv. în mod similar, 
alţii pot să fie buni la a şti ce se întâmplă în ei înşişi în 
timpul unei interacţiuni, în vreme ce sunt incapabili să 
identifice ceea ce ar putea să simtă ceilalţi.

Iată câteva sfaturi utile în acest sens:

• dacă sesizezi ce simte cineva, verifică în continuare 
cum te simţi tu şi dacă există o corespondenţă;

• dacă sesizezi cum te simţi, verifică felul în care crezi 
că se simte cealaltă persoană şi dacă există o cores­
pondenţă.

Crearea legăturii

Mai poţi promova interdependenţa printr-un tip de 
conversaţie care creează o legătură, în care tu încerci să 
ajungi la o agendă comună.

Agenda ta

Crearea unei legături prin dialog

Agenda lor
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Dialogurile care urzesc legături pot porni la o mare 
distanţă între partenerii la discuţie. Totuşi, căutând în 
mod conştient conexiuni şi oportunităţi de colaborare, 
tu şi ceilalţi vă apropiaţi tot mai mult unii de alţii, con­
struind treptat interdependenţa. Undeva, de-a lungul 
drumului, tu localizezi un punct de răscruce unde gă­
seşti o agendă comună care încurajează atracţia natura­
lă dintre voi. în cel mai fericit caz, rezultatele sunt mai 
mari decât suma părţilor lor.

Iată cinci principii uşor de aplicat pentru încurajarea 
interdependenţei.

• Principiul 1: Acceptă şi construieşte.
• Principiul 2: Pune cealaltă persoană într-o lumină

bună.
• Principiul 3: Reciprocitatea.
• Principiul 4: Evită să-i arăţi celeilalte persoane că

greşeşte.
• Principiul 5: Spune lucrurilor pe nume.

Principiul 1: Acceptă şi construieşte

Cel mai evident exemplu de acceptare şi construire în 
acţiune este atunci când oamenii au şedinţe de brainstor­
ming. Când acestea sunt bine conduse, critica sau nega­
tivismul referitor la 
ideile altor oameni
sunt amânate pen- esenţa acceptării şi construirii constă în a
, m • î  prelua ce spune cineva si a-i duce gândultru mai târziu. In K K

, „ mai departe intr-un mod constructiv
primele etape, toata
lumea face sugestii
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şi oamenii sunt încurajaţi să construiască plecând de la 
contribuţia celuilalt.

Esenţa acceptării şi construirii constă în a prelua ce 
spune cineva şi a-i duce gândul mai departe într-un mod 
constructiv. Asta înseamnă că tu aduci o plusvaloare la 
sugestiile acestei persoane sau la ceea ce a spus aceasta. 
Nu este necesar să fii de acord cu ea: de exemplu, poţi 
alege să duci ideea într-o direcţie diferită.

Iţi mai aminteşti de jocul acela, în care cineva desena
o imagine, o împăturea şi o dădea mai departe altcuiva 
care adăuga ceva nou? Sau de jocul în care cineva scria 
primul rând al unei povestiri iar persoana următoare 
adăuga ceva într-un mod constructiv? Acceptarea şi con­
struirea funcţionează în acest mod —  în timpul unei con­
versaţii asculţi, căutând oportunităţi de a elabora con­
structiv pe ideea acelei persoane.

0  modalitate bună de a porni acceptarea şi construi­
rea este de a folosi continuu fraza „Da, ş i..."

Acceptarea şi construirea în acţiune

1 „Ce-ar fi să închidem  biroul şi să petrecem o
după-amiază împreună la râu?"
• „Da, şi am putea şi să aducem fiecare ceva de 

mâncare ca să întindem o masă în echipă."
• „Da, şi cineva ar putea aduce un MP3-player 

cu speaker să ascultăm nişte muzică."
• „Da, şi am putea să întrebăm oamenii de di­

nainte ce muzică vor."

2 „Cred că este timpul să avem o broşură nouă."
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• „Ar putea fi şi timpul să ne refacem pagina de 
web."

• „în timp ce facem asta, de ce să n u ..

3 „Biroul începe să arate rău din nou, ar fi cazul să 
facem o curăţenie generală".
• „Am putea să angajăm pe cineva care să facă 

asta pentru noi!"
• „Aş putea să mă ocup de reciclarea lucrurilor 

care se aruncă în ziua aceea."
• „Mie personal îmi place dezordinea, dar aş 

aduce bucuros nişte muzică să vă înveseleas­
că în timp ce faceţi curăţenie!"

Principiul 2: Pune cealaltă persoană 
într-o lumină bună

încercând în mod deliberat să pui cealaltă persoană 
într-o lumină bună, devii o parte din succesul acesteia, 
generând interdependenţă. Iată câteva exemple de mo­
dalităţi prin care poţi face asta.

• La o şedinţă în echipă cineva pune o întrebare. în 
loc să dai sim plu răspunsul, profită de oportuni­
tate pentru a pune persoana respectivă într-o lu­
m ină favorabilă spunând: „Este o întrebare 
într-adevăr bună. Tu ajungi întotdeauna la rădăci­
na lucrurilor" sau „Pun pariu că asta ne va da mult 
de gândit".

• Când prezinţi un client unui coleg, găseşte ceva care 
să-l pună pe acesta într-o lumină bună: „Ea este Mary
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care conduce departamentul pentru clienţi. Investeş­
te totul pentru a-i face pe clienţi fericiţi".

• Intr-o discuţie de grup în contradictoriu despre une­
le acţiuni propuse, găseşte o cale prin care să arăţi că 
ambele părţi, care par a fi foarte departe una de cea­
laltă, spun de fapt acelaşi lucru şi ambele au puncte 
de vedere foarte bune.

Când interdependenţa începe să lipsească, atracţia nu 
numai că nu mai funcţionează, dar lipsa ei poate să cre­
eze echivalentul unei explozii chimice. încearcă să com­
pletezi exerciţiul dedicat scenariului de coşmar.

Exerciţiu: scenariu de coşmar

1 Te afli la o prezentare colectivă în cadrul unei conferin­
ţe, cu un coleg care îşi pierde notiţele şi uită complet 
despre ce trebuie să vorbească.

• Descrie cel mai pesim ist scenariu pntru ce va 
urma — din perspectiva ta.

• Descrie cel mai pesim ist scenariu pentru ce va 
urma — din perspectiva celuilalt.

• Cum ar arăta interdependenţa dacă v-aţi sprijini re­
ciproc şi aţi învinge amândoi?
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2 La o întâlnire importantă cu colegi mai experim en­
taţi decât tine sugerezi o idee pentru un proiect care 

intră în conflict cu o altă idee tocmai propusă de alt­
cineva.

• Cum ar putea degenera lucrurile de aici încolo — în 
ceea ce te priveşte?

• Cum ar putea degenera lucrurile de aici încolo — în 
ceea ce o priveşte pe cealaltă persoană?

• Cum ar arăta interdependenţa dacă v-aţi sprijini re - 
ciproc şi aţi învinge amândoi?

A pune cealaltă persoană într-o lumină favorabilă se 
aseamănă mai degrabă unei relaţii de dragoste derulate 
în public, care se păstrează intactă la serviciu şi nu se re­
găseşte niciodată în viaţa privată.
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A pune cealaltă persoană într-o lumină favorabilă

1 Un coleg sau un subordonat nu a realizat obiec­
tivul pe care trebuia să-l atingă.
• în loc să spui: „Ai eşuat în a realiza acest obiec­
tiv, fapt cu totul inacceptabil în această compa­
nie".
Spune: „Nu ai atins obiectivul, dar sunt sigur că 
ai învăţat multe pe traseu. Ce ai învăţat din 
această experienţă, astfel încât situaţia să nu se 
mai repete?"

2 Un client înţelege greşit cum funcţionează pro­
dusul tău.
• în loc să spui: „Nu, aţi înţeles greşit, lucrurile 
nu merg aşa".
• Spune: „Este o idee interesantă, la care nu 
m-am gândit. Lăsaţi-ma să vă explic din nou pe 
scurt cum funcţionează şi de ce nu ar merge pro­
babil ceea ce sugeraţi".

3 Un coleg este foarte furios pentru că nu a fost 
promovat.
• Decât să spui: „Nici nu mă gândeam că vei ob­
ţine promovarea. Pur şi simplu, nu ai destulă ex­
perienţă".
• Spune: „Ei bine, cel puţin te-ai evidenţiat, 
acum ştiu şi ei că eşti serios şi că într-adevăr 
contezi".
Intr-o relaţie de interdependenţă pui accentul pe 
cealaltă persoană. Eşti angajat în ceea ce priveş­
te succesul acesteia şi viceversa.
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Principiul 3: Reciprocitatea

Când oamenii se înţeleg bine unii cu ceilalţi, fiecare 
iese câştigat cu ceva. Fără aceasta, nu s-ar întâmplă ni­
mic substanţial între fiinţele umane. De vreme ce ai pu­
tea să nu ştii întotdeauna dacă o persoană doreşte să 
construiască o relaţie cu tine, presupune simplu că do­
reşte şi foloseşte principiile de bază ale reciprocităţii în­
făţişate în diagramă.

ESTE RECIPROC

• A câştiga atenţie 
f ii  atent

• A deveni interesant 
f i i  interesat

• A fi înţeles
caută să înţelegi

Acestea sunt uşor de ţinut minte când interacţionezi 
cu oamenii. De exemplu, dacă te întrebi de ce alţii nu te 
găsesc interesant sau doresc destul de rar să stea de vor­
bă cu tine, ar putea fi din cauză că nici tu nu le arăţi des­
tul interes de la bun început.

După cum am văzut mai devreme, a acorda cuiva o 
atenţie totală face parte din impactul personal. Multora 
le place să vorbească despre ei şi, dacă te arăţi cu adevă­
rat interesat, ei nu-ţi vor putea rezista.
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Principiul 4: Evită să-i arăţi celeilalte persoane 
că greşeşte

Acest principiu funcţionează similar cu cel al punerii
unei persoane într-o lumină bună. în loc să o contrazici,

să-i cauţi greşelile sau
oferă o perspectivă nouă, o părere gă sugerezi că nu a pro-
alternativă sau o interpretare diferită , , , . . , .r cedat bine, mai bine

oferă-i o perspectivă 
nouă, o părere alternativă sau o interpretare diferită.

De exemplu, să presupunem că cineva oferă, cu oca­
zia unei prezentări, un set de imagini însoţite de o coloa­
nă cu procentaje care nu par a fi corect calculate. Decât 
să arăţi greşeala şi să-l faci să se simtă minimalizat, mai 
degrabă găseşte o altă cale, de exemplu: „Este posibil ca 
rezultatul procentajelor din coloană să fie mai mare de 
100 din cauza erorilor de aproximare?"

Principiul 5: Spune lucrurilor pe nume

Sunt momentele în care îţi împărtăşeşti părerea lega­
tă de cum ar trebui să decurgă relaţia şi inviţi cealaltă 
persoană să colaboreze cu tine la înţelegerea situaţiei. De 
exemplu:

• „Mai simte cineva nevoia de o pauză în afară de 
mine?"

• „Se pare că batem pasul pe loc, am putea să avansăm 
puţin?"

• „Pari frustrat de răspunsul meu; vrei să vorbim de­
spre asta?"
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• „Mă simt cam confuz legat de această problemă."

încurajarea interdependenţei nu este întotdeauna 
uşoară, în special pentru oamenii foarte creativi care vor 
să simtă că deţin controlul asupra muncii lor şi care re­
simt colaborarea ca pe o luptă ce se intensifică. Şi totuşi 
chiar şi cei mai creativi artişti au avut de câştigat din 
schimburile cu ceilalţi, fiind ajutaţi să aibă mai mult 
succes.

în organizaţii, liderii par adesea refractari în a permi­
te interdependenţei să iasă la suprafaţă, fără să realize­
ze că asta le subminează Efectul Charismatic. De exem­
plu, când mentorul în afaceri Gerald Robinson a încercat 
să pună ordine într-un spital de stat în cadrul unui rea­
lity show, una dintre primele sale acţiuni a fost să insis­
te ca directorul executiv al trustului, un tip tăcut şi şters, 
să-l însoţească în vizitarea spitalului pentru a întâlni şi 
a sta de vorbă cu personalul din linia întâi. Acest gest i 
s-a părut o revelaţie şefului executiv.

Interdependenţa este un proces creativ

Pentru mulţi oameni întreaga idee a interdependen­
ţei poate părea ciudată şi intangibilă. La urma urmei, cei 
mai mulţi dintre noi încercăm în mod constant să ne re­
alizăm ca persoane independente, capabile să stăm pe 
picioarele noastre. Ar putea părea că interdependenţa 
trage în cealaltă direcţie.

Şi totuşi, numai prin intermediul creării interdepen­
denţei putem să construim ceva mai mare decât noi în­
şine, alăturându-ne altora pentru a produce ceva mai
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măreţ decât suma indivizilor. Făcând asta, devenim mai 
apropiaţi faţă de alţii, ca fiinţe umane, născând acea 
atractivitate definitorie pentru Efectul de Charismă.

„Când începem să trăim ca fraţi şi surori şi să ne recu­
noaştem interdependenţa, abia atunci devenim în întregi­
me umani."

Arhiepiscopul Desmond Tutu, 
câştigătorul premiului Nobel
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Atractia: Relationarea
r t

O prah Winfrey, gazda unui talk-show american 
şi antreprenoare, reuşeşte să construiască o re­
laţie strânsă cu audienţa sa prin intermediul 

poveştilor şi a autodezvăluirii. Printre poveştile legate 
de viaţa sa timpurie erau acelea în care consumase dro­
guri, fusese violată în copilărie şi mâncase un pachet gi­
gantic de chifle scufundate în sirop de arţar în timp ce 
se lupta cu greutatea foarte mare.

Adam Levine, solistul şi chitaristul formaţiei pop Ma­
roon 5, a avut, de asemenea, o relaţie extraordinară cu 
fanii săi, legătură despre care mama lui spune că „i-au
trebuit opt ani să o dezvolte". Tot ea spune că: „La pri­
mele spectacole, a cântat cu spatele la audienţă!"

Relaţionarea este cea de-a treia parte a modelului, 
prescurtat ca A -  I -  R, pentru stimularea atracţiei per­
sonale. Este o legătură emo­
ţională sau o relaţie de priete­
nie între tine şi alte persoane. este 0 legătură emoţională sau
r. . - „  .• • - o relaţie de prietenie între tineBazata pe simpatie reciproca . . ■ v^  w si alte persoane
şi pe încredere, ea creeaza '
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sentimentul că înţelegi şi împărtăşeşti preocupările ce­
lorlalţi. Ambele părţi simt o legătură intensă. Probabil că 
cel mai mare beneficiu vine din abilitatea relaţiei de a 
crea un sentiment de satisfacţie şi de completare reci­
procă.

Familiaritatea diferă de relaţionare, cu toate că unii 
oameni le confundă. Se întâmplă câteodată ca necunos­
cuţi să acosteze celebrităţi pe stradă, crezând că îi ştiu 
în realitate foarte bine, însă, în locul unei relaţii reale cu 
o altă fiinţă umană, ei sunt doar familiarizaţi cu o ima­
gine TV.

Nu poţi să creezi o relaţie din nimic, de vreme ce ea 
apare de obicei în mod spontan atunci când oamenii „re­
zonează" unii cu ceilalţi. Totuşi, poţi construi, cu certi­
tudine, condiţiile potrivite pentru ca relaţia să înfloreas­
că —  de exemplu, fiind de încredere, dând înapoi 
oamenilor mai mult decât primeşti şi arătând respect. 
Este ca atunci când consolidezi un pod peste un râu. Cu 
cât podul este mai solid, cu atât el poate să suporte mai 
multă greutate.

Fiecare dintre noi construieşte relaţii cu oamenii în fe­
lul său propriu; construcţia unei relaţii este o artă, nu o 
ştiinţă. în esenţă îţi foloseşti persoana în întregime pen­
tru a comunica. Ce înseamnă asta în practică? Principii­
le folositoare încurajării relaţionării între tine şi alţii in­
clud:

• legătura;
• sensibilitatea;
• empatia;
• respectul;
• expresia corporală;
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• limbajul;
• adresarea de întrebări;
• oferirea ajutorului sau a informaţiilor;
• istorisirea de poveşti.

Vom explora pe scurt fiecare dintre aceste principii.

Legătura

Pentru a făuri o legătură im ediată cu cei pe care îi 
întâlneşti, începe să-ţi foloseşti curiozitatea naturală 
pentru a identifica zonele în care aveţi ceva în comun. 
Acestea ar putea include sentim ente, idei, experien­
ţe, păreri, contacte şi valori. Urzeşte în  mod sistem a­
tic legături fo losindu-ţi cu riozitatea firească şi in ­
tuiţia.

Cu urm ătoarele trei persoane pe care le întâlneşti 
şi cu care stai de vorbă, încearcă să descoperi trei lu­
cruri pe care am bii le aveţi în  com un. Ignoră-le pe 
cele evidente, cum ar fi genul, acelaşi angajator sau 
locul în care vă aflaţi. în  schim b, caută legături neo­
bişnuite, cum ar fi gusturi, credinţe, experienţe, hob- 
by-uri, oameni pe are i-aţi întâlnit în  trecut, succese 
sau eşecuri.

O provocare ar fi să intri într-un grup de necunoscuţi, 
la un eveniment, pentru a crea noi legături. Totul se re­
duce la a folosi o bună observaţie şi unele tehnici simple 
înfăţişate în caseta următoare.
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Cum să creezi o legătură cu un grup angajat 
deja în conversaţie

• întâi, fii dispus să rămâi de unul singur fără să 
simţi anxietate. Nu ar trebui să te simţi presat să 
intri intr-un grup.

• Alege grupul în care vrei să intri şi observă care 
este intensitatea conversaţiei.

• Dacă persoanele sunt strâns legate printr-un bun 
contact vizual şi un limbaj corporal pozitiv, înde- 
părtează-te imediat din câmpul lor vizual.

• Aşteaptă la distanţă şi alătură-te grupului numai 
atunci când conversaţia se schimbă.

• Pentru început, alătură-te în conversaţie prin lim­
bajul corpului şi al ochilor; manifestă doar inte­
res. Comportă-te ca şi cum ai ajuns la un film de 
la jumătatea acestuia. Ascultând atent, vei recu­
pera imediat. Poţi să pui câteva întrebări pentru 
a manifesta interes.

• Nu schimba tonul şi ritmul, nu fura conversaţia 
de la altă persoană.

• Oferă-te să te prezinţi doar când conversaţia se 
îndreaptă către tine şi oamenii sunt interesaţi să 
afle cine eşti. Dacă ai ceva important de spus, 
fă-o în acest moment.

Asigură-te că răspunzi pozitiv la încercările altora de 
a stabili legături cu tine.
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Sensibilitatea

Dacă ai spus sau făcut vreodată ceva greşit şi ai rea­
lizat că ai comis o gafă, vei pricepe în ce fel lipsa de sen­
sibilitate poate acţiona ca
un erbicid puternic asupra MpSa de sensibilitate poate 
unei plante delicate, m i- acţiona ca un erbicid puternic 
nând relaţia dintre oameni, asupra unei plante delicate 

M anifeşti sensibilitate 
atunci când evaluezi în mod corect starea de spirit a 
altor persoane plecând deopotrivă de la indicii verba­
le şi nonverbale. Creşterea sensibilităţii interpersona- 
le se întâmplă prin sporirea constantă a conştiinţei tale 
legate de:

• felul în care te prezinţi şi efectul pe care îl ai asupra 
oamenilor;

• ce gândesc şi ce simt oamenii în momentul respectiv.

Ar fi uşor dacă sensibilitatea ar fi o simplă tehnică; ea 
este totuşi mai degrabă un proces, un mod de compor­
tament în care eşti acordat la ceea ce ar putea gândi şi 
simţi oamenii: de exemplu, eşti conştient de diferenţele 
culturale, de gen, vârstă şi rasiale.

Pentru a-ţi acutiza sensibilitatea, încearcă următoa­
rele.

• Evită să te bazezi prea mult pe primele impresii. Ten­
dinţa noastră firească de a judeca pe cineva face par­
te din instinctul de supravieţuire, dar el ne poate dez­
amăgi adesea dacă suntem prea grăbiţi în a trage 
concluzii despre cineva. Tratează primele impresii ca
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pe simple presupuneri ce au nevoie de mai multe in­
vestigaţii.

• Fii deschis faţă de informaţii şi puncte de vedere noi, 
chiar dacă acestea contrazic credinţele tale cele mai 
adânc înrădăcinate.

• încearcă să vezi lucrurile din punctul de vedere al 
celeilalte persoane. Pune-te în locul ei din punct de 
vedere mental şi vezi cum ţi se schimbă perspecti­
vele.

• Fii atent şi recunoaşte diferenţele, cum ar fi cele de 
cultură, sex, rasă, vârstă şi capacitate fizică.

A şti cum să salvezi situaţia atunci când sensibilita­
tea te-a dezamăgit este, de asemenea, important.

Empatia

Empatia ajută la crearea atracţiei reciproce prin îm ­
părtăşirea sentimentelor. Trebuie întâi să încerci să înţe­
legi felul în care se simt ceilalţi — pune-te în locul lor şi 
înţelege-le situaţia şi ce trăiesc.

De exemplu, când auzi pe cineva vorbind despre o si­
tuaţie frustrantă, te conectezi cu propriile tale sentimente 
de frustrare. Poţi să faci de obicei asta pentru că adesea 
povestea persoanei respective reînvie o amintire sau o 
situaţie similară din viaţa ta personală. Amintindu-ţi si­
tuaţia din trecut, trăieşti sentimentele originare pe care 
le-ai avut la momentul respectiv. Acest fapt stârneşte 
emoţii în corp care îţi permit să creezi o legătură cu sen­
timentele celeilalte persoane. Totul, probabil, fără ca tu 
să spui un singur cuvânt!
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Cam aceleaşi lucruri se întâmplă când oamenii vor­
besc despre entuziasmul lor în timp ce lucrează la un 
anumit proiect. Pentru că cei mai mulţi dintre noi am ex­
perim entat bucuria şi entuziasmul, cunoaştem deja 
aceste emoţii. Empatia se petrece atunci când permiţi 
sentimentelor tale să fie descătuşate de ceea ce exprimă 
cealaltă persoană.

Iată câteva modalităţi practice de comunicare a em- 
patiei.

• Evită să-i judeci pe alţii: clarifică faptul că nu evalu­
ezi sau critici cealaltă persoană, ci încerci doar s-o în­
ţelegi.

• Ascultă cu atenţie, cu interes: Menţine contactul vi­
zual, postura atentă şi căldura fizică; demonstrea- 
ză-ţi interesul prin gesturi şi expresii faciale potri­
vite.

• Oglindeşte sentimentele celuilalt: Indică celeilalte 
persoane sentimentele pe care crezi că le trăieşte, ast­
fel încât să verifici acurateţea percepţiilor tale. Lan­
sează afirmaţii de testare cum ar fi: „Pari a fi într-ade- 
văr confuz în ceea ce priveşte motivaţiile echipei în 
acest moment" sau „Mi se pare că sesizez câteva în­
doieli în vocea ta legate de capacitatea ta de a termi­
na sarcina la timp".

• Foloseşte autodezvăluirea: împărtăşeşte-ţi înţelege­
rea prin oferirea unor informaţii personale, evitând 
însă să pui accentul pe persoana ta.

• Fă loc altora să vorbească: Nu umple tăcerea cu pro­
priile tale gânduri sau emoţii. Empatia înseamnă ade­
sea a face loc altor persoane să reflecteze şi să ţi se îm­
părtăşească.
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• Verifică: Observă indicii cum ar fi încuviinţarea din 
cap din partea celeilalte persoane sau expresiile „aşa 
este" sau „exact" pentru a verifica acurateţea răspun­
sului tău.

Empatia funcţionează cel mai bine când e însufleţită 
de un spirit de curiozitate, un fel de ignoranţă delibera­

tă. în loc să încerci să presupui ce gân­
deşte, simte sau intenţionează altă per- 

em patia  si graba nu „ „ . . .  . . ,r . „ soana, araţi ca asculţi, pur şi simplu,
se am esteca  . '  * . * ^  7

folosind limbajul corpului sau indicii
cum ar fi „hm m ", „continuă", „mai 

spune-mi". Empatia şi graba nu se amestecă. Nu există 
scurtături ale empatiei.

Respectul

Un nou şef executiv de la Boots a făcut turul filiale­
lor, pentru a cunoaşte personalul din prima linie. De 
la un angajat a aflat despre un robinet stricat la canti­
nă care nu fusese reparat de ani de zile şi, de la altul, 
că preţurile companiei pentru produsele destinate să­
nătăţii şi înfrumuseţării erau prea mari. întorcându-se 
la biroul său, el a arătat că a luat aceste comentarii în 
serios prin punerea în discuţie a chestiunii preţurilor, 
dar şi prin faptul că s-a asigurat că robinetul va fi re­
parat.

După cum s-a exprimat preşedintele unei mari orga­
nizaţii de distribuţie din Regatul Unit, „Respectul este 
ceva ce dai, nu ceva ce primeşti". A construi o relaţie cu 
publicul implică a arăta respect pentru ceilalţi şi pentru
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opiniile acestora. Chiar şi atunci când eşti cu totul împo­
trivă sau simţi că ceea ce spun ei este stupid sau trivial, 
respectul înseamnă să eviţi să-i faci să se simtă prost sau 
înjosiţi în vreun fel.

Respectul construieşte atracţia între tine şi alte per­
soane. Limbajul trupului este uneori suficient pentru a 
transmite respectul sau lipsa acestuia. A arăta respect in­
clude grija de a nu strica relaţia întârziind cu treaba sau 
fiind slab pregătit.

Unele oportunităţi pentru a arăta respect şi a construi 
relaţii constau în recunoaşterea diferenţelor culturale im­
portante.

• Recunoaşte şi înfruntă-ţi propriile temeri şi pe cele ale 
altora de a acţiona nepotrivit cu membri din alte cul­
turi.

• Recunoaşte diferenţele dintre tine şi grupurile diferi­
te din punct de vedere cultural.

• Realizează faptul că în interiorul oricărui grup cultu­
ral dat există multe diferenţe.

• încercă să devii mai conştient în ceea ce priveşte di­
ferenţele de sens ale cuvintelor care de la o cultură la 
alta transmit rar exact acelaşi mesaj.

Expresia corporală

Chiar şi atunci când trimiţi mesaje pozitive potrivite, 
corpul tău te-ar putea da de gol ca mincinos. Nu contro­
lezi niciodată complet ceea ce dezvăluie corpul tău, mo­
tiv pentru care cu cât vei fi mai aproape de şinele tău au­
tentic, cu atât vei fi mai bine.
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A face gesturi potrivite sau a oglindi gesturile cuiva 
poate avea un efect profund asupra felului în care acel 
om relaţionează cu tine. Aceste reacţii funcţionează cel 
mai bine când se întâmplă în mod natural, ca parte a fap­
tului că eşti interesat îndeaproape de ceea ce spune el. 
în momentul în care te observi pe tine făcând asta sau 
încerci să o faci în mod deliberat, se simte că e o păcă­
leală la mijloc. în  momentul acela pierzi toate celelalte 
elemente ale ascultării, ale empatiei şi ale construirii unei 
relaţii fireşti.

Experimentează folosirea expresiei corporale pentru 
a ajuta la întărirea relaţiei, însă fă asta cu mare grijă. De 
exemplu, în loc să încerci să copiezi în mod direct ges­
turile cuiva, mai bine încearcă să te potriveşti cu energia 
şi cu respiraţia acestuia.

A oglindi gesturile corporale ale celuilalt este un gest 
foarte apreciat de practicienii programării neuro-lingvis- 
tice (NLP) şi, dacă eşti interesat de această zonă subtilă 
a construirii relaţiilor, ţi-ar putea plăcea să o studiezi mai 
îndeaproape.

O parte din expresia corporală ţine de puterea sex-ap- 
pealului. Pentru unii oameni, acesta este o componentă 
majoră a Efectului lor Charismatic şi ei învaţă să îl folo­
sească din plin. Pericolul de a începe să foloseşti sex-ap- 
pealul pentru a creşte impactul personal este acela că el 
devine un mecanism artificial şi manipulator de creare 
a atracţiei, în loc să devină o parte naturală a expresiei 
corporale a oricărei persoane. Oamenii realizează iute 
momentul în care începi să fii în mod deliberat „sexy" 
pentru a-ţi spori impactul şi, în situaţiile de muncă nor­
male, asta poate genera foarte repede resentimente şi 
poate dăuna dezvoltării sănătoase a simpatiei reciproce.
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Limbajul

Deşi este adevărat că numai cuvintele, luate în sine, 
pot juca un rol relativ minor în comunicare (vezi capito­
lul 4), cele alese cu grijă pot cu certitudine să afecteze 
emoţiile oamenilor să promoveze o relaţie.

A face un compliment, de exemplu, poate fi eficient
atâta timp cât el vine din inimă
şi se bazează pe informaţii clare. ,

, - t  . . . linguşirea este ca si cumm contra, lmguŞ,rea este ca şi aj fo| ■ s) 0 monedă ft|a
cum ai folosi o monedă falsă:
poţi să cumperi ceva cu ea fără
să păţeşti nimic, dar îţi poate provoca şi daune serioase 
dacă este detectată.

Cei din publicitate ştiu că anumite cuvinte, cum ar fi 
nou, uşor, gratuit, sănătos, bani şi sex, pot afecta senti­
mentele şi gândurile oamenilor. Fiecare dintre noi are un 
set propriu de cuvinte sau fraze care ne plac şi ne pro­
voacă emoţii. Poţi să îţi propui să descoperi ce cuvinte îi 
plac cuiva şi poţi folosi această informaţie pentru a aju­
ta la construirea unei punţi relaţionale (vezi caseta Cu­
vinte care ne mişcă).

Relaţia poate fi subminată şi prin anumite forme de 
limbaj sau manierisme, cum ar fi ezitările constante, hi- 
peraccentuarea, răspunsurile monosilabice, lamentările 
şi culpabilizările (vezi capitolul 1), afirmaţiile mieroase, 
argoul şi înjurăturile. Chiar dacă unele celebrităţi în 
vogă, cum ar fi specialistul în bucătărie TV Gordon Ram­
sey, îşi ornamentează limbajul cu vorbe injurioase, nu în­
seamnă că dacă şi tu faci acelaşi lucru, asta îţi va conso­
lida Efectul Charismatic. Este mult mai probabil că îl va 
dilua.
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Cuvinte care ne mişcă

Caută cuvintele care-i ating pe oameni, pentru a 
provoca reacţii fizice şi emoţionale.

• Persoanele proactive răspund la cuvinte cum ar 
fi: dă-i înainte, fă-o, nu mai sta pe gânduri, ia ini­
ţiativa, ce mai aştepţi, să ne grăbim.

• Oamenii chibzuiţi spun lucruri cum ar fi: să ne 
gândim la asta, vei înţelege imediat de ce, trebuie 
să clarificăm asta, am putea, momentul este po­
trivit.

• Oamenii orientaţi spre scop răspund la cuvinte 
cum ar fi: a realiza, îţi permite să, beneficii, avan­
taje, iată ce trebuie să faci, a obţine, a atinge.

• Cei care rezolvă sau evită problemele răspund 
la cuvinte cum ar fi: a rezolva, a evita, a repara, 
a preveni, a scăpa de, nu este perfect, să aflăm ce 
este greşit, nu vor fi probleme.

• Oamenii motivaţi intrinsec răspund la cuvinte 
ca: depinde de tine, îţi sugerez să te gândeşti la 
asta, încearcă şi decide ce crezi, numai tu poţi de­
cide, ai putea lua în considerare, a apela.

• Oamenii motivaţi extrinsec răspund la cuvinte 
ca: ceilalţi vor observa, a fost aprobat de, profund 
respectat.

• Oamenii care se împotrivesc schimbărilor răs­
pund la cuvinte cum sunt: în comun, aşa cum 
faci întotdeauna, neschimbat, după cum ştii deja, 
a conserva, identic, exact ca mai înainte.
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• Oamenii care sunt favorabili schimbărilor răs­
pund la cuvinte ca: nou, total diferit, diferit de 
orice altceva, unic, fără asemănare, complet 
schimbat, de nerecunoscut, schimbare, trecere, 
nou-nouţ, de care nu s-a mai auzit, singurul.

• Oamenii deschişi către ceilalţi răspund la cu­
vinte cum ar fi: numele oamenilor, eu, emoţii, 
gânduri, trăire, asta va fi bine, pentru tine, 
pentru ceilalţi, oamenii, echipa noastră, grupul 
nostru; şi la pronume cum sunt: el, ea, asta, ei, 
acelea.

• Oamenii preocupaţi de lucruri răspund la cu­
vinte ca: lucruri, sisteme, obiecte, proces, a face 
treaba, a se centra pe sarcina de realizat, ţintă, re­
zultate; şi pronume impersonale, precum asta, 
aceea, aceia.

Sursă: Adaptat cu acordul autorilor din Words that Change Minds: 
Mastering the Language o f Influence, ediţia a doua (1997), de Shelle Rose 
Charvet, Kendall/Hunt Publishing (www.WordsThatChangeMinds.com).

Adresarea de întrebări

Pentru a promova relaţia, pune întrebări inteligente 
care dau celeilalte persoane ocazia să strălucească. De 
exemplu, foloseşte întrebări cu răspuns deschis care o în­
curajează pe aceasta să vorbească şi să împărtăşească in­
formaţii interesante.

întrebările cu răspuns deschis descurajează răspun­
surile monosilabice, cum ar fi „da" sau „nu". în schimb,

http://www.WordsThatChangeMinds.com
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acestea îi lasă foarte mult spaţiu celeilalte persoane pen­
tru a fi mai explicită.

• Spune-mi despre şeful tău.
• Ce anume îţi place la locul acesta?
• Ce crezi că nu a mers bine?
• Asta este cu adevărat interesant, poţi să explici puţin 

mai mult?
• „Cum ţi se pare asta?"

Cu cât asculţi mai atent, cu atât întrebările care îţi vin 
în minte vor fi mai corecte. Cu o pregătire bună, ai pu­
tea fi capabil şi să anticipezi întrebările pe care le-ar pu­
tea adresa cei care te ascultă.

întrebările inteligente întăresc relaţia pentru că celă­
lalt vede că l-ai ascultat şi apreciază calitatea gândirii 
tale, împărtăşindu-ţi interesul şi grija. întrebările cu ade­
vărat bune contribuie, de asemenea, la edificarea relaţiei 
prin faptul că sunt declaraţii deghizate ale sentimente­
lor sau opiniilor.

• „Strategia ta a avut succes?" La un nivel, această în­
trebare cere doar o informaţie; la un alt nivel, ea spu­
ne: „Cred că strategia ta a fost un succes".

• „Să luăm o pauză de şedinţă?" La un nivel, este doar
o invitaţie; la un alt nivel, ea sugerează: „Cred că ar 
trebui să luăm o pauză".

• „Există motive economice serioase pentru a dori să 
faci asta?" La un nivel, este doar o întrebare; la alt ni­
vel, ea spune: „înainte de a ne îmbarca în această 
cursă, cred că e nevoie de nişte argumente solide pen­
tru a demara afacerea".
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Fereşte-te de sindromul sfatului permanent (SSP) 
când nu te mai mulţumeşti să pui întrebări utile şi începi 
să-i spui cuiva, fără să-ţi fi cerut, opinia ta şi ce să facă. 
Unii oameni nu se pot abţine de la a oferi sfaturi pe gra­
tis de-a lungul unor fraze cum ar fi:

• „Dacă aş fi în locul tău, aş face aşa..."
• „Ceea ce trebuie să faci tu este..."
• „Am să-ţi spun soluţia, este..."
• „Primul lucru care trebuie făcut este..."

Consultanţii în management suferă adesea de acest 
sindrom, reducându-şi impactul personal prin insisten­
ţa cu care oferă mereu răspunsuri, indiferent dacă clien­
tul le doreşte cu adevărat sau nu.

Oferirea ajutorului sau a informaţiilor

Oferindu-te voluntar să oferi informaţii sau servicii, 
semnalezi faptul că doreşti să edifici o legătură şi astfel 
să promovezi relaţionarea. Ar putea fi un sprijin mai 
simplu, ca atunci când îi trimiţi persoanei un articol sau 
raport pe care aceasta l-ar putea găsi folositor. Sau ar pu­
tea fi un angajament mai substanţial, cum este disponi­
bilitatea ta de a ajuta la rezolvarea unei probleme cu care 
se confruntă acea persoană.

Odată acceptate, ofertele creează un sentiment al obli­
gaţiei sau al unei apropieri prea mari care poate afecta 
construirea punţii relaţionale. Oferta în sine poate fi mai 
puţin importantă decât faptul că este făcută din inimă, 
fără a încerca să manipulezi cealaltă persoană.
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Istorisirea de poveşti

Efectul charismatic al lui Al Gore nu a fost prea vizi­
bil când a candidat pentru funcţia de preşedinte al Sta­
telor Unite, când a şi pierdut. Atunci, el a apărut ca o 
persoană rigidă şi fără un impact real. Pune asta în con­
trast cu campania sa de alertare a lumii cu privire la 
schimbarea climatului, pentru care a câştigat premiul 
Nobel. Prin poveştile sale însufleţite, el şi-a îmbunătăţit 
în mod radical Efectul Charismatic.

Liderii inspiraţi cunosc puterea poveştilor adevărate 
şi personale care pot afecta emoţiile oamenilor. Adesea 
poveştile lor le vor dezvălui vulnerabilitatea şi umanita­
tea, deschizând calea către raporturile cu ceilalţi.

Poveştile personale funcţionează pentru că ascultăto­
rii simt că e vorba despre mai mult decât un simplu di-

negociere, ar putea fi un lucru deştept să pregăteşti o po­
veste dinainte, pentru a o folosi la momentul potrivit. 
Poveştile trebuie să fie scurte şi la obiect.

Unul dintre secretele unei bune povestiri nu stă nici în 
conţinutul ei, nici în relevanţa sa, ci în faptul că te bucuri în 
mod evident de şansa de a o împărtăşi, iar ca urmare ascul­
tătorii tăi se simt mai aproape de tine. Prin poveste nu vreau 
să spun că trebuie să facem ca situaţiile proaste să arate bine. 
Este vorba despre poveşti care îi solicită pe ceilalţi, în aşa fel 
încât ei simt că participă cumva la succesul tău.

adesea poveştile lor le vor 
dezvălui vulnerabilitatea şi 
umanitatea

vertisment, te văd într-o lumină 
proaspătă, poate având şi ei ex­
perienţe importante similare. în 
anumite situaţii, cum ar fi un in­
terviu, un discurs la o conferin­
ţă, o prezentare cu vânzare sau o
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A urzi poveşti ne mai ajută şi să credem în noi înşine. 
Cu o poveste captivantă ne reasigurăm că viziunea noas­
tră, valorile sau planurile de a merge mai departe îşi au 
rostul lor.

Secretele unei bune povestiri

De la Războiul stelelor înapoi la Casablanca şi la tra­
gedia greacă, marile poveşti se bazează pe câteva 
principii de bază:

1 Cineva de care le pasă ascultătorilor — audien­
ţa ta trebuie să fie capabilă să se identifice cu sco­
purile persoanei, cu luptele, viziunea sau expe­
rienţa acesteia.

2 Un motiv pentru a acţiona —  ce nevoi se justifică.
3 Obstacole — încercări şi chinuri care trebuie de­

păşite.
4 Un punct de cotitură —  un punct fără întoarce­

re, lucrurile se schimbă definitiv.
5 Deznodământul —  persoana reuşeşte cu bine sau 

eşuează tragic.

Această structură a unei povestiri datează din vremea 
lui Aristotel, cu mai mult de 2 300 de ani în urmă şi pare 
să reflecte felul în care minţii umane îi place să organi­
zeze realitatea, cu un început, un mijloc şi un sfârşit.

„Cred că există o atracţie naturală între noi ca prieteni; 
şi nu există cu adevărat o separare între relaţia pe care o 
avem atunci când conversăm şi cea care naşte atunci când 
cântăm, este una şi aceeaşi."

Benny Green, pianist de jazz



PARTEA 4 

SĂ PUNEM LUCRURILE ÎMPREUNĂ



Această parte finală pune împreună diferitele aspecte 
ale abordării S -  F -  A pentru a oferi căi practice de apli­
care a noii gândiri şi a noului comportament menite să-ţi 
consolideze Efectul Charismatic.

Tehnica în patru paşi îţi va oferi o abordare sistemati­
că prin care te pregăteşti, selectezi, experimentezi şi revi- 
zuieşti gânduri şi comportamente pentru a te concentra pe 
schimbare şi pentru a-ţi modifica treptat impactul.

Pentru a te ajuta să aplici abordarea în situaţiile de via­
ţă reale, există patru scenarii pentru a arăta cum modelul 
S -  F -  A pentru consolidarea impactului poate efectiv 
funcţiona.



Capitolul 13

Folosirea S -  F -  A 
în viata reală

t

Modelul S -  F -  A al Efectului Charismatic 
este o abordare blândă, uşor de folosit. Toa­
te se potrivesc împreună şi atâta timp cât îţi 

aminteşti cele trei elemente de bază, vei începe să faci 
progrese constante devenind tot mai conştient de ceea 
ce produce o impresie puternică şi de durată.

Fluenţă Atenţie
încredere în sine Interdependenţă

Prezenţă Relaţionare
Autenticitate 

Curaj 
Pasiune 
Ţinută

Nu poţi să lucrezi la toate acestea dintr-odată, de 
aceea explorarea profilului tău (vezi capitolul 1) poate fi
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extrem de utilă în centrarea asupra punctului din care 
poţi să începi.

Există două strategii de bază pe care ai putea să le 
adopţi:

1 Concentrarea pe punctele forte cunoscute şi pe îmbu­
nătăţirea acestora în continuare.

2 Abordarea nevoilor sau a punctelor slabe de dezvol­
tare şi lucrul cu acestea.

Ce abordare vei folosi este numai decizia ta, însă de 
obicei unele combinaţii ale ambelor strategii funcţionea­
ză cel mai bine.

Poţi să cercetezi în profunzime variatele aspecte ale 
tehnicii S -  F -  A, folosindu-le în mod adecvat, dar nu 
ţi-ar strica dacă ai folosi o abordare în patru paşi pentru 
aplicarea tehnicii S -  F -  A.

• Pasul 1: PREGĂTEŞTE-TE să comunici cu alte persoa­
ne, păstrând tot timpul în minte S -  F -  A. Aminteş- 
te-ţi frecvent: Scop, Fii tu însuţi, Atracţie.

• Pasul 2: SELECTEAZĂ unul dintre comportamente- 
le-cheie S -  F -  A sau una dintre ariile de dezvoltare 
în care doreşti să lucrezi — de exemplu, încrederea, 
pasiunea, crearea relaţiei, atracţia. Alege câteva acţiuni 
practice pentru a le încerca în situaţii de viaţă reale.

• Pasul 3: EXPERIMENTEAZĂ una sau mai multe din­
tre aceste modalităţi noi de interacţiune —  de exem­
plu, folosirea unor întrebări deschise, a unei ascultări 
mult mai atente, evitarea limbajului de autovictimi- 
zare sau orice altceva.
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• Pasul 4: REVIZUIEŞTE rezultatele experimentelor 
tale. Gândeşte-te la acţiunile pe care le-ai putea între­
prinde în continuare.

REVIZUIEŞTE SELECTEAZA

! EXPERIMENTEAZĂ !'

Abordarea S -  F -  A are nevoie de timp pentru a fi in­
tegrată în interacţiunile tale obişnuite cu alte persoane, 
deci evită să grăbeşti lucruri­
le. Abordează diferitele ches- abordează diferitele chestiuni 
tiuni pe care vrei să le lămu- pe care vrei să le ameliorezi pe 
reşti pe bucăţi foarte mici, dar bucăţi foarte mici 
fă-o în mod continuu, fără să
laşi goluri între diferitele tale experimente. în interacţiu­
nile tale zilnice, verifică mereu ce se întâmplă şi ce efect 
ai, cum pare să gândească, să simtă sau să se comporte 
audienţa —  revizuind, după caz, dinamica relaţiei.
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La început, e posibil să ţi se pară copleşitor, întrucât 
sunt multe lucruri la care trebuie să te gândeşti. Cât de­
spre toate încercările de dezvoltare de sine este de obi­
cei mai bine să eviţi abordarea de tip „big bang" a deci­
ziei de Anul Nou, când îţi fixezi un scop nerealist, care 
va fi curând abandonat. în schimb, urmăreşte paşii mă­
runţi, experimentând în mod constant şi revăzând lucru­
rile care s-au îmbunătăţit.

în cele din urmă, provocarea S -  F -  A devine o a doua 
natură — în definitiv nu trebuie decât să-ţi aminteşti în 
mare de seria Scop -  Fii tu însuţi -  Atracţie, concentrân- 
du-te apoi asupra unuia sau poate a două dintre aceste 
aspecte. Este ceea ce fac mulţi dintre cei cu un impact pu­
ternic, fără să se mai gândească; modelul ajunge atât de 
înrădăcinat, încât funcţionează în mod automat.

Alcătuieşte un plan

Ţi-ar putea fi de ajutor, de asemenea, crearea unui 
plan propriu de dezvoltare, lucrând sistematic prin pris­
ma S -  F -  A. Iată un exemplu.

• Luni, acordă o atenţie specială Scopului tău în comu­
nicare; explorează ce se întâmplă în situaţii diverse, 
cât de clar îţi este scopul comunicării şi dacă altora 
pare că le sunt clare mesajele şi intenţiile tale.

• Marţi, acordă o atenţie specială unui aspect ales din 
setul de comportamente „Fii tu însuţi". De exemplu, 
ai putea decide să lucrezi cu prezenţa şi, în cadrul 
acesteia, ai putea explora utilizarea codului rutier al 
prezenţei de la capitolul 4.
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• Miercuri, selectează un al doilea aspect al comporta­
mentului „Fii tu însuţi" asupra căruia să lucrezi. Dacă 
ieri ai ales codul rutier, poate astăzi vei explora folo­
sirea intuiţiei; verifică dacă te slujeşte bine sau nu.

• Joi şi vineri, lucrează la unul sau mai multe elemen­
te ale Atracţiei: Atenţia, Interdependenţa şi Relaţio- 
narea.

• In weekend, acordează-te la toate cele trei elemente 
ale cadrului S -  F -  A şi revizuieşte felul în care a 
funcţionat în timpul săptămânii. Ce ai învăţat din 
aplicarea acestui model şi cum ţi-a afectat el impac­
tul personal?

în  mod alternativ ai putea adopta un program prin 
rotaţie în care prima săptămână te concentrezi pe Scop, 
în a doua săptămână pe Fii tu însuţi, în a treia săptămâ­
nă pe Atracţie şi aşa mai departe. Indiferent ce plan alegi, 
urmează-1 vreme de câteva săptămâni pentru a vedea ce 
poţi realiza.

Mai jos sunt câteva provocări tipice în care oamenii 
vor să realizeze un impact, demonstrând abordarea în 
acţiune.

întâlnirile de socializare, 
din perspectiva S -  F -  A

Deşi în multe contexte sociale iei pur şi simplu lucru­
rile aşa cum vin, atunci când nu doreşti să laşi lucrurile 
la întâmplare, abordarea Pregăteşte-te —  Selectează — 
Experimentează — Revizuieşte poate ajuta la optimiza­
rea Efectului tău Charismatic.
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Pregăteşte-te: Gândeşte-te la modelul S -  
F -  A al Efectului Charismatic şi la cum ai 
putea să-l aplici cu ocazia primului eveni­
ment care se va ivi. Decide-te în privinţa 
unui Scop clar pentru participarea ta la 
această întrunire socială. Ce anume vrei să

realizezi, cum vei şti dacă ai realizat acest lucru? Poţi să 
alcătuieşti un slogan unic care să cuprindă toate intenţi­
ile tale? De exemplu, sloganul tău ar putea să fie: „Tra­
tează acest eveniment ca şi cum ar fi o petrecere-surpri- 
ză pentru tine".

Două scopuri secundare ar putea fi, de exemplu:

• „Să salut cel puţin cinci oameni cu energie şi entu­
ziasm."

• „Să caut ocazii pentru a promova activ simpatia din­
tre mine şi o altă persoană."

Ce te-ar putea împiedica să fii tu însuţi cu această oca­
zie?

De exemplu, ar putea fi anxietatea ta legată de a face 
o impresie bună sau tendinţa de a vorbi prea mult şi de 
a nu asculta destul? Cum ai putea să depăşeşti obstaco­
lele de data aceasta? Ce soluţii ai putea încerca cu aceas­
tă ocazie?

De exemplu:

Scop --------> O bstacole--------> Soluţii

• „Mă voi concentra asupra cuvintelor celeilalte persoa­
ne, ascultând intens pentru a afla ceea ce nu este spus 
explicit."



• „Voi accepta şi voi construi argument pornind de la
ce susţine cealaltă persoană" (vezi capitolul 11).

Selectează: Comportamentul „Fii tu în­
suţi" pe care îl alegi pentru această ocazie 
ar putea să fie curajul, în care te hotărăşti să 
faci ceea ce nu ai face în mod normal.

Decizi să-ţi asumi riscul de a nu fi capa­
bil să spui prea multe în favoarea unei as­
cultări intense.

Experimentează: Ai putea experimenta în 
mod deliberat tehnici de întărire a relaţiei, 
cum ar fi căile nonverbale de încurajare a 
vorbirii celeilalte persoane prin încuviinţarea 
din cap, prin zâmbet şi sunete de tip „aha", 
pe care probabil că le foloseşti destul de rar.

Revizuieşte: După aceea găseşte timp pentru a sta co­
mod şi a analiza ce s-a întâmplat cu adevărat. Cât suc­
ces ai avut în realizarea scopului tău prin­
cipal? Dacă ai avut succes, ce anume a făcut 
să fie altfel de data aceasta? Dacă nu a ieşit 
cum te aşteptai, poţi să identifici exact de ce 
s-a întâmplat aşa —  de exemplu, te-a lăsat 
curajul în toiul evenimentului? Ce este de 
învăţat de aici pentru data viitoare?

Prezentările din perspectiva S -  F -  A

Pregăteşte-te —  Selectează — Experimentează — Re­
vizuieşte funcţionează bine pentru a ajuta la optimiza­
rea Efectului tău Charismatic cu aceste ocazii.
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G j Pregăteşte-te: în funcţie de punctele tale for­
te în prezentare, concentrează-te pe Scopul 
principal al prezentării.

După cum s-a arătat deja în capitolul 1, 
SCOPUL constă în două elemente. Primul 
clarifică scopul general de prezentare — 

mesajul tău esenţial. Ce doreşti să-şi amintească oame­
nii din prezentarea ta?

Utilizează punctul de plecare de bază pentru a-ţi cla­
rifica scopul de prezentare:

Scop --------> O bstacole--------> Soluţii

Elaborează un slogan unic ce descrie scopul tău ca pe 
o cale de a-ţi intensifica abordarea.

în al doilea rând, pentru o autoanaliză mai nuanţată 
foloseşte cadrul din capitolul 1: Clar, Realizabil, Nece­
sar, Divizibil, Rezultat.

Ce ţi-ar putea împiedica reuşita în ceea ce priveşte 
scopul prezentării tale şi cum ar putea planificarea să de­
păşească aceste obstacole?

Selectează: Două dintre elementele S -  F -  A joacă un 
rol deosebit de important în prezentările formale —  Sco­
pul şi prezenţa (vezi capitolul 4) —  şi au un efect vizibil 
asupra felului în care te prezinţi. Totuşi, ar mai putea fi 

nevoie să lucrezi şi asupra altora dintre 
comportamentele S -  F -  A. De exemplu, 
autenticitatea ar putea fi o chestiune ce ne­
cesită o atenţie mai sporită, poate va fi ca­
zul să-ţi dezvolţi angajamentul şi pasiunea 
sau poate şi încrederea cere puţină atenţie.
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Consultă capitolele relevante din această carte pentru 
aceste zone de interes.

Experimentează: Foloseşte noua ta prezentare pentru 
a experimenta nişte abordări proaspete şi 
asumă-ţi nişte riscuri. Aceasta este singura 
cale prin care te poţi aştepta să te dezvolţi 
şi să înveţi cum să-ţi consolidezi cel mai 
bine influenţa în aceste situaţii solicitante.
De exemplu, dacă zona ta de atenţie princi­
pală este prezenţa, încearcă să foloseşti co­
dul rutier al prezenţei şi vezi ce efect are asupra audien­
ţei şi asupra ta însuţi.

Revizuieşte: După prezentare, petrece 
ceva timp revizuind ce anume a funcţionat 
bine şi ce nu a funcţionat. Ai finalizat expe­
rimentele alese şi cu ce au contribuit pentru 
a-ţi îmbunătăţi impactul personal? Ce altce­
va ai învăţat din acest demers particular?

Şedinţele din perspectiva S -  F -  A

Ai tendinţa de a convoca întâlniri şi de a-ţi folosi Efec­
tul Charismatic sau eşti un spectator pasiv în principiu?

Pregăteşte: Există variate m odalităţi de a-ţi întări 
Efectul Charismatic la şedinţe. începe cu 
schema esenţială S -  F -  A ce conţine seria 
Scop -  Fii tu însuţi -  Atracţie pentru a pre­
găti mental şedinţa.

Care este scopul şedinţei tale —  de 
exemplu, acela de a-i determina pe oameni
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să-ţi asculte cu adevărat sugestiile? Există şi scopuri se­
cundare?

Scop --------> O bstacole--------> Soluţii

Ce ar putea interveni în calea realizării dezideratului 
de a fi tu însuţi? Care dintre comportamentele „Fii tu în­
suţi" de la capitolul 2 par a fi cele mai relevante pentru 
proxima şedinţă?

Limitează-ţi concentrarea numai pe unul dintre cele 
şapte comportamente iniţiale, în loc să-ţi disipezi efor­
turile în mai multe comportamente.

Selectează: Există două comportamente ca­
re au adesea un impact mare la şedinţe şi 
acestea sunt încrederea în sine şi fluenţa. 
Alege-1 pe cel care pare a fi cel mai aproa­
pe de nevoia ta curentă.

Foloseşte-ţi profilul charismatic (vezi ca­
pitolul 1), pentru a ajuta la identificarea acelei părţi din 
cadrul S -  F -  A pe care trebuie să te concentrezi pentru 
această şedinţă.

Experimentează: Asumă-ţi riscul şi încearcă o abor­
dare din această carte pe care nu ai mai încercat-o. Pen­
tru încredere, încearcă să foloseşti o stare de spirit nouă 
(vezi capitolul 3) care te încurajează să abordezi eveni­

mentul în mod pozitiv. Dacă selectezi flu­
enţa (vezi capitolul 2), utilizează una dintre 
variatele modalităţi de dezvoltare a acestui 
aspect — de exemplu, concentrându-te asu­
pra celei mai importante idei şi nepermiţân- 
du-ţi să te pierzi în prea multe detalii.
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Revizuieşte: Ce efect au avut aceste ex­
perimente asupra celor prezenţi la şedinţă? 
Cum au reacţionat oamenii? Gândeşte-te la 
acţiunile viitoare pe care ai putea să le în­
treprinzi.

Conversaţiile mărunte
/

din perspectiva S -  F -  A

Te umple de groază gândul că trebuie să stai la ta­
clale? îţi sim ţi lim ba legată şi te sim ţi stânjenit de 
ideea că trebuie să-ţi pierzi vremea stând de vorbă de­
spre banalităţi? Cu siguranţă, nu eşti singurul. Abor­
darea S -  F -  A de consolidare a Efectului Charism a­
tic furnizează un fundam ent bun pentru abordarea 
acestor situaţii.

Pregăteşte-te: Am inteşte-ţi abordarea
S -  F -  A, care te poate ajuta să faci faţă si­
tuaţiilor legate de conversaţiile mărunte.

Mai întâi, care va fi scopul tău în aceas­
tă situaţie? Ar putea fi acela de a refuza să 
intri în discuţii mărunte şi, în schimb, să 
oferi numai observaţii profunde sau provocatoare ca 
parte a întăririi Efectului Charismatic. însă discuţiile 
mărunte intră, de asemenea, în componenţa lubrifian­
tului care are grijă ca interacţiunile umane să funcţio­
neze ca unse; cei ce posedă un Efect Charism atic pu­
ternic ştiu cum să întoarcă aceste situaţii adesea 
iritante în avantajul lor.

Un Scop pozitiv ar putea fi să:

(SElfCTHZk)
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Găsesc ceva cu adevărat interesant despre fiecare persoa­
nă cu care stau de vorbă, indiferent cât de mult sau cât de 
puţin spune aceasta.

Acest lucru se bazează pe ideea că, pentru ca oame­
nii să te găsească interesant, ei trebuie ca întâi să te per­
ceapă pe tine ca fiind interesat de propria lor persoană. 

Un scop secundar ar putea să fie să:

Nu mai pierd timpul gândindu-mă la mine şi să practic 
în schimb metodele de reamintire a numelor.

Scop --------> O bstacole--------> Soluţii

Ce se poate interpune în calea realizării Scopului tău 
şi cum ai putea să planifici depăşirea acestui obstacol? 
De exemplu, dacă simţi că nu ştii niciodată ce să spui, ai 
putea pregăti în avans o listă de subiecte de discuţie.

Selectează: Fii tu însuţi în aceste discuţii mă­
runte, ai putea decide ca principalul compor­
tament pe care trebuie să te concentrezi să fie 
fluenţa (vezi capitolul 2). în acest caz asigu- 
ră-te că ai pregătit nişte subiecte care nu sunt 
controversate, despre care poţi să vorbeşti 

imediat, cum ar fi cărţile, starea vremii, familia, mâncarea 
servită, filmele, cadourile noi, animalele de casă etc.

Experimentează: Te vei găsi probabil în si­
tuaţia de a fi atât de ocupat cu identificarea 
a tot ceea ce este interesant la fiecare persoa­
nă şi cu practicarea reamintirii numelor aces­
tora, încât nici nu vei mai avea nevoie de re­
zervele tale de subiecte de discuţie pentru a
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pune lucrurile în mişcare. Cu siguranţă, nu vei avea timp 
să-ţi faci griji despre cum arăţi, dacă pari inteligent, dacă 
vorbeşti prea mult sau despre ce să faci cu mâinile. 
Revizuieşte: Cum a mers? Ai reuşit să găseşti ceva inte­
resant despre fiecare persoană sau ai fost 
adesea distras sau amuzat de discuţiile mă­
runte ale altora? Câte nume îţi poţi aminti 
acum? A funcţionat bine metoda ta de rea­
mintire a numelor? Care dintre subiectele 
pregătite a apărut în conversaţie? Pe care ai 
reuşit să-l menţionezi?

A crea atracţie reciprocă

Atracţia este cea mai complicată parte a dezvoltării 
Efectului tău Charismatic. Spre 
deosebire de Scop sau de „Fii atracţia este cea mai 
tu însuţi", nu poţi să „fabrici" complicată parte a dezvoltării 
atracţia: nu este un comporta- Efectului tău Charismatic 
m ent simplu pe care îl poţi
adopta. în schimb, trebuie să investeşti în procesul bidi­
recţional al construirii unei relaţii cu audienţa ta.

Acum, că ai o înţelegere mai deplină a ceea ce creea­
ză atracţia, iată câteva acţiuni practice pe care le poţi în­
treprinde atunci când foloseşti abordarea S -  F -  A în 
orice situaţie particulară.

In timpul interacţiunilor tale cu oamenii, încearcă să-ţi 
aminteşti cele trei elemente esenţiale (A - 1 -  R): Atenţie, 
Interdependenţă şi Relaţionare. Foloseşte-le ca pe o lis­
tă mnemotehnică pentru a evalua ce se întâmplă în acel 
moment, întrebând:
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• „Acord o Atenţie deplină — ce ar putea să mă opreas­
că de la a face asta?"

• „încurajez Interdependenţa —  există ceva ce mă îm­
piedică?"

• „Promovez Relaţionarea —  se întâmplă şi, dacă nu, 
de ce nu?"

Simpla luare în calcul a elementelor A -  I -  R în tim­
pul interacţiunilor cu alte persoane sporeşte conştienti­
zarea a ceea ce se întâmplă. Odată cu aceasta, vine şi o 
înţelegere mai bună a m odalităţilor de a influenţa în 
mod pozitiv dinamica relaţiei.

De îndată de îţi poţi aminti lejer şi constant elemente­
le de bază A -  I -  R în timpul întâlnirilor efective, pasul 
următor este acela de a te concentra mai intens asupra 
uneia dintre cele trei. Alegerea unui element dintre cele 
trei se explică printr-o combinaţie de intuiţie, observaţie 
a ceea ce se întâmplă şi feedback. Totul este să te întrebi 
raţional ce pare a fi mai necesar la momentul respectiv.

De vreme ce fiecare dintre aceste trei elemente constă 
în acţiuni practice variate pe care le poţi întreprinde, vi­
itoarea ta alegere va consta în selectarea unei acţiuni în 
care să le experimentezi la momentul respectiv. De exem­
plu, dacă decizi să te focalizezi pe Interdependenţă (vezi 
capitolul 11), ai putea selecta acceptarea constructivă, 
pentru a o experimenta un timp.

A

împachetează

Dacă ai citit până aici, ai acum acces la uneltele esen­
ţiale pentru transformarea Efectului tău Charismatic.
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Atunci când practici fitnessul, foarte rar poţi face o 
schimbare uriaşă în doar câteva vizite la sala de gimnas­
tică. în schimb, funcţionează de obicei cel mai bine me­
toda paşilor mici care conduc în cele din urmă la o 
schimbare semnificativă. Cam acelaşi lucru se aplică dez­
voltării influenţei tale înspre alte persoane. Paşii mici 
sunt de obicei cei mai buni.

Volumul Charisma nu este o carte de bucate a unui 
specialist, ci un sistem de dezvoltare personală continuă, 
îţi vei dezvolta puterea de impact învăţând şi experi­
mentând pe parcurs.

Trăim într-o eră care se defineşte prin ritmul său de 
schimbare accelerat, fără încetinire. Suntem cu toţii par­
te a acestei experienţe şi, dacă nu vrem să fim lăsaţi în 
urmă ca indivizi, trebuie să ne înhămăm la propria 
schimbare.

Posezi deja abilitatea naturală de a oferi un fel de 
Efect Charismatic; doar că s-ar putea să nu fie la nivelul 
la care te aştepţi. Aşa că începe să experimentezi câteva 
dintre ideile prezentate în această carte. Unele vor func­
ţiona şi poate te vor surprinde prin eficienţa lor. Altele 
pot părea dificile, cum ar fi căutarea feedbackului la co­
legi, dar, în cele din urmă, ei toţi pot fi utili în circum­
stanţe potrivite.

Efectul tău charismatic nu este o cantitate determina­
tă —  el are un potenţial nelimitat pentru a creşte şi a se 
dezvolta, în funcţie de angaja­
rea ta faţă de acţiunile pozitive. efectu| ţgu charismatic nu 
O dată pe an, un renumit jucă- este 0 cantitate determinată 
tor de golf îşi vizitează un vechi 
prieten profesionist şi, ca şi cum
ar fi începător, îi spune: „învaţă-mă să joc golf". La fel



270 Andrew Leigh

ca acest campion de golf, oamenii care excelează şi fac o 
impresie puternică şi de durată doresc să continue cău­
tarea unor căi noi de a-şi îmbunătăţi impactul.

De vreme ce nu există o modalitate unică de a exer­
cita un impact personal uimitor, ţi se oferă un domeniu 
vast pentru a folosi abordarea S -  F -  A în explorarea 
acestui teritoriu. Treptat, vei descoperi ce anume func­
ţionează pentru tine şi ce nu. Ca orice altă tehnică de au­
todezvoltare, ea necesită exerciţiu.

îmbunătăţirea Efectului Charismatic ar trebui să ocu­
pe o poziţie înaltă în programul tău, nu din motive 
egoiste, ci pentru că el te poate ajuta să ai succes în ca­
rieră sau în orice încerci să faci.

Desigur, abordarea S -  F -  A nu este o soluţie magi­
că, un panaceu. Ea te poate orienta către oportunităţi de 
a face o impresie mai puternică într-o perioadă în care a 
comunica bine a devenit, în mod virtual, o abilitate esen­
ţială pentru toată lumea. După cum comenta o persoa­
nă care a avut amabilitatea de a citi o primă variantă a 
acestei cărţi, „Am devenit pur şi simplu mult mai con­
ştient de comportamentul celorlalţi oameni şi am înce­
put să îl urmăresc şi pe al meu cu mai multă grijă".

A învăţa să citeşti radarul de comunicare — adică di­
namica relaţiei — poate fi una dintre cele mai bune in­
vestiţii pe care o vei face vreodată.

Mult succes!

„Dacă te gândeşti că eşti prea neînsemnat pentru a avea un 

impact, încearcă să te duci la culcare cu un ţânţarîn cameră."
A n it a  R o d d ic k , 

fondatoarea companiei The Body Shop



Pesite-ulwww.charisma-effect.com Charisma Effect veţi 
găsi toate resursele suplimentare de care aveţi nevoie, in­
clusiv:

lecturi suplimentare; 

informaţii despre ateliere de lucru; 
un forum de discuţie permanent pentru împărtăşirea expe­
rienţelor, pentru a adresa întrebări şi a obţine răspunsuri de 

ajutor;
numeroase linkuri spre organizaţii şi site-uri legate de aceas­

tă temă; 
materiale video.

http://www.charisma-effect.com


Psihologie practică

îi admirăm şi invidiem pe oamenii care au charismă. Aceştia 
emană încredere şi şarm şi creează fără efort legături cu cei 
din jurul lor. Pe de altă parte, ei câştigă cu uşurinţă simpatie şi 
aprobare. Din păcate, suntem convinşi că nu putem să fim 
charismatic, dacă nu ne-am născut cu acest dar. Autorul 
demonstrează, contrazicând aşteptările noastre, că şi charis­
ma se învaţă. Putem dezvolta propria paletă de abilităţi de 
impact şi relaţionare, aşa încât pe calea charismei să ne 
îmbunătăţim toate aspectele vieţii noastre.

Andrew Leigh este director fondator al serviciului de dez­
voltare şi consultanţă Maynard Leigh Associates, a cărui 
misiune este deblocarea potenţialului uman. A fost mai mulţi 
ani colaborator al publicaţiei The Observer. în momentul de 
faţă este membru al Institutului pentru Personal şi Dezvoltarea 
Resurselor Umane din Londra.

ISBN 978-973-707-407-2

www.edituratrei.ro

http://www.edituratrei.ro

