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Introducere:
clarificarea termenului de charisma

A
I n momentul In care ai pasit in local, mi-am
17

dat seama cd esti un barbat aparte. Cu adeva-

rat un mare risipitor.”
Aceste versuri, interpretate din toti
plamanii de cdtre faimoasa diva
Shirley Bassey, reprezinta un me-
mento muzical al faptului cd oa-
menii ne judeca dintr-o clipire. Aceasta se datoreaza di-
rect charismei sau lipsei acesteia.

Cea mai purd formd de charismd se iveste odata cu
personaje magnifice cum ar fi Ghandi, fostul presedin-
te Bill Clinton, Nelson Mandela, Madonna, Oprah Win-
frey, Mohammed Ali, Churchill, Maica Teresa si arhie-
piscopul Desmond Tutu.

Nu putem nici sd ignordm complet versiunea nega-
tiva. Hitler, Stalin, Idi Amin, Mao si Mugabe au folosit-o
cu tofii, cu rezultate distructive. Charisma si notiunea
de , bine” nu coincid intotdeauna.

charisma si ,binele”
nu coincid intotdeauna
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Suntem atat de obisnuiti cu termenul de charismd, in-
cat rar ne mai intrebam de ce mare parte dintre noi re-
actioneaza atat de puternic la charisma. Neintelegerea
ADN-ului nostru charismatic sau perceptia incongtien-
td a acestuia ne poate limita potentialul de a-1 utiliza in
mod pozitiv.

Opinia conventionald referitoare la charisma presu-
pune cd numai cafiva oameni de exceptie o poseda.
Aceasta pare sd implice proprietati misterioase, aproape
magice, asumandu-se cd te nagti sau nu cu ele. Totusi,
dupd cum vom vedea, aceste calitati nu sunt complet in-
ndscute si se bazeaza pe crearea unei relatii intre tine si
ceilalti oameni.

Posedarea unei charisme puternice ne duce adesea cu
mintea la o figura istoricd, o celebritate, un lider puter-
nic sau o persoand faimoasad. Nu este niciodata in intre-
gime clar care este cauza si care efectul.

In multe privine, ne sim$im confortabil cand consi-
derdm charisma ca fiind ceva imposibil de atins, rezer-
vat cu sigurantd acelor fiinte umane exceptionale pe care
suntem destinati sa le admiram, invidiem sau de care
poate sa ne temem. Sa Insemne existenta acestei charis-
me exceptionale cd noi, restul, nu putem avea un impact
semnificativ si memorabil asupra celor cu care ne intal-
nim? Cu siguranta ca nu.

Aceastd idee comoda conform careia charisma este
ceva imposibil de atins ne permite sd ne excludem pe noi
insine din orice tentativa serioasa de a ne insusi poten-
tialul pentru realizarea unui impact puternic si durabil.
Faptul cd am putea fi cu adevarat puternici, capabili sa-i
influentam sau sa-i afectdm in mod semnificativ pe cei-
lalti poate pdrea imposibil, infricosdtor sau ambele.
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Un alt aspect ce domina felul in care privim charisma
este acela ca ea implicd in mod obignuit un numar foar-
te mare de persoane: celebrititi din lumea divertismen-
tului, mari lideri religiosi si spirituali, politicieni de
marcd, genii militare si toate exemplele de charisma ex-
ceptionald care au afectat arii largi ale umanitatii.

In ciuda extraordinarului impact pe care il exercits, ex-
ponentii supremi ai charismei raman totusi fiinte umane.
Oricat de impresionante si enigmatice par, efectele aces-
tora nu sunt magice, supranaturale si nici imposibil de ob-
tinut. Intr-o oarecare masur3, fiecare dintre noi poate pro-
duce o versiune atenuatd, numita ,,efect charismatic”.

Zona lipsits de

charism3 Efect charismatic CHARISMA

PURA

Acest efect poate fi invétat in intregime. Este vorba de-
spre cum iti pofi folosi abilitatea naturala de a face o im-
presie puternica, chiar dacd aceasta zace inactivd in mod
curent sau este prea putin exploatatd. Impactul tau per-
sonal este , Efectul” tau ,,Charismatic”, iar cei doi termeni
vor fi folositi in mod alternativ pe parcursul acestei carti.

Atunci cand afirm ca iti poti imbunétati impactul nu
sunt complet singur. $i altii vorbesc despre succesul ob-
finut In ceea ce priveste dezvoltarea acestei capacitati,
desi este posibil ca ei sd pund un accent usor diferit pe
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felul in care se poate face asta. De exemplu, una dintre
variante sustine cd aceasta charisma apare prin folosirea
energiei si prin faptul de a fi in intregime prezent. Aces-
tea constituie cu siguranta ingrediente importante, insa
este vorba de mai mult aici si In mod sigur e nevoie de
o prezentare mai larga a noilor ingrediente.

s A

Pe scena si in afara acesteia

Cand cortina se ridicd pe scena teatrului, incepem sa
emitem judecdti despre diferitele personaje, incercand
sd Intelegem despre ce este vorba. Viata reald este mai
putin simpla, nu existd acea cortind care se ridica. In
schimb, ne regdsim pe noi ingine interpretand roluri,
fara a sti intotdeauna cand ne afldm pe scend si cand in
afara ei.

Exista o anecdota faimoasd despre Marilyn Monroe,
care a mers la cumpardaturi cu o prietend ce a fost uimi-
td de faptul cd nimeni nu pdrea sa o recunoasca pe ve-
deta. Monroe i-a explicat cd aceasta se intimpla din ca-
uzd cd, in acel moment, ea se afla in afara scenei si,
pentru a demonstra asta, ,,a intors comutatorul” pe po-
zitia ,de vedeta”. In cateva minute, a fost asaltati de ad-
miratori solicitind autografe.

Cand va cdutati o slujbd, afi putea crede ca suntefi in
afara scenei pentru ca interviul nu a inceput inca. $i to-
tusi cortina se ridica deja inainte sa apdsati pe sonerie
sau sd intrati pe usa si este deja ridicatd atunci cand vor-
biti cu secretara, in timp ce sedeti asteptand, cand va sa-
lutati strangand mainile sau poate atunci cand asteptati
citind pe un scaun inainte de inceperea interviului.
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Presedintele companiei Royal Mail din Marea Brita-
nie, Alan Leighton, isi aminteste un experiment condus
intr-o companie, care a urmadrit progresele efectuate de
50 de oameni de-a lungul unei perioade de 10 ani. Rela-
tiv tineri, acestia avansasera de la pozitii de stagiari la
pozitii putin 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 in
incdpere atunci cand au fost recrutati — deci ceva ce fine
de instinct. Si aceasta a devenit parte a criteriilor de se-
lectie — prima impresie.”

In mod similar, cand lucrezi intr-un birou linistit in
care fiecare, inclusiv tu, pareti absorbiti
de lucru, ti-ai putea imagina ca nimeni iti place sau nu,
nu te prea observa si cd esti in afara sce- esti pe scen3
nei. In realitate, fara a realiza complet,
ceilalti sunt constienti de prezenta si de comportamen-
tul tau. 1ti place sau nu, esti pe scena.

In consecintd, impactul pe care il ai asupra celorlalti
conteazd. Ceea ce gandesc acestia despre tine poate adu-
ce 0 mare diferentd in viafa ta, afectandu-ti relatiile, de
la serviciu sau de acasd, de la o intdlnire a comitetului
local, de la o sedinta scolarad cu parintii, dar si atunci
cand adresezi o reclamatie conducerii unui magazin si
aga mai departe. .

Impactul tdu este chiar pretul pe care-] ai, care depin-
de aproape in intregime de cat de eficient devii in a sta-
pani Efectu]l Charismatic.

Majoritatea oamenilor doresc sd transmita o prima
impresie favorabild, pe care ceilalfi sa o aprecieze si sa
si-0 aminteasca. Mai mult, cei mai multi dintre noi ar fi
incAntati s3 creeze o atmosfera de incredere si sa lase o
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impresie buna si de durata. Ei bine, acest lucru este in-
tru totul posibil.

Poti alege sa rafinezi felul in care vii In contact cu cei-
lalti si sa o faci cu naturalete, fara a pdrea fals sau méanat
de dorinta de a manipula. Am sa-{i impartasesc unele
dintre metodele pe care le folosim in activitatea noastrad
de educare si instruire a oamenilor pentru a obtine aceste
rezultate. Mai simplu spus, vom incepe sa explordm
Efectul tdu Charismatic unic.

Acest efect este secretul prin care putem avea succes
in relatia cu ceilalti oameni, le putem castiga acordul, in-
crederea, angajamentul sau admiratia. Cei ce il manifes-
ta cu putere au tendinta de a stabili afinitdti si de a se
simti confortabil atunci cand interacjioneaza cu ceilalti.
Ei posedd, de asemenea, abilitatea de a influenta: spunem
despre ei cd au sarm si magnetism pentru a crea legaturi
fizice, emotionale, intelectuale si poate chiar spirituale.

Efectul charismatic...

...este abilitatea de a utiliza toate calitdtile proprii pen-
tru a realiza un impact puternic, memorabil asupra celor-
lalfi oameni, influentandu-i in plan emotional, fizic si inte-
lectual, inclusiv gandurile, atitudinile si comportamentul.

Intr-un sens mai traditional, charisma puri este defini-
ta de obicei ca fiind o abilitate neobignuitd de a influenta
oamenii i de a genera devotament.

Pe parcursul acestei cdrii iti voi face cunoscute toa-
te ingredientele care te ajuta sa-{i creezi propriul Efect
Charismatic, diferit de versiunea extrema a charismei
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pure. Desigur, nu toatd lumea va fi de acord cu aceste
ingrediente, de vreme ce chiar si in zilele noastre aceas-
td zond este prea pufin cercetata. Pot doar sd spun ca
multe persoane au apreciat folosul acestor ingrediente
oferite prin intermediul atelierelor noastre de lucru de-
spre Impactul personal si in sedintele individuale pe
care le-am derulat timp de multi ani pentru multe cor-
poratii importante.

Prin tradifie, oamenii agteapta ca liderii lor politici si
conducatorii marilor corporatii sa fie personaje magni-
fice. La una dintre intalnirile anuale ale actionarilor, la
care participa liderul de succes Stuart Rose, care urma
sd devina conducatorul companiei Marks & Spencer, un
investitor l-a intrebat direct pe presedintele de atunci:
»De ce nu sunteti charismatic cum este Stuart Rose?”

Studii recente dezvaluie o diferentd semnificativa in-
tre a poseda si a folosi charisma purd in scopul de a za-
paci si seduce oamenii si utilizarea mai pufin pretentio-
sului Efect Charismatic pentru a obtine diverse rezultate.
Dupa cum explica unul dintre cei mai respectati cerce-
tatori in domeniu, ,liderii mai putin charismatici produc
adesea rezultate mai bune pe termen lung decét liderii
mai charismatici”1. Studiul important al lui Collins de-
spre liderii de succes a dezviluit cu surprindere ca lide-
rii marilor corporafii sunt ,retragi, tacui, rezervati, chiar
timizi — un amestec paradoxal de umilintd personala si
voin}d profesionald. Ei sunt mai mult ca Lincoln si So-
crate decat ca Patton sau Cezar”.

,Nu trebuie s fii neaparat charismatic, confirma re-
gretata Dame Anita Roddick, fondatoarea companiei

1 1. Collins (2001), Good to Great, Random House.
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The Body Shop, trebuie doar sa crezi in ceea ce faci cu
atata putere Incat acesta sd devina realitate.” Ca sd o
spunem putin diferit, in maniera frusta a showbizului,
versiunea extrema a charismei pure poate fi o meserie
in sine, motiv pentru care ne concentram aici mai de-
graba asupra Efectului Charismatic, care este mult mai
usor de obtinut.

In timp ce tu ai fi fericit si-{i imbunatatesti Efectul
Charismatic, unii dintre cei din jurul tdu ar putea pre-
fera sd rdmai acelasi. Este cam ca atunci cand sldbesgti:
desi ar fi ceva cu totul benefic, altii te-ar putea prefera
de fapt dolofan si bonom. Asa cd, daca vine vorba de-
spre o schimbare cu adevarat, fii pregatit si ai parte de
rezistentd, dacd nu in tine insuti, atunci posibil din par-
tea altora.

Prima parte a acestei carti exploreaza scopurile tale,
impactul acestora asupra felului in care intri in contact
cu oamenii si impresia pe care o faci asupra lor. Cea de-a
doua parte aratd cum, printr-un comportament natural,
poti fi cu adevarat tu insuti In timp ce influentezi felul
in care te percep ceilalti. Cea de-a treia parte exploreaza
in mod amdnuntit dificila zond a complexei interactiuni
emotionale si psihice, a atractiei reciproce manifestate in
relatiile pe care le creezi cu alte persoane.

Partea finald le aduce pe toate impreund pentru a-ti
ardta cum poti folosi anumite parti ale acestei abordari
pentru a-ti modifica si Imbunatati Efectul Charismatic in
scopul credrii unei impresii puternice si durabile.

De cate ori ai un impact
aceasta carte isi propune sd te asupra altei fiinte umane,
ajute s:‘é-ti dez_voltijn anti nuare vei folosi propria versiune
aceasta capacitate innascuta a Efectului Charismatic. El
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functioneaza pentru tine de fiecare datd cand reusesti sa
influentezi un grup, o echipd, un superior, un coleg sau
pe oricine intalnesti. Aceasta carte isi propune sa te aju-
te sd-ti dezvolti In continuare aceasta capacitate innas-
cutd. Pe parcursul ei vei gasi o serie de solutii practice
care te vor ajuta la sporirea constiintei de sine si-ti vor
oferi activitati practice legate de variatele aspecte ale uti-
lizarii Efectului Charismatic.

Ai putea decide sa citesti cartea de la Inceput pana la
sfarsit si acesta este un lucru bun. La fel ai putea prefe-
ra sa te limitezi intr-o zona pe care stii deja ca ai nevoie
sa o dezvolti. In afard de dorinta de a incerca noi cai de
comportament, ceea ce conteaza cel mai mult este dis-
ponibilitatea ta de a accepta faptul ca poti intr-adevar
sa-ti dezvolti Efectul Charismatic cu ajutorul unora din-
tre variatele forme de consiliere disponibile.

Factorul uman

Chiar si cel mai convins pustnic, cel mai devotat fan
al tehnologiei, ciudatul care sta doar la calculator, spe-
cialistul infatuat sau managerul preocupat trebuie, intr-o
oarecare masura, sa aiba de-a face cu alte fiinte umane.
Interactiunile dintre noi si alte persoane formeaza in ge-
neral o parte normala a vietii de fiecare zi, fie ca au loc
in sedinte, cand saluti un sef pe coridor, in convorbirea
cu un client, cu ocazia unui interviu pentru o slujba,
atunci cand dai un telefon sau faci parte dintr-o echipa.
Si ceea ce gandesc toti acesti oameni despre noi contea-
za, pentru ca opiniile si reactiile lor afecteaza modul in
care vor reactiona la cerintele noastre.
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Intrd asa cum trebuie in contact cu alte persoane si
acestea te vor asculta, vor retine ceea ce spui, iti vor cere
opinia, iti vor raspunde la cereri si asa mai departe. Cand
obtii un impact puternic, nu esti numai prezent, ci trans-
miti o prezentd pozitiva. Procesul implica aceste trei ele-
mente-cheie:

Scop Fn tuinsuti /‘_>/ Atrac’ne |
/

Pentru ca uneori un element il influenteaza pe cela-
lalt si viceversa, interactiunile pot deveni complicate. De
exemplu, iti poti vizita vecinul cu o anume intentie, pe
care sd o modifici apoi ca raspuns la reactia pe care o in-
tampini. Sau, cand propui familiei o idee care provoaca
o reactie de amploare, acest fapt te-ar putea determina
sd-fi modifici cumva ideea originara.

In orice situatie interpersonali in care doresti si cre-
ezi o impresie puternica si de duratd, abordarea ,S-F-A”
furnizeaza o serie de pietre de hotar usor de amintit.
Combinatia acestor trei elemente va determina, in cele
din urma, forta Efectului tau Charismatic si putem sin-
tetiza vizual intregul proces cam aga cum se observa in
figura din pagina alaturata.

Imagineaza-ti Efectul Charismatic sub forma unor
unde pe suprafata unui lac. Unele vor fi extrem de pu-
ternice, razbind mult in afard, in timp ce altele au efecte
locale mai modeste.

Undele Efectului nostru Charismatic determina per-
soanele pe care le intalnim sa emita judecati despre noi.
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\

i

/

| Atractie

Acestea apar adesea atat de rapid, incat ne mai surprin-
de faptul cd nenumarate reviste pentru publicul larg ne
bombardeaza cu sfaturi legate de chestiuni elementare
cum ar fi infatisarea, stilul si ce culori sd purtam? To-
tusi, acestea se ocupa numai de aspectele cele mai evi-
dente ale Efectului Charismatic in actiune; mai exista
si cele mai putin evidente, pe care le vom explora im-
preuna.

Cand ai fost ultima oara in cea mai buna forma si ai
facut o impresie puternici? Incearci si completezi exer-
citiul legat de impact din pagina urmatoare si vezi dacd
el dezvaluie ceva interesant despre impactul actual pe
care il exerciti asupra celorlalti.
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Exercitiu pentru aprecierea impactului personal

1. Descrie pe scurt un momentin care ai simtit ca ai facut
cu adevarat o impresie bund asupra unei persoane sau
a unui grup de oameni.

3. Noteaza cdteva dintre motivele pentru care totul a de-
curs atat de bine (de exemplu, un zdmbet sustinut, re-
petitii, amintirea numelui fiecaruia).

4. Cum te-ai simtit in momentul respectiv (de exempluy,

increzator, relaxat, curios, disponibil, hotdrat)?
Revdzand ceea ce ai scris, ce reiese de aiciin legdturd cu
puterea ta de influentare?

Dac4 iti este greu sd-ti amintesti cAnd anume ai facut
o impresie cu adevarat bund, gandeste-te la momentele
in care ai obtinut o slujbd, ai avut o poveste de dragos-
te, ai Intalnit oameni in vacanid, ai finalizat un proiect si
asa mai departe. Probabil ca iti poti aminti, de aseme-
nea, un moment in care ai simtit ca:

e ,Nu prea m-au ascuitat.”
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e ,Nu mi-am putut sustine punctul de vedere cu des-

tuld convingere.”

e ,Nu m-am simftit sigur pe mine in situatia aceea.”
e ,Num-au vazut de fapt niciodatd pe mine cel adeva-

1"

rat.

e ,Nu prea eram pe aceeasi lungime de unda.”

e ,Eunu stau la taclale.”

e ,Nu ma simt in apele mele cand vorbesc cu persoa-
ne superioare in rang/mai in varsta/importante.”
e ,Imi doresc cu adevarat sa fi facut o impresie mai pu-

ternica.”

Poate fi frustrant sa-i privesti pe altii cum se bucura
de influentd, cum isi comunica ideile sau igi transmit opi-
niile si nevoile cu o aparenta usurinta. Si totusi, nu este
nimic secret in a dobandi un Efect Charismatic. Pare,
doar, asa pentru ca multi oameni pur si simplu nu rea-
lizeazd cd existd metode si principii care pot fi invatate

si aplicate.

Din pacate, cei care poseda un Efect Charismatic pu-
ternic par a fi adesea cel mai putin capabili sa explice
cum de le iese. El poate veni in mod natural, asa ca ei nu
pot oferi cu usurintd consiliere muritorilor de rand care

vor sa-si dezvolte propria
versiune. De aceea, vom ple-
ca impreund intr-o calatorie,
pentru a explora modelul
~5-F-A” al Efectului Charis-
matic si a afla cum poti sa

din pdcate, cei care posedd un
Efect Charismatic puternic par a
fi adesea cel mai putin capabili
sd explice cum de le iese

exercifi o influentd pozitiva intr-o gama larga de situa-
tii, mai ales informale sau cu un grup restrans, cum ar fi
intalnirile unu-la-unu, discutiile de serviciu, conversatiile
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cu persoane pe care le intalnesti, sedintele de grup sau
echipa, conversatiile telefonice si asa mai departe.

Pentru cei mai mulii dintre noi situatiile informale ne
sunt mai familiare decat, sa spunem, o prezentare publi-
ca sau sustinerea unui discurs la o conferinta. Desi sunt
foarte putini cei ce urca la pupitrul unui auditoriu, sun-
tem cu totii angajati cu regularitate in interactiuni infor-
male care ne obliga sd fim cat mai convingatori.

Regulile fixe legate de felul in care putem realiza un
impact pozitiv functioneaza foarte rar cu adevarat. Sa ne
gandim la aparitia nu tocmai impunatoare a lui Bill
Gates de la Microsoft, la neglijenta studiata a lui Richard
Branson sau la stilul de bdiat obraznic al primarului Lon-
drei, Ken Livingston. S-ar putea spune cu greu ca aceg-
tia se conformeaza agsa-numitelor bune reguli de ingriji-
re a Infatisarii. Si totusi, acestia poseda indiscutabil un
Efect Charismatic puternic.

A fi tu insuti este suficient

Tu esti o aparitie singulard, o personalitate unica.
Daca incerci sa te porti ca Madonna, dacd pretinzi ca esti
Mandela sau chiar iti imifi propriul sef 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 ca trebuie sa
fii tu insuti. Poti sd adaptezi aceastd abordare pentru a-{i
satisface nevoile speciale in diverse situatii.

Cercetdrile sugereaza cd asa-numita charisma este pe
jumatate inndscuta si pe jumaétate invatatd. Cu siguran-
ta, am folosit multe dintre ideile din aceastd carte de-a
lungul parcursului nostru. Atelierele de lucru asupra
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impactului personal si observatiile noastre aratd ca, in
fapt, oricine isi poate debloca potentialul pentru a-si ac-
cesa Efectul Charismatic innascut. Companii cum ar fi
Aviva, Bertelsmann, SES Astra, Banca Irlandei, BMW, Fi-
delity, DHL, Electronic Arts si Ernst&Young au utilizat
cu toatele aceste ateliere la un moment dat.

Poti alege in mod deliberat sa-ti dezvolti Efectul Cha-
rismatic, iar cerinta principald este inselator de simpla —
este vointa ta de a:

e experimenta

_ A experimenta nu inseamna ca vei deveni o persoa-
na cu totul diferita sau ca iti vei modifica personalitatea
de baza. Vei fi tot tu, desi ai putea cdpata un nou senti-
ment de incredere in urma testarii unor noi modalitati
de comportament.

Dezvoltarea Efectului Charismatic presupune vointa
de a experimenta idei noi, de a explora noi moduri de
comportament, de a gasi cdi de trezire a congtiintei de
sine in ceea ce priveste influenta pe care o ai cu adeva-
rat. Jacqueline Gold, convingatoarea directoare a lanfu-
lui de magazine Anne Summers, conchide succint: ,,Pro-
voaca-te pe tine si lucruri mari se vor intampla”.

Ai putea fi tentat sa crezi cd este suficient daca in-
cepi sd aplici unele dintre ideile si sugestiile gasite in
aceastd carte de indata ce ai citit-o. Imi amintesc de
unul dintre participantii la seminariile noastre asupra
Impactului personal care a fost intrebat cateva sapta-
mani mai tarziu cum merge treaba si care a raspuns:
,Pdi, merge bine, dar nu am avut inca ocazia sa aplic
ce-am invatat”.
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Pentru a-ti dezvolta Efectul Charismatic trebuie sa lu-
crezi la el neincetat, sa gdsesti zilnic cdi de a practica si
experimenta. Poti sa faci asta ori de cate ori intri in con-
tact cu alte persoane, la telefon, intr-un magazin, atunci
cand esti cu prietenii la restaurant, cand calatoresti, la
sedinte, in jurul automatelor pentru racoritoare, oriun-
de. De indatd ce ai gasit cheia pentru a deveni influent,
vei gdsi nenumadrate oportunitdti de a pune la treaba
Efectul Charismatic. Pentru a-ti testa promptitudinea in
a experimenta, vezi exercitiul cu oglinda infdtisat mai
jos. In cazul in care cilatoresti si citesti cartea intr-un tren
sau avion, iti sugerez sa pui cartea deoparte pand in mo-
mentul in care vei putea face acest exercitiu in linigte!

Exercitiul cu oglinda

Vei avea nevoie de:

e un ceas cu secundar sau un cronometru digital

e 0 oglindad de marime medie pe care sa o tii in fata ta
¢ un loc linistit in care sd nu fii deranjat un timp

Iat3 ce trebuie s faci in continuare.

1. Timp de cinci minute intregi, examineaza-te in oglin-
dal! Nu trisa, priveste doar, priveste siiar priveste. Ce
vezi?

2. Intimp ce privesti, pastreazi-ti mintea treazé. Ce vezi
dincolo de trasaturile familiare? Ce vezi in ochii care te
privesc insistent? Care este expresia fetei tale? Ce fel de
caracter pare sa aiba aceasta persoana pe care o privesti?

3. Cearobservain mod special altcineva la acest individ?
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Ai reusit sa faci exercitiul cu oglinda timp de cinci mi-
nute intregi sau ai renuntat mai devreme? Daca ai aban-
donat prea repede, de ce ti s-a parut atat de lung sau de
dificil? Daca ai renuntat prea repede, ia o pauza si poa-
te Incerci din nou — chiar cinci minute intregi. De data
aceasta, fii deosebit de atent la reactiile tale pe durata ac-
tivitatii.

Daca ai rezistat pentru cinci minute intregi, ce ai va-
zut? Pe tine, desigur, dar ce altceva? Cine era persoana
care te privea de acolo? Ce ai observat legat de aceasta
persoand? Ce iesea in evidenta? Era aceasta persoana fe-
ricitd sau trista ?

Apropo, poti sa vizionezi exercitiul cu oglinda pus in
practica intr-o varianta amuzantd, cu potentialul lui ce
trezeste constiinta de sine, in filmul lui Luc Besson din
2005, fnger in Paris.

De ce trebuie sa faci acest exercitiu?

De ce sa faci acest exercitiu cu o tenta aparent narci-
sicd? La urma urmei, poate céd te privesti in oglinda in
fiecare zi; poate chiar petreci ceva timp pentru a capata
o infdtisare mai ingrijitd sau mai atractiva. Exercitiul cu
oglinda te ajuta sa te cunosti mai bine, sa-{i sporesti con-
stientizarea de sine, sa-{i imbunatatesti abilitatea de a
~vedea” si interpreta semne si informatii.

Deci ce fel de persoana te-a privit insistent din oglin-
da? Era o persoana serioasd, o persoand care zambeste
sau se Incrunta frecvent, o persoana care pare fericita,
tristd, furioasa sau ingrijorata? Ce poti sd spui despre
aceasta persoana doar privind-o?
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Exercitiu pentru Efectul Charismatic

Probabil cd ai propriile idei despre factorii care contribuie
la impresia mai mult sau mai putin pregnantd pe care
o face o persoand.

1. Alege pe cineva care te impresioneazd cu abilitatea sa
de a crea Efectul Charismatic; adica de a avea unim-
pact personal puternic. Alege o persoana pe care o cu-
nosti, mai degrabd decat o figurd celebra distantd, cum
sunt personalitdtile din televiziune, din sport sau din
cinema.

2. Noteaza toate insusirile care crezi ca produc Efectul
Charismatic al acesteia.

Numele persoanei: ______ _______________________
Censusiri ale acestei persoane contribuie fa Efectul sdu Cha-
rismatic? De ce pare ea ¢d face o impresie pozitiva si durabila?
De exemplu, este directd, provocatoare, fermecatoare etc. Fii
cat se poate de precis.

W

. Cate dintre atributele apartindnd acestei persoane se
referd la comportamentul ei actual si cate pot fi explica-
te prin insusin abstracte cum ar fi atractia personala?
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Scop
S Te intalnesti cu un motiv.

Clarifica-ti scopul -
ce doresti sa realizezi?

Fii tu insuti
F Ta-{i cu tine sinele intreg la

ntalnire. Aminteste-ti de
simful tdu al valorii.

Atractie

Ascultd, raspunde si cauta
A parteneriatul. Ai mai multe
sanse s3-ti atingi scopul

daca tipul de atractie reci-
procd este cel corect.

Modelul SFA al Efectului charismatic

»Nu este niciodatd prea tarziu sa fii ceea ce ai fi putut
sa fii.”
GEORGE ELIOT,
scriitoare




PARTEA 1

SCOPUL

Descopera si clarifica-ti
scopul real




Aceastd primd parte a aborddrii noastre S-F-A menite
sd-}i dezvolte Efectul Charismatic exploreazii cdile de spo-
rire a constientizdrii de sine, iti aratd ce inseamnd si fii o
persoand care ia decizii, $i nu o victimd, iti oferd posibili-
tatea de a testa in realitate impactul tdu personal si-ti su-
gereazid modalitdti de imbundtdtire a scopului Efectului tiu
Charismatic.




Capitolul 1

Scopul

onsolidarea Efectului tdu Charismatic incepe
cu imbundtatirea nivelului tau de constienti-
zare de sine — ceea ce inseamna a sti:

* cine esti si ce reprezinti;

¢ efectul pe care il ai asupra celorlalfi;
¢ efectul pe care ceilalti il au asupra ta;
e ce se intampld in jurul tau.

Sporirea constientizdrii de sine poate suna intimidant,
Insa exercitiul cu oglinda (vezi Introducerea) a fost un
punct de pornire in directia aceea, faicindu-te mai atent
in ceea ce priveste cine esti tu si ce vad ceilalti in tine.

Esti constient de tine Insufi atunci cand:

¢ te pofi privi de la distantd in mod obiectiv si poti sa
testezi si sd analizezi intreaga ta persoand, chiar si tra-
sdturile si calitdfile mai pufin atrdgatoare;

¢ accepfi evaluarea ta de cdtre alte persoane fara a deveni
defensiv si fard a te simt{i amenintat in esenta fiintei tale.
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Dezvoltarea constientizdrii de sine, In special ceea ce
incerci sa obtii cu Efectul tau Charismatic, joaca un rol
major in crearea unui impact personal pozitiv asupra ce-
lorlalti si de aceea este atat de important.

De exemplu, la un nivel inalt al constientizarii de sine,
vei sti ce doresti sd spui sau, din contrd, ca nu ai nimic

de spus. De asemenea, iti va veni
vei stii ce doresti sa spui  mai ugor sd soliciti un feedback le-
sau, din contrd, cd nuai  gat de performanta ta si sa faci fata
nimic de spus criticii negative. Vei tinde sa pri-
mesti astfel de informatii ca fiind

comentarii privind ce faci mai degraba decat cine egti.

Exercitiu pentru detectarea personajului

Induntrul fieciruia dintre noi exist3 personaje variate ciro-
ra le permitem sa apara la suprafata in diferite situatii. Cat de
constient sunteti de acestea? Ai putea avea induntrul tau, de
exemplu, un cartofor, un terorist, un erou de actiune, un glu-
met, un mucalit, un ganditor, un organizator, o persoand fer-
mecdtoare...

1. Care sunt unele dintre personajele tale interioare?

2. Cand au tendinta sda apara aceste personaje — exista
ceva ce declanseaza aparitia lor?
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3. Ce se intdmpla atunci cand se ivesc la suprafatd, cum
tind ele sd se comporte?

4, Cum crezi ca iti afecteaza ele impactul si felul in care i
impresionezi pe ceilalti?

Sporirea constiintei de sine afecteaza impactul tau
asupra celorlalti pentru ca incepi sa joci folosind punc-
tele forte si minimalizand sldbiciunile. Vezi modul in
care comportamentul tdu i afecteaza pe ceilalti si reali-
zezi felul In care ei raspund. Sporirea constiintei inseam-
na, in primul rand, a fi capabil sd vorbesti deschis si co-
rect despre emotiile tale.

Exista o multitudine de alte modalitati de sporire a
constiintei de sine, dupd cum se va arata pe parcursul
acestei carti.

Care dintre ele esti tu?

Daca hotdrarea de a-{i spori constiinta de sine te face
Incd sd te simti destul de inconfortabil, acest lucru se poa-
te explica prin tendinta ta de a fi una dintre variantele:
¢ bietul de mine”;
® acuzator;

* observator.

Toate cele trei personaje sunt in esentd victime, lu-

crurile li se intdmpla fara voia lor, iar ele se afld In mod
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constant intr-o stare pasivd, in loc sa faca alegeri si sa fie
proactive.

Victima de tipul ,bietul de mine”

Acest tip de victima tinde sa se situeze adanc in atitu-
dinea de autocompatimire, spunand lucruri ca acestea:

e ,Nu am o personalitate puternica.”

»Dacd as fi fost si eu mai draguf, mai aratos/mai
inalt/scund/destept!”

»~Nu am avut niciodata o voce puternica.”

,Oi fi eu managerul, dar nimeni nu ascultd ce spun.”
,INu sunt bun sa le vorbesc altora.”

»Nu ma descurc cand e vorba de a intrefine un dia-
log cu cineva.”

»,Oamenilor le trebuie mult timp ca sd ma cunoasca.”
e ,De ce nu vid ceilalti ca sunt o persoana draguta?”
¢ ,Nu mad integrez bine in grupuri sau echipe.”

e ,Oamenii nu ma plac.”

Victimele de tipul ,,bietul de mine” afirma uneori in
mod deschis cd nu-si pot imbunatati Efectul Charisma-
tic sau impactul personal. In schimb, cand li se ofers
sansa sa o facd, ele duc acest proces foarte rar pana la
capat.

De exemplu, sunt refractare sau chiar refuza sa ascul-
te orice apreciere criticd, preferdnd sd asculte numai la-
udele fard rezerve. Victimele care isi plang de mila per-
cep sfaturile care le sugereaza sa se schimbe ca pe ceva
tiind nelinistitor, extrem de nedrept sau ambele. Ele au,
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de asemenea, obiceiul de a interpreta comentariile sau
remarcile altora mai degraba in cea mai rea decat in cea
mai bund lumina posibila.

Victima care acuza

Cei care blameaza reusesc Intotdeauna sa gaseasca
ceva sau pe cineva de criticat, deoarece el purta vina
pentru Efectul lor charismatic slab. Ei spun lucruri ca:

,Nimeni nu da atentie opiniei mele.”

»,Compania la care lucrez nu ma apreciaza.”

,Cei mai galagiosi se fac ascultati.”

»INu ma inteleg niciodata cu parintii/fratii/surorile
mele.”

»Scoala la care am invatat era ingrozitoare.”
,Nimeni nu mi-a ardtat niciodata cum sa fac.”

»Nu este niciodata destul timp ca sd fac o impresie
potrivita.”

,De vina este accentul meu.”

»~Nu am destula experienta.”

Cand vine vorba de sporirea Efectului Charismatic,
acuzatorii nu reusesc de obicei sa vizualizeze posibilitati
noi sau cdi de schimbare a modului in care ii impresio-
neaza pe ceilalti.
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Semne care te avertizeaza
ca Efectul tiu Charismatic trebuie reanalizat

e ,Nu simt cd oamenii ma asculta cu adevarat la se-
dinte.”

» ,Mi se oferd slujbe sau proiecte care sunt sub nivelul
meu de abilitate si instruire.”

e M3 enervez, mi-e teama sau ma simt inconfortabil
cand trebuie sd sustfin o prezentare sau o discutie.”

¢ ,Nu ma simt confortabil sd privesc oamenii in ochi
atunci cand vorbesc cu ei.”

e ,Oamenii imi cer adesea sa repet ceea ce tocmai am
spus.”

¢ ,Oamenii se agitd, ma Intrerup sau se uitd in alta par-
te cand vorbesc.”

e ,Mi-e greu sa-mi fac acceptate ideile.”

o In situatii informale care presupun discutii informa-
le, mi-e greu sa vorbesc si ma simt jenat.”

e ,Oamenii imi spun adesea cd am ales momentul sau
locul nepotrivit pentru a aduce in discufie un anumit
subiect.”

o ,De cate ori oamenii imi ofera sfaturi sau sugestii, ei
spun de obicei «Da, dar...»”

¢ ,Mai aflu adesea in defensiva in fata celorlalti.”

e ,Mi-e greu sa-i fac pe ceilalti sa coopereze cu mine.”

¢ ,Nu mai prea intereseaza sa am o pozitie foarte res-
pectatd, valoarea conteaza.”

¢ ,Mi-e greu sa retin numele persoanelor, chiar la scurt
timp dupd ce am facut cunogtinta.”

e ,Nu sunt sociabil, prefer sa fiu singur.”

s ,lasedinte imi place sa stau intr-un loc in care nu voi
fi prea mult bagat in seama.”
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¢ ,Cand intru intr-o incdpere, am tendinta sa ezit, sa
merg incet si sa tin capul plecat.”

o ,Expresiile mele faciale nu se potrivesc de obicei cu
sentimentele mele.”

e ,Simt cd am un impact, dar nu este intotdeauna cel
pe care il doresc.”

s ,Mi-e greu sa iau decizii, am multe indoieli.”

Daca una sau mai multe dintre acestea ti se aplica, citeg-
te mai departe!

Victima-observator

Observatorul este ultimul tip de victima care nu re-
useste sa-si foloseasca Efectul Charismatic. Atunci
cand ni se potriveste, cu totii jucdm ocazional acest rol.
De exemplu, suntem pe post de observatori atunci
cand rdamanem hotdrati sa ne situam deasupra unui
conflict, refuzand sa coboram garda, nerenuntand la
masca.

A ramane obiectiv si lipsit de emotii poate fi un gest
perfect explicabil, desi observatorii devin victime tocmai
din cauza faptului cd, de cele mai multe ori, preferd sa
faca un pas in spate. Ei spun lucruri ca acestea:

* ,Am sd-mi tin capul plecat.”

* ,Am sd raman indiferent si voi vedea cum se rezolva
lucrurile.”

* ,Lasa-i pe altii sd se certe.”

¢ ,Voirdmane tacut.”

e ,Priveste si agteapta este mottoul meu.”

 ,Imi place s4 fiu neutru.”
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Observatorii consecventi fac rar prima miscare, ade-
sea folosind ticerea ca pe o armi. In mod deliberat sau
fdrd sa o realizeze, ei sapd o prapastie In comunicare, in
care se asteaptd sd cada ceilalti. Ei raspund, de aseme-
nea, in mod defensiv la orice initiativa de comunicare in-
dreptata catre ei, facand dificil pentru noi, restul, sa stim
ce gandesc sau sd construim o relatie cu ei.

Oamenii cu adevarat timizi se pot simfi confortabil ca
observatori chiar daca ei realizeaza ca asta le minimali-
zeaza Efectul Charismatic. Cand sunt invitati sa ia par-
te la o conversatie, ei prefera sd stea deoparte si sd-i lase
pe altii sa duca greul.

Multe persoane care se ocupa de afaceri, desi nu sunt
in mod particular timide, joaca pe observatorii, conside-
rand in mod gresit ca acest lucru le va oferi putere si ca
vor evita orice risc personal.
Asa cd, spre exemplu, ei stau
comunicare, in care se in sedinte intr-o postura de-

asteaptd si cadi ceilalti fensivd, poate cu bratele in-

crucisate si 1i sfideaza pe toti
ceilalti pentru a-i face sd spunad ceva. Ei presupun cé ara-
ta seriozitate ramanand tacuti si distanti.

A fi un observator poate fi util, insa nu si daca devi-
ne o obisnuinta. in acest fel, devii o fortd negativa, anu-
landu-ti capacitatea de a influenta si devenind astfel o
victima.

Ai tendinte de a deveni observator? Daca da, vei fi
greu de Inteles ca persoand. Ceilalti ar putea sd se lupte
pentru a descoperi ce gandesti despre ceva sau dacd ai
vreo atitudine personald. Poate fdrd a realiza, savurezi
misterul creat, jucand rolul observatorului si te bucuri
de statutul de enigma umana.
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Exercitiu pentru victima

La urmatoarea sedinta la care participi, la serviciu sau in
altd parte, fa urmatoarele:

1. Priveste si ascultd cu un interes special ce are de spus
fiecare persoana.

2. Poti identifica vreo urma sau vreun semn cd ar juca pe
victima care isi plange de mild, pe acuzatorul sau pe ob-
servatorul?

3. Ce au spus sau au facut pentru a dezvalui cd se afld in
situatia de victima?

4. Cum reactioneazd ceilalti fata de aceste persoane? Ce
au facut victimele si cum ardtau?

5. Ce sentimente iti provoaca purtarea acestor persoane —
de exemplu ai simtit parere de rdu pentru persoana res-
pectiva, neplacere, furie sau frustrare?

De la victima la decident

Nu este prea distractiv sa fii o victima, iar Efectul
Charismatic este in mod serios afectat. Daca ti se pare
cd manifesti oricare dintre aceste tendinte de victimi-
zare, este timpul sa incepi schimbarea de la a fi o vic-
timd ]a a fi o persoana care face alegeri in ceea ce-l pri-
veste.

Cu tofii putem sa fim ocazional victime, iar cauza vic-
timizarii se poate afla departe in trecutul nostru — in fa-
milie, scoald sau alte experiente care ne-au facut intr-un
fel s ne simtim inadecvati, nedori{i sau neauziti. Fires-
te cd nu vom scdpa de aceste sentimente scuturandu-ne
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si dandu-le jos ca pe niste scame. Cauzele ce au raddcini
adanci si consecintele acestora ce iau forma comporta-
mentului de victima vor face uneori dificila schimbarea.
Totusi existd intotdeauna un prim pas, care in acest caz
inseamna sa incepi sa te porti ca o
persoand care decide pentru sine,

foloseste-oin mod care cauta si profita de orice opor-
deliberat pentru a face tunitate pentru a-si explora efectul
lucrurile altfel data harismatic.

viitoare De exemplu, daca nu realizezi

tipul de impact pe care il doresti,
in loc sa-i acuzi pur si simplu pe ceilalti sau sa te simti
ranit, decide ca, de data aceasta, sd-ti asumi aceasta re-
actie dura si s-o folosesti in mod deliberat pentru a face
lucrurile diferit data viitoare.

Un gen mai activ de decident va cduta oportunitati
pentru testarea Efectului Charismatic personal, de
exemplu, va profita de sansa de a sustine o prezenta-
re, chiar dacd numai gandul la ea poate fi respingator.
Sau, in loc sa se avante ca de obicei cu opinii, va as-
teapta sa i se ceara sugestii sau idei. O alta modalitate
de a deveni un decident este aceea de a crea situatii
complet noi in care iti poti pune la treaba Efectul Cha-
rismatic, poate propunand un proiect sau o lucrare
noua in care poti sa-ti afirmi pozitia si sa-i oferi stra-
lucire sau sa te faci cunoscut celorlalti intr-o situatie
noua fara a astepta sa mai fii prezentat si asa mai de-
parte.

Poti sd afli mai multe despre modelele de victima si
decident la www.charisma-effect.com. Uitd-te la rubrica
,Resurse” din meniu.


http://www.charisma-effect.com

Primele impresii

In vietile noastre de zi cu zi, multi dintre noi aleg si-si
pund o masca pentru a nu le permite celorlalti sd vada
persoana reald din spatele acesteia. Uneori este o masca
de victima, dar ea poate lua, de asemenea, forma unei
,persona” ireale care ne permite sa infruntam o lume di-
ficila. De exemplu, cineva care insista ca ,totul este sub
control”, cand e clar cd nu este aga, poartd o masca. La fel
se Intampla si cu acele persoane care, atunci cand sunt
intrebate ,,Ce mai faci?”, raspund prietenos ,Foarte bine”
atunci cand situatia este In mod evident cea opusa.

Masca ascunde in spatele ei tot ce simtim, ascunde
frica de ceea ce oamenii ar putea de fapt sa vadd, cum
ar fi sentimentul nostru de inadecvare sau finalitatea ne-
clard a comunicarii. In aceasta cilatorie de afirmare a
Efectului Charismatic, va trebui sa explorezi felul in care
aratd masca ta speciald si ce zace in spatele ei. Incearca
exercitiul ,In spatele mastii”.

Exercitiu ,In spatele mastii”

Gandeste-te cum ti-ar pldcea sa fii vdzut de ceilalti.

2. In coloana din stinga de mai jos scrie intre cinci si opt de-
scrieri, de exemplu, fericit, dur, punctual, atent, dedicat, ha-
ios, sincer, organizat, istet, prevdzdtor, obraznic, efervescent.
Gandeste-te bine |a ce alegi.

Apoi gindeste-te la felul in care te temi sd apari in fata ce-
lorlalti. De exemplu, ar putea sa te vadd neindurator, ambi-
tios, haios, nepdsator, grosolan, stangaci, intarziat, imatur?
Compara cele doua liste. Ce aratd acestea despre preferinte-
le si temerile tale? Cat de corecte crezi cd sunt? Care este
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calitatea cu care ai dori cel mai mult sa fii asociat? Si care
este cea care ti-ai dori cel mai putin sa-ti fie atribuita? Te sur-
prinde ceva?

Cum mi-ar pldcea sd fiuvdzut ~ Cum ma tem sd nu fiu vizut

5. Catde exacte crezi cd suntin realitate cele doua liste pe care
le-ai alcatuit?

In masura in care te cunosc in viata reald, ceilalti oa-
meni iti pot oferi un important criteriu de verificare. De
exemplu, ai putea sim{i cd faci impresia unei persoane
tacute si atente, dar In acelagi timp cei care te intalnesc
te-ar putea descrie ca fiind distant. Sau ai putea sa crezi
cd esti haios si superficial, in timp ce oamenii pe care-i
intdlnesti au o perceptie diferita.

Pentru a obtine informatii mai sigure despre impre-
sia pe care o lasi celorlalti, gandeste-te sa folosesti testul
rapid al realitdtii sau profilul de impact personal descri-

se in paginile urmatoare. Ambe-

le ifi cer sd abordezi pur si sim-

nu uita, nu este nimic plu oamenii pentru a afla cum te

rusmos mvavdon_ . __ percep ei. Acest lucru ar putea fi
sd imbunatdtesti impresia . . a %

pe care o faci oamenilor grc‘>azmc de ).enant, Insa nu tre-

buie sa intrebi persoanele in care

nu ai incredere sau cele pe care

nu le agreezi personal. Alege mai degraba persoane din

cercul tdu intim Inainte si incerci cu cineva din afara
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acestuia. Nu uita, nu este nimic rusinos in a dori sa im-
bunatatesti impresia pe care o faci oamenilor.

Dupa ce primesti inapoi chestionarele completate,
aduna valorile indicate prin bifare pe fiecare rand, pen-
tru a obfine un total. Scorul maxim posibil este 70
(7x 10).

Imparte scorul tiu la 70 si inmulteste-1 cu 100 pentru
a obtine indicele de impact personal (IP). De exemplu:

¢ Scorul tau este 45.
e Maximum posibil este 70.
e Indicele tau (IP) = 45/70 x 100 = 64%.

Scorurile peste 75% sugereaza ca ai un impact per-
sonal bun si ca probabil ar trebui sa te concentrezi in
continuare pe imbunététirea unor puncte forte. Scoru-
rile sub 75% sugereaza cd ai avea de castigat daca ai lu-
cra mai mult asupra punctelor forte, cat si asupra celor
slabe.

Acum revezi intrebdrile aflate la sfarsitul chestiona-
rului. Poti identifica vreun model sau vreo tema comu-
na in diversele raspunsuri?

Exercitiu pentru testarea rapida a realitatii

Explorezimpactul personal pe care il am asupra celorlalti —
adicd, impresia pe care ti-o fac tie. Te rog s fii cit se poate de
direct, acorddndu-mi o not3 pe o scara de 11a 10 prin bifarea
unei casete pentru fiecare calitate.
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Scazut

inalt

2

FLUENTA - vorbeste fluent si bine

INCREDERE IN SINE - dispus sd ac-
cepte pareri alternative, deschis
la provocari, nu este defensiv,
capabil sa fie spontan

PREZENTA - este extrem de vigi-
lent n situatia prezentd, dove-
deste seriozitate, mentine un
contact vizual bun, demon-
streazd calitati si valoare

AUTENTICITATE — este sincer cu
sine, nu pretinde a fi altfel de-
cat este, este demn deincrede-
re si te poti baza pe el

curA] — dovedeste disponibilita-
tea de a fi diferit, de a provoca
si a pune la indoiald, de a gandi
dincolo de conveniente, de a-si
asuma riscuri

PASIUNE - Tmpartdseste valori
personale, este energic, angajat
in mod deschis, entuziast, im-
plic si alte persoane

TINUTA - este impozant, seim-
bracd bine, aratdintotdeauna
stilat si distins

Ce crezi ca functioneaza bine legat de impresia pe care

ti-o fac?
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Ce crezi cd functioneazd mai putin bine legat de impresia pe
care ti-o fac? (Fii sincer, nu am s& ma supdr — promit!)

Nu exista o singura modalitate optima de a obtine un
Efect Charismatic puternic, cum ar fi, de exemplu, sa
zambesti mereu, sd ai o tinutd impunadtoare, sa mentii
contactul vizual sau sd vorbesti elocvent. Din contra,
acesta provine din combinarea unei mixturi unice de
comportamente sau traséturi, care sunt precum culorile
de pe paleta unui artist.

Fluentd

o
{ \\
N

Increderein sine

Prezenta

"N Autenticitate O
A 7

Curaj

Pasiune .

Tinutd corespunzatoare

Paleta de artist a Efectului tdu Charismatic
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Cand oamenii te intalnesc fata in fatd, ce percep ei cel
mai puternic? Ce comportamente sau ,,culori” ale Efec-
tului tdu Charismatic par sa funcfioneze cel mai bine
pentru tine si in ce combinatie si situafie? Pe care dintre
urmadtoarele le-ai folosi cel mai mult si pe care cel mai
putin:

e Fluenta

Incredere in sine

Prezenta

Autenticitate

Curaj

Pasiune

e Tinuta corespunzdtoare (bine imbracat, stilat si
distins).

Profilul impactului tiu personal

Pentru o mai buna evaluare a impactului tau perso-
nal gandeste-te sa utilizezi un sistem online complex,
care iti permite sa aduni informatii mai detaliate si ano-
nime de la colegi, pe care sd le compari cu perceptiile tale
despre tine.

De exemplu, utilizarea sistemului online Maynard
Leigh produce un scor de indici ai impactului personal
de la 1 la 100. In timp ce majoritatea persoanelor nu ob-
tin niciodatd acest rezultat ultim, ne agteptam ca o per-
soand cu un Efect Charismatic bun sa obtind in mod
normal un scor de cel putin 70-75%. Un profil-mostra
pentru Frank Sinatra este prezentat in pagina
urmatoare.
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Scorurile colegilor Variatii
prezentate in ordine descrescdtoare

IndiceIP | S ) ' ae

Autenticitate

Incredere in sine

+27.2

Curaj

Capacitatea

: +292
de relationare [~

00

Pasiune

Energie

8.6

Fluenta

+228

Seriozitate

22

Spontaneitate

. +26,7
Tinutd

" Scor propriu (Scor maxim posibil 100)

Desenul de ansambilu: graficul de profil
pentru Frank Sinatra (nu cantéaretul!)
Sursd: Maynard Leigh Associates 2007, reprodusa cu permisiunea autorului.

Daca doresti sa incerci gratuit acest profil mai provoca-
tor, gasesti mai multe informatii la sfargitul cartii.

Dacé nu ai obtinut un profil excelent al Efectului Charis-
matic, nu are rost sa te autopedepsesti, sunt putini cei care
obtin un astfel de profil. El este doar un instrument pentru
a raspunde la intrebari importante cum ar fi:

* Cum ma vad ceilal}i?
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e Perceptia mea legatda de impresia pe care o fac este
compatibild cu felul in care ma percep ceilalti?

e Care ar trebui sd fie scopul Efectului meu Charisma-
tic? Ce vreau sd comunic in primul rand?

e Care sunt punctele forte ale Efectului meu Charisma-
tic si care sunt nevoile mele de dezvoltare?

Imbunititirea propriului scop

Dylan Moran, cea mai tandrd persoana care a casti-
gat premiul UK Perrier Comedy in 1996 si care a aparut
in numeroase filme, inclusiv in Fugi, grdsane!, vrea s va
facd sd radeti. Turneul sau in zigzag din 1996 In Marea
Britanie, New York si Milano a fost descris in The Times
ca o, lectie de maiestrie a charismei comice”. Comedian-
tii ca Dylan, care au un impact personal major, stiu exact
ce efect doresc sa obtind. Prima lor grija este sa faca
publicul sd rada; in acest punct este concentrata toata
energia, creativitatea si atentia lor. De exemplu, ei ar pu-
tea petrece destul timp evaluand diferitele tipuri de pu-
blic pe care le intdlnesc pentru a putea sa-si ajusteze evo-
lutia ca atare.

La fel ca in povestea lui Dylan, fie la serviciu sau in
afara lui, fiecare situatie de comunicare implicd un scop

si un public. Persoanele care au un

fiecare situatie Efect Charismatic puternic isi dez-
de comunicare implics voltd de obicei propria preferinta
un scop si un public pentru ceea ce conteazd cel mai
mult — decizadnd scopul sau defi-

nind publicul. Ambele conteazd, in mod firesc, insa ordi-
nea exacta poate sd nu fie decisiva. De vreme ce folosim
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abordarea S5-F-A a impactului personal, Incepem cu
scopul.

Gandegte-te la orice persoana care are un Efect Cha-
rismatic cu adevdrat puternic si va fi de obicei evident
cd, dupd cum am vazut si la Dylan Moran, aceasta s-a
decis in ceea ce priveste impactul pe care vrea sd 1l aiba.
In cazul politicienilor, este vorba de a-gi vinde viziunea
sau de a oferi cdi alternative pentru cheltuirea fonduri-
lor din taxe. In cazul anumitor persoane din media, sco-
pul este numai acela de a distra si de a provoca. Scopul
managerilor de companii ar putea fi acela de a motiva,
de a trezi congtiinta sau de a declanga actiuni.

Claritate inainte de toate

Daca ai definit doar vag scopurile de comunicare, asta
ar putea explica partial de ce nu obtii intotdeauna efec-
tul pe care il meriti. De exemplu, a fi neclar in privinta
a ceea ce doresti de la o intalnire fatd in fata cu seful tau
poate conduce la mesaje amestecate si poate crea confu-
zie. La fel, dacd iei cuvantul la o prezentare fara a sti ce
rezultat doresti sa obtii, probabil ca impactul tau va fi in
mod serios atenuat.

Incearca si tratezi intreaga chestiune a scopului ca pe
0 poveste de aventuri.

* Scop: ce doreste sd realizeze eroul?

* Obstacole: ce ar putea sa-1 impiedice pe erou sa-gi
atinga scopul?

® Solutii: cum depdseste eroul aceste obstacole?

Scop —> Obstacole —> Solutii
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Cei care lucreaza in vanzari cunosc bine aceasta sec-
ventd, de vreme ce lucreaza in scopul descoperirii obiec-
tiilor clientului si al gasirii unor cai pentru a le depasi.
Prezentatorii buni urmeaza aceasta secvenfd cand se
straduiesc sa clarifice ce vor sd spund si cum sa invinga
inertia sau rezistenta audientei.

Persoanele care au un Efect Charismatic puternic de-
vin abile in a-si alege scopul de comunicare, chiar daca
nu gandesc intotdeauna asa. in mod constient sau nu,
ele isi stabilesc scopuri specifice si isi imagineaza felul
in care vor reactiona ceilalfi la acestea. Acele persoane

selecteazd mesajele si comporta-

cu cat este mai explicit  mentele care cred ci ii vor face efi-

sloganul tdu, cu atatva
fi mai usor sd te
descurci cu obstacolele
si solutiile

cienti in comunicare.

O parte esentiald a fiecarui scop
este cerinta primordiala de a con-
strui un tip de relatie cu cei vizafi.
Aceasta este zona dificilad a atractiei personale, de care
ne vom ocupa mai tarziu.

Alege-ti sloganul

Adoptarea unui slogan unic pentru a-ti descrie sco-
pul de comunicare iti poate clarifica mai bine intentia.
Intr-o propozitie succints, descrie ce doresti sd se Intam-
ple la sfarsitul unei intalniri. De exemplu, scopul tdu de
baza ar putea si fie:

e sd conving oamenii ca pot sa aibd incredere in mine;
e sa-i fac sd-mi dea banii inapoi;
¢ sd le obtin angajamentul pentru o anumita actiune;



Scopul 51

e sd obfin aprobare pentru ideile mele;

e si inchei doud contacte noi;

e si inspir oamenii cu entuziasmul meu;
e sd-i fac sa ma asculte cu respect;

¢ sid-mi imbunatatesc profilul personal.

Fiecare dintre acestea exprima un rezultat precis
intr-o singura propozitie. De exemplu, scopul meu cand
am scris aceastd carte era exprimat prin sloganul:

Vreau sd iti demonstrez ci este perfect posibil

’

sd-ti dezvolti Efectul Charismatic.

Cu cat este mai explicit sloganul tau, cu atat va fi mai
usor sa te descurci cu obstacolele si solutiile. Concentra-
rea pe rezultatul precis pe care il doresti in urma unei ac-
tiuni te va face sa-ti clarifici scopul. De exemplu, rezul-
tatul final al unei sedinte programate ar putea fi:

* un zambet cald si o strangere de mana la iegire;

* angajamentul de a incepe proiectul martea viitoare;
¢ atragerea de noi voluntari;

* intelegerea asupra unei noi sedinte luna viitoare.

Observati ca rezultatele sunt precise, nu sunt genera-
litati. Asta te impiedicd sa te gandesti la Efectul Charis-
matic ca la ceva ce actioneaza asupra celorlalti in loc sa
te gandesti la obtinerea rezultatului dorit.

Incearca exercitiul pentru clarificarea scopului pre-
zentat mai jos. In mod evident, nu e nevoie si faci
aceasta analiza pentru fiecare situatie de comunicare cu
care te confrunti, dar atunci cand vrei cu adevarat sa-ti
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declansezi Efectul Charismatic, acest tip de abordare
poate face intentia ta mai ugor de realizat.

Exercitiu pentru clarificarea scopului

1. Completeaza spatiile libere ale tabelului de mai jos dupa

cum urmeaza.

e Descrie o situatie specifica de serviciu in care vrei sd ai
un impact mai mare. Ar putea fi vorba despre o sedin-
ta de echip3, o discutie cu seful, intalnirea cu un client,
o convorbire telefonicd etc.

o Care este rezultatul precis pe care doresti sa-| obtii? In-
cearcd sa-| vezi din punctul de vedere al celeilalte per-
soane — ce obtine aceasta?

o Descrie cum arardta, cum ar suna, cum s-ar simti ,victoria"?

Completeazd tabelul cat mai detaliat posibil.

Cum ar arata ,victo-

Situatie in care e Ce rezultat specific -
’ ria”, cum ar suna,

nevoie de influentd doresc -
cum s-ar simti?
Exemplu: ¢ Exemplu: Exemplu:
Sedinta obisnuitd a Caoameniisa-mi | Cand vin cu o sugestie
echipei asculte ideile sisa |la sedinta de echipa
le ia Tn serios. ceilalti membri chiar o

discutd si ma simt tra-
tat cu respect.

Acum adaugd versiu-
nea ta aici.

2. Catdeclard este intentia ta? Ai putea s-o exprimi chiar
si mai clar?
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In selectarea scopului tiu de comunicare incearca sa
folosesti criteriile ajutdtoare. De exemplu, intreabd-te
daci sloganul tdu de comunicare indeplineste aceste
cinci criterii simple:

e Clar Destul de scurt pentru a fi cuprins intr-un
simplu slogan.

e Realizabil: Unul pe care simti ca il poti realiza.

e Necesar: Ceva ce doresti cu adevarat sa obtii.

o Divizibil: Poate fi impartit in scopuri mai mici daca
este necesar.

e Rezultat: Explicd cum ar ardta, cum ar suna, cum
s-ar simti succesul.

Foloseste cele cinci criterii de cate ori ai de obfinut un
scop cu adevarat important prin intermediul influentei
tale personale.

Scopurile mai mici, secundare, pot sd determine in
mod direct sau indirect comportamentul tau si, prin ur-
mare, impactul tau final. De exemplu, sa presupunem ca
trebuie sd intri Intr-o incdpere plind de oameni, nearan-
jati intr-o ordine precisd, care stau deja de vorba. Scopul
sloganului general ar putea fi:

Vreau sd inchei cel putin cinci contracte noi
de afaceri.

Desi acesta este un scop perfect practic si specific, mai
trebuie sa te confrunti cu incdperea intimidanta plina de
persoane care stau de vorbd, fara sa-ti acorde atentie.
Daca mai esti si 0 persoand emotionatad sau timida, ai pu-
tea gdsi ca situatia este mai usor de administrat daca fo-
losesti aceste scopuri secundare:
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Intru: pagesc induntru ca si cum ar fi petrecerea mea si
oaspetii mei. Zdmbesc: ma duc la cinci persoane sau gru-
puri si ma prezint. fntreb: , Vi simiti bine/Simtiti ¢4 folo-
siti timpul In mod util?” Invit: musafirii mei si-mi vorbeas-
ca despre ei si afacerile lor. Adun: incerc s schimb carti de
vizitd cu cinci invitati.

Scopurile secundare pot fi deosebit de utile cand pla-
nifici o discutie, o prezentare, o intilnire de afaceri sau
alte intalniri mai formale.

Exercitiu pentru scopul secundar

1. Alege un scop legat de impactul personal pe care simti
cd este important sd-| obtii.

2. Asterne-l pe hartie sub forma unui slogan.

3. Verifica dacd indeplineste cele cinci criterii: dacd e clar
formulat, realizabil, necesar, dacd poate fi divizat si daca
sunt lamurite rezultatele dorite. Dacd nu, redefineste-|.

4. Noteazd cdteva scopuri de performanta secundare —
asigura-te cd fiecare scop are un rezultat clar pe carel
poti evalua dupad aceea.

Obstacole

Cele mai multe scopuri vor intdimpina probabil obsta-
cole pe parcurs. De exemplu, ai putea dori si-ti impre-
sionezi seful cu ideea unui nou proiect, insa seful tdu nu
este o persoand usor de impresionat. Sau ai putea dori

1
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s3-{i determini intreaga echipa sa treaca la actiune, insa
membrii acesteia nu sunt prea receptivi la ideile noi.

Nu poti sa te ocupi de toate obstacolele posibile care
te-ar putea opri sa-ti realizezi scopul, pentru ca asta te-ar
opri probabil de la a mai face orice altceva. In schimb,
identifica cele trei sau patru obstacole principale care
ti-ar putea sta cu adevdrat in cale. Ca la exercifiul ante-
rior, ti-ar putea fi de folos sa descrii cum ar arata, cum
ar suna, cum s-ar simti o situatie in care ar avea de cas-
tigat ambele parti: si tu, dar si polul opus al comunica-
rii. Care sunt obstacolele care ar impiedica sa se intam-
ple asta?

Solutii

Cum ai putea sa stii daca solutia ta a functionat si ob-
stacolul a fost depasit? De exemplu, se vor ridica oame-
nii si vor aplauda, vor incepe sa-ti ia ideile in serios, ce
semne vor apdrea pentru a arata ca obstacolele comuni-
cdrii au fost depasite cu succes?

Daca ti se pare greu sa gasesti solufii, asta ar trebui sa
te stimuleze sa-ti perfectionezi scopul. De exemplu, in
loc sa incerci sd-fi surprinzi
seful cel greu de impresionat daci ti se pare greu s gisesti
cu ideea unui proiect nou, ai solutii, asta ar trebui sa te
putea decide ca scopul tau si Stimuleze sa-ti perfectionezi
devina: ,S4 il entuziasmez vor- SCOPY!
bindu-i despre posibilitatile
sale de avansare personald in cazul in care va prelua
acest proiect”. Sau cu familia ta, In care au tendinfa sa
vorbeasca toti deodatd, in loc sa propui o actiune de
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dorit, primul tau obiectiv ar putea sa fie acela de ,a-i face
pe toti sd realizeze cd exista o problema care trebuie ana-
lizata”.

Nu complica lucrurile

Incearcd sa reduci scopul dorit la un singur verb care
descrie efectul pe care vrei sa-1 obtii, de exemplu:

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

Corpurile noastre ne poarta spre scop, adesea fara un
efort congtient din partea noastra. Concentrarea pe scop
te poate ajuta sd ai un impact mai mare in mod natural.
Scopul {i permite corpului tdu sd vorbeasca pentru tine.

De vreme ce felul in care impresionezi oamenii se in-
tampla prin intermediul corpului tdu, nu numai prin cu-
vinte, este vital ca performanta ta fizicd sd se potriveas-
cd intentiei tale. Daca spui , Aceasta este o oportunitate
extraordinard pentru echipa noastra, sa profitam de ea
din plin” cu o voce ingrozitor de monotona si privind
fix In podea, nu va functiona. La fel, a declara cat de rau
iti pare pentru o situatie grava in timp ce zambesti plin
de veselie nu va fi, de asemenea, eficient.

Daca scopul Efectului tdu Charismatic se potriveste
indeaproape cu felul in care te simti in interior, asta in
mod sigur iti va intdri impactul. Dupa cum vom vedea
in capitolul 5, a fi autentic este unul dintre ingrediente-
le esentiale ale unui Efect Charismatic puternic.
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Vizualizarea scopului

Definirea scopului tau este atadt de importanta, incat
aceasta constituie inca o modalitate puternica de a-i da
viatd. Din aceasta perspectiva, proiectezi o poveste a re-
zultatului exact pe care il vrei, cu inceput, cuprins si sfar-
sit, deruland-o ca pe un film in mintea ta.

S& presupunem cd ai fost invitat prin e-mail sa iei par-
te la un proiect nou si incitant si doresti sa obtii acordul
managerului tdu. Filmul mental al obiectivului tdu s-ar
putea derula cam aga:

inceput

e Zambesc larg in timp ce intru in biroul managerului.
¢ Jau loc pe scaunul pe care stau de obicei.

Cuprins

¢ El md ascultd cu interes.

e i vorbesc despre beneficiile proiectului pentru el si
pentru companie, iar el spune , da” de foarte multe
ori.

¢ Cand il vad zambind sau aproband din cap, propun
0 data posibild la care s-ar putea incepe.

* Eleste de acord cu data inceperii.

* Multumesc zdmbind.

Sfarsit

* Ma ridic sa plec, zambind in continuare.
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¢ (Cand ajung la usa ma intorc sa spun la revedere.
e Il vad zdmbindu-mi.

Nu conteazad dacd acesta este un scenariu cu totul
imaginar — de exemplu, tu stii cd in realitate manage-
rul tdu nu zdmbegte aproape niciodatd, sd nu mai vor-
bim de a asculta cu interes.

Nu trebuie sa fii o persoand cu o imaginatie deosebi-
ta pentru a crea aceste tipuri de scene mentale. Visezi cu
ochii deschisi pur si simplu! Lasi-{i mintea sa constru-
iasca ugor povestea din franturi si bucatele, pana cand
se va ivi acel ceva care doresti sa se iIntample.

Cu cat exersezi mai mult scenariul mental, cu atat il
poti adapta mai bine. Aceastd vizualizare constanti a

scopului sub forma unui film te

cu cat exersezi mai mult poate ajuta sa clarifici ce doregti
scenariul mental, cu atat sd obtii si poate afecta direct fe-
il poti adapta mai bine lul in care te comporti, limbajul

corpului tdu si, astfel, Efectul
tau Charismatic. Nu respinge filmul mental pana cand
nu ai incercat; poate functiona cu adevarat!

Continua sd derulezi acest film mental in cap, imagi-
nandu-{i rezultatul dorit. Poti sa il vezi in alb-negru, co-
lor, ca pe un film mut ori documentar. ,Vizioneazi-1”
chiar inainte de a intra in incdperea in care te intalnesti
cu seful tau. |

Scopuri multiple

Am folosit pand acum un slogan principal pentru a-1
analiza in detaliu, insa in viata reald ai putea sa jonglezi
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cu cateva sloganuri complet diferite. De exemplu, e po-
sibil sd vrei nu numai sd ai un impact mai puternic asu-
pra sefului la serviciu, ci si sd-ti Imbunatdtesti pozitia in
echipd, sa construiesti o relatie pe termen lung cu un
client si sa castigi acordul unui coleg intr-o anumita ches-
tiune. In timp ce toate aceste scopuri pot fi compatibile
unele cu celelalte, ele pot sa ingreuneze focusarea ener-
giilor Efectului tdu Charismatic. Incercand s le obtii pe
toate, ai putea sa nu ai destul impact in toate demersu-
rile tale. Pentru ca scopurile multiple pot sa distraga
atentia, incearca sa le ordonezi in functie de prioritati.

1. Noteaza pe o listd fiecare dintre sloganurile tale prin-
cipale.

2. Ordoneaza-le pe fiecare in functie de importantd, de
la cel mai urgent la cel mai putin semnificativ.

3. Alege scopul cu importanta cea mai mare, primul pe
care vrei sd-1 obtii, apoi urmatorul ca importanta si
asa mai departe.

Scopuri ale Efectului Charismatic Ierarhizare (1=cel maiinalt)

Un impact mai mare asupra sefului 1
Imbuntatirea pozitiei in echipd 2
Construirea relatiei cu clientul : 3

Obtinerea acordului colegului pentru

. 4
un prolect nou

«.Mi-am dorit intotdeauna sa fiu cineva, insd acum
realizez ¢a ar fi trebuit sa fiu mai precisa.”

LiLy TOMALIN, actrita




PARTEA 2

FII TU INSUTI

Cele sapte comportamente
ale Efectului Charismatic



Aceastd a doua parte a aborddrii noastre S-F-A pentru

dezvoltarea Efectului tidu Charismatic se ocupd de sapte
comportamente esentiale:

Fluentd
Incredere in sine
Prezentd
Autenticitate
Curaj

Pasiune

Tinutd

Fiecare dintre acestea afecteazd in mod direct impresia
pe care o faci asupra celorlalti.
Aceastd parte oferd cidi de modelare si dezvoltare a aces-

tor comportamente, astfel inct sd devii mai eficient in in-

teractiunile tale si sd faci impresia pe care o doregti.



Capitolul 2

Fluenta

u nu-s prea tare mestera-n spoiald”, replica
Cordelia in tragedia Regele Lear™ a lui Shake-

7 speare, dupd ce a realizat cd nu este destul
de convingdtoare. Oamenii care exercitd un Efect Cha-
rismatic puternic tind sd se exprime cu claritate si fie ca
ii spui ,artd de a fi mieros”, fie ,mestesug de a manui
cuvintele” sau succes perso-
nal in interior si adesea in afa-
rd, multe organizatii cer de la
angajatii lor sa aiba o expri-
mare de calitate.

Nu este vorba numai des-
pre vorbirea in public, desi aceasta e importantd, de vre-
me ce a fi fluent in vorbire la serviciu este in momentul
de fatd o condifie aproape obligatorie. Pentru a-fi imbu-
natafi Efectul Charismatic ar trebui sd-i dezvolfi usurin-
ta cu care folosesti cuvinte, fraze, idei, valori, subiecte,
emotii si comunicarea In general.

a fi fluent la serviciu este, in
momentul de fata, o conditie
aproape obligatorie

* Shakespeare, ,Regele Lear” (trad. de Mihnea Gheorghiu), in Opere
complete, vol. 7, Univers, Bucuresti, 1988, p. 122.
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Cercetarea fiind incd la inceput, marturiile sugereaza
ca numai cuvintele, luate in sine, au o contributie mino-
ra la impresia pe care o facem celorlalti. Aspectele non-
verbale pot fi mult mai importante.

De vreme ce comunicarea este o relatie in doua sen-
suri, ceea ce transmiti trebuie, de asemenea, s fie recep-
tat de cdtre cealaltd persoand. Te exprimi cu deplina cla-
ritate atunci cand receptorii absorb mesajul tau.

¢ Dacd nu au auzit ce ai spus, Inseamna ca nu ai spus

nimic.

Verbal:
numai cuvinte

Nonverbal:
Vocal: ton, |imbaju.l
naltime, corpulm,
viteza si gesturi,
intonatie expresie si
postura

Cum comunicim

A fi fluent in vorbire poate cu siguranta sa-{i imbuna-
tateascd Efectul Charismatic, dupd cum a demonstrat im-
pactul discursului lui David Cameron la petrecerea sa
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din 2007. Multi oameni au fost impresionati de aparen-
ta lui abilitate de a vorbi mai mult de o ora fara a avea
un text scris, abia tragand cu ochiul la notitele sale. Si
nici nu a avut cu adevdrat nevoie de ele, pentru ca s-a
concentrat in principal asupra audientei, si nu asupra
cuvintelor.

Dupa cum le-a spus Hamletul lui Shakespeare gru-
pului sdau de actori, ,Fiecare gest sa corespunda/ Cuvan-
tului rostit... iar fiecare/ Cuvant cu gestul tau sd se ma-
soare”.” A fi fluent inseamna a-ti potrivi cuvintele cu
actiunea si vom vorbi despre asta mai amanuntit in ca-
pitolul 5. Mai Inseamnad, de asemenea:

e sd vorbesti cu usurintd;

e sa explici idei complicate intr-un mod simplu;

* sd comunici convingator;

¢ sa dai viata vorbelor tale;

¢ sd vorbesti clar si astfel incat sa fii auzit;

¢ 53 utilizezi pauzele in mod corespunzator si puternic.

A vorbi cu usurinta

Felul in care utilizezi limbajul le ofera celorlalti indi-
cil instantanee despre cat de educat, competent si eficient
esti. Numeroase studii arata o legdtura puternica intre
succes si un vocabular bun. Cei mai multi dintre noi to-
tusi, folosesc doar o fractiune a vastului depozit de cu-
vinte disponibile.

* Shakespeare, ,Hamlet”, traducere de Dan Amadeu Lizérescu,
Pandora-M, Bucuresti, 2009, p. 171.
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A avea un vocabular vast este minunat, atata timp cat
poti apela urgent la el atunci cand este nevoie. A sti pur
si simplu foarte multe cuvinte
este totusi mult mai putin im-

totusi folosesc doar o portant decat a fi capabil sa alca-

fracfiune avastului depozit tuiesti un mesaj despre care

de cuvinte disponibile oamenii si creadd cd meritd as-
cultat.

Trebuie sa fii capabil sa vorbesti fara repetitii si ezitari.
De exemplu, cum stai cu acele ,ihh”, ,ahh” si ,4da...”
care salveaza cand iti pierzi sirul? Dacad ai obiceiul de a-ti
condimenta discursul cu ele, atunci e timpul sa incepi sa
incerci eliminarea lor. Necazul este cd adesea nici macar
nu realizam in ce masurd ne bazdm pe aceste tactici de
amanare verbald. Acesta este inca un motiv pentru a tes-
ta, cu ajutorul celor in care ai incredere, cat de mult ai
ajuns sa te sprijini pe aceste proptele.

Shakespeare a rezolvat problema necesitatii unui fond
mai bogat de cuvinte inventand aproape 2 000 dintre ele.
Dylan Thomas si James Joyce au facut la fel cand au avut
nevoie! O cale mai putin creativa este aceea de a-ti ,ali-
menta” mai des vocabularul.

o Intai verifica-ti vocabularul pentru a aprecia cat de
bun este. Poti face asta apeland la teste online de ve-
rificare a cunostintelor tale de limba romana.

o Invata cate un cuvant nou in fiecare zi si in trei luni
vei dobandi si utiliza aproape o sutd de cuvinte noi.
Poti folosi dictionarul de neologisme sau site-ul
dexonline.ro.

e Completeaza rebusuri, pentru a invata sa gasesti mai
ugor sinonime.
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o Citeste: cautd cuvinte pe care nu le cunosti Incd si afla
ce inseamnad ele citind carti bine scrise care iti testea-
zd vocabularul.

o Inscrie-te la cursuri: exploreaza subiecte cum ar fi
arta, muzica, teatrul, literatura, limbile straine, filoso-
fia, stiintele si psihologia, care oferd cai noi de abor-
dare si exprimare a ideilor.

o Asculta: profita de fiecare oportunitate in care poti as-
culta vorbind persoane care se exprima bine — evita
sa te bazezi pe politicieni, sportivi sau alte celebritati,
cdci majoritatea repeta fraze banale.

e Converseaza: gaseste cdi de implicare in conversatii
serioase, care stimuleazd mentalul.

A explica ideile complicate
intr-un mod simplu

~Marii lideri sunt aproape intotdeauna cei ce stiu sa
simplifice, cei care pot reformula un argument, o dezba-
tere si o indoiald pentru a oferi o solutie pe care toata lu-
mea o poate intelege”, co-
menta generalul american 4pr0ape oricine poate face ca
Colin Powell. Pentru ca inter- un subiect s pard complicat;
valul mediu de concentrare luatide pildd tema cum sa faci
umang dureazi numai 15 se- © cafea buna
cunde sau chiar mai putin,
trebuie sd invatam sa transmitem mesajul repede. Aproa-
pe oricine poate face ca un subiect sd para complicat;
luati de pilda tema cum sd faci o cafea buna — protoco-
lul oficial al Regatului Unit dedici acestui subiect apro-
Ximativ sase pagini!
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Oamenii care au un Efect Charismatic puternic reali-
zeazd importanta reducerii complexitatii si a simplifica-
rii fara mila a mesajului lor, astfel Incat ceea ce spun sa
ajunga la destinatie cu usurinta. De pilda, putine persoa-
ne inteleg cu adevarat biotehnologia, insa acest lucru nu
ii impiedica pe cei mai buni oameni de stiintd, cum ar fi
fizicianul, teoreticianul de elitd, futuristul si prezentato-
rul TV dr. Michio Kaku, sa vorbeasca despre aceasta in
asa fel incat cei mai multi dintre noi sa inteleaga in mare
ce implica ea.

Unii dintre cei mai frecventi oameni care incalca le-
gea simplitatii sunt scenaristii foarte angajati care incu-
rajeaza si chiar rasplatesc obscuritatea. Pentru ca tine
cont de acest fapt, compania de servicii financiare ING
Direct recruteaza in mod deliberat nonbancheri capabili
sd reformuleze lucrurile. Astfel], acest serviciu recunoas-
te faptul cd familiaritatea conduce la miopie si la experti
in domeniu care vad foarte rar lucrurile in acelasi fel in
care le vad clientii.

Simplificarea ideilor complicate Inseamna a trimite
jargonul la plimbare. Desi limbajul profesional este o
scurtatura utila intre colegii de breasld, el poate, de ase-
menea, reduce impactul personal, chiar si printre cole-
gii mai in tema.

e Evitd jargonul daca vrei sa simplifici.

O alta cale de a simplifica este sa explici ,ideea de an-
samblu”. {ti croiesti drum prin complexitatea tehnica
pentru a ardta ce se afld in spatele unei chestiuni sau pro-
bleme. Regizorul de film Cecil B. De Mille a rezumat
odatd productia de succes Samson si Delilah propusa
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oficialilor de la Paramount astfel: ,Un bdiat intalneste o
fatd — si ce baiat, si ce fata!”

Pentru un timp, hipersimplificarea a cucerit Holly-
wood-ul si se astepta de la oricine venea cu idei pentru
un film sd o faca in cateva cuvinte sau propozitii.

o O fatd intalneste o alta fata si se arunca impreunad cu
masina de pe o stanca.
Martienii cuceresc lumea, dar mor din cauza unui
virus.

Un pestisor dragut isi pierde pdrintii si ii regdseste.

Incearcs exercitiul pentru simplificare de pe pagina
urmatoare.

Exercitiu pentru simplificare

Pentru distractie si pentru cd te va ajuta sa exersezi exprima-

rea ideii de ansamblu, vezi pe cte dintre filmele urmatoare le
poti explica intr-o singura propozitie scurta.

Film | Explicatie

Matrix

Stapanul inelelor (oricare dintre filme)

Pulp Fiction

Flci

Terminatorul
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Film ; Explicatie

Alien

Fight Club

La rédscruce de vanturi

Frumusica

Alternativ, alege vreo zece filme pe care le stii bine si folo-
seste-le pentru a-ti scrie rezumatul de un rand.

A comunica in mod convingitor

Cand cel mai bun om de stiina din guvern este ase-
zat vizavi de prim-ministrul Regatului Unit si spune ca
tara are nevoie de o extindere a utilizarii puterii nuclea-
re, vorbele sale au mai multd greutate in calitate de con-
silier independent decat ar avea, sd spunem, aceeasi de-
claratie facuta de directorul Companiei britanice de
combustibili nucleari. Totusi, a fi convingator se bazea-
zd doar partial pe rolul detinut sau pe slujba. Studii
despre liderii de succes ai unor companii foarte profita-
bile confirma faptul ca, desi nu poseda un Efect Charis-
matic deosebit de puternic, multi dintre ei reusesc totusi
sd fie convingdtori.

Pe langa claritatea scopului (vezi capitolul 1) si fac-
torii nonverbali (vezi capitolele despre atractie in partea
a 3-a), alti factori care joaca un rol important in a te aju-
ta sa te exprimi persuasiv sunt convingerea — forta sau
pasiunea aflate in spatele comunicarii tale — si continu-
tul mesajului.
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Convingerea

Cand oamenii i1 impdrtasesc pasiunea sau entuzias-
mul pentru ceva, devin atractivi si reusesc mai ugor sa-i
convinga pe ceilalti. Foloseste-ti propria putere de con-
vingere, incepand cu ceea ce te entuziasmeaza sau te in-
tereseaza din mesajul tau.

Daca nu esti convins de ceea ce doresti, de ce ar face-o
ceilalti? Incearca s4 fragmentezi mesajul in parfi mai mici
si sa vezi daca poti sa descoperi unele dintre aspectele
care iti provoaca pe deplin interesul sau entuziasmul. De
exemplu, sa presupunem ca trebuie sd vorbesti cu niste
clienti despre noul produs al companiei tale si totusi nu
te simti entuziasmat de acesta. In loc sd speri doar ci se
va sfarsi cu bine, gaseste niste aspecte ale produsului, nu
conteaza cat de mici, pe care le consideri interesante sau
convingatoare si concentreaza-te pe acestea.

¢ Pentru a-i convinge pe ceilalti, convinge-te mai intai
pe tine.

Continutul

Desi cuvintele in sine constituie o parte minora a per-
suasiunii, continutul mesajului tdu verbal poate afecta
credibilitatea.

* Prezinti destule realitafi pentru a-{i sustine cazul?

* Este ceea e spui logic si usor de urmarit?

* Continutul este destul de scurt pentru ca oamenii sa-1
poata recepta?
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De exemplu, intr-un interviu pentru o slujba, pentru
a nu lasa impresia ca doar te lauzi, poti sa aduci dovezi
solide in sprijinul experientei tale anterioare? Exista
exemple, statistici, referinte din partea unor specialisti
sau chiar scrisori de recomanda-
re pentru a-ti sprijini argumente-
le? Sau, atunci cand discuti une-
le probleme cu seful tau, aduci
intotdeauna dovezi solide in
sprijinul a ceea ce spui si nu te bazezi doar pe vorbe goa-
le? Intr-o sedintd de echipd, bazeazi-ti opiniile pe reali-
tati si dovezi tangibile. A conferi consistenta spuselor tale
va Insemna sd rezervi mai mult timp pentru pregatirea
prezentdrii decat o faci in mod obisnuit, insa pregatirea
neadecvata tinde sa fie letald, in special cand este vorba
de prezentari formale.

A fi logic si usor de urmadrit va amplifica impactul tau
asupra celorlalti. Pe langa faptul cd intervalele de con-
centrare a atentiei sunt scurte, oamenii pot sa-si amin-
teasca in mod obisnuit numai doud sau trei idei afirma-
te in timpul unui dialog. De aceea, ordinea efectiva in
care iti prezinti informatiile conteaza.

bazeaza-ti opiniile
pe fapte si dovezi tangibile

¢ Un lucru important pentru a suna convingator este sa
le oferi oamenilor cea mai importantd informatie de
la bun inceput.

A da viata mesajului tau

Oamenii fluenti isi anima impactul folosind fraze
creative. , Dansam inca”, declara Chuck Prince ca lider
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al Citibank, in timp ce vorbea despre posibile diferente
de opinie ale consiliului. O imagine vizuald memorabi-
la poate constitui o parte importanta a construirii Efec-
tului Charismatic.

Pretinzand cd ceea ce pare a fi imposibil este posi-
bil — si anume o lume mai bund —, profesorul Hans
Rosling isi incheie prezentarea faimoasa de la conferin-
ta fundatiei TED, vizionatd de peste 500 000 de oameni
pe internet, inghitind o sabie mare de otel.?

Metafore si analogii

Metaforele si analogiile realizeaza tablouri memora-
bile in mintile oamenilor, descriind ceva ca si cum ar fi
altceva. Ele ajuta la explicarea unor idei conceptuale,
transmit notiuni complexe si oferd o intelegere accesibi-
1d, permitdndu-ne sa utilizam simbolistica verbala. Ur-
matoarele sunt exemple de metafore:

e ,Familia aceasta are valori solide ca stinca.”
* ,Exista cateva mere putrede in echipa aceasta.”
e _De data asta, va trebui sa-i dam vitezi.”

Al putea asocia metaforele doar cu poezia, literatura
s arta, totusi noi cu totii le folosim, adesea inconstient,
In timpul conversatiilor zilnice. Pentru c& sunt atat de
eficiente in transformarea rapidé a informatiilor concep-
tuale in imagini plastice, ele sunt intretesute in materia-
lul limbii cotidiene. Cand directorul executiv Lee Iacocca

? Viziteazd www.gapminder.org.
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incerca sd salveze Chrysler, el a avut grija sd nu ceara gu-
vernului SUA un ,pachet de salvare”, ci a vorbit in
schimb despre o ,plasd de sigurantd” pentru a preintam-
pina o situatie in care compania s fie nevoita sa conce-
dieze multe persoane.

Analogiile utilizeaza ,ca” si ,precum” pentru a com-
para ceva cu altceva, de exemplu:

,~Muschii sdi sunt ca otelul.”
,E fortos ca un urs.”
»Ajunge aici in fiecare marti ca ceasul.”

Dacai ai o idee sau un mesaj de transmis colegilor, in-
cearca sd alegi un obiect sau o actiune din cu totul alta
sferd. De exemplu, sd presupunem ca vrei sa vinzi echi-
pei tale ideea unei noi activitati si iti place, de asemenea,
raftingul — ce legaturi poti face intre cele doua? A face
aceste legaturi, oricat de vagi, poate produce niste fraze
memorabile si persuasive.

Vorbeste clar, astfel incat sa fii auzit

Suntem atat de obisnuiti sa ne auzim propria voce,
incat tindem sd nu mai acordam atentie felului in care
sund ea cand vorbim. Asta se Intampla pentru ca deru-
1am o cantitate foarte mare de conversatii obisnuite, fara
mizd, unde ne putem face intelesi fara niciun efort. Prie-
tenii nostri par sd ne inteleagd usor si accepta cine sun-
tem si cum vorbim, insd, pentru a obtine un Efect Cha-
rismatic, trebuie sa fim mai atenti la ce spunem si la felul
in care o spunem, iar asta include:
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¢ Dictie — daca pronunti cuvintele si propozitiile cu
claritate sau nu;

o [niltime — cat de Inaltd sau de scazutd poate si fie
vocea ta;

e Volum — dacd poti fi auzit sau nu;

e Ton — ce dispozitie transmite vocea ta, cum ar fi prie-
tenia, furia etc.;

e Ritm — cat de repede vorbesti.

Dictia

Un motiv pentru care oamenii nu vorbesc cu clarita-
te este acela cd ei nu verifica cu grija dacd mesajul lor a
ajuns la destinatie, iar din acest motiv contactul vizual
poate veni In ajutorul dictiei.

Verifica daca vorbesti clar cerand, cu curaj, impresia
celorlalti. O altd modalitate ar
fi aceea de a te inregistra vor-
bind si a asculta cu o ureche
critica dacd vorbirea ta este cla-
ra, destul de puternica si usor
de urmarit. Alternativ, in timpul unei conversatii, ai pu-
tea intreba cealalta persoana daca ea considera ca vor-
besti suficient de clar. Ar putea fi un gest putin intimi-
dant, dar iti va oferi informatia de care ai nevoie.

Mai poti incerca ideile urmatoare.

contactul vizual poate veni
n ajutorul dictiei

* Priveste-te vorbind in oglindd — care sunt primele
tale impresii legate de vocea ta?

* Exerseazd articularea cuvintelor. Oratorul grec Demos-
tene si-a imbunatatit claritatea vorbirii exersand cu o
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pietricica in gurd panad cand a putut fi inteles chiar si
cu ea. Ca sd nu risti sd Inghiti o pietricicd, incearcd sa
pui orizontal in gura un creion pentru a te forta sa ar-
ticulezi cuvintele mai clar. (Fii atent sa nu te ineci
totusi!)

e Exerseazd o vorbire mai lentd. A acorda cuvintelor
tale o secundd sau doud in plus pentru a fi articulate
poate sa ajute cu adevdrat la impactul tdu personal.
Pauza functioneazd, de asemenea, pentru ca ii permi-
te celui care te asculta sa digere ceea ce tocmai ai spus
(vezi si discutia despre ritmul vorbirii).

Vorbirea clara este atat de importanta, incat, desi o
poti exersa pe cont propriu, ar putea fi de ajutor sa pe-
treci ceva timp cu un instructor specializat.

Exercitiu pentru voce

1. Zambeste larg in tip ce citesti paragraful de mai jos.
~Aceastd echipd merge intr-adevdr bine, ne-am depdsit toate tin-
tele si suntem pe cale sd batem recordul luna aceasta. Bravo!”

2. Acum citeste acelasi paragraf in timp ce te incrunti si incor-
dezi maxilarele.

3. Observa felul in care expresia faciala a schimbat sunetul me-
sajului.

Indltimea

Persoanele cu un Efect Charismatic slab adesea nu
sunt congtiente de faptul cd vorbesc monoton. Vocile
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plictisitoare apar din cateva motive destul de comune:
un continut plictisitor, o incredere excesiva in textul scris
si0 inaltime a vocii care suna ca de lemn — adica, lipsi-
ta de muzicalitate.

A-ti citi cu voce tare prezentarea este 0 modalitate ga-
rantatd ca va suna monoton si iti va reduce vocea la un
zumzdit ce stirbeste din charisma. Chiar si actorii mari
gdsesc ca e o veritabild provocare sa citescd un text in-
treg si sd il facd sa sune interesant.

Pentru a varia inal{imea, asigura-te cd iti migti
corpul! Functioneaza! Alte modalitati includ urmatoa-
rele strategii:

¢ Respird adanc si relaxeaza-te.

e ,Sprijina-te” pe cuvintele si frazele importante, pu-
nand energie in ele.

¢ Investeste mai multd emotie in ceea ce spui.

* Subliniaza partile finale ale afirmatiilor si intrebarilor.

Din nou, aceasta este o zona alunecoasa a dezvoltarii
personale unde un instructor de voce calificat te poate
ajuta repede sd dobandesti o pronuntare mai variata si
mai interesanta.

Volumul

Tntreprinzétoarea Karen Darby, o personalitate de ca-
libru care si-a vandut site-ul SimplySwitch (de compen-
satie a diverselor prefuri) cu 22 de milioane de lire,
vorbeste ,ca i cum s-ar asigura cd au auzit si cei din
fundul silii, desi suntem doar noi doi in inciperea
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mica”, comenta cotidianul The Guardian in octombrie
2007. In contrast, Dorothy Parker, faimoasa scriitoare i
umorista americana, vorbea in mod deliberat atat de in-
cet, incat, ca s&-i prinda cuvintele, oamenii erau nevoiti
sa se aplece inspre ea. Ei erau recompensati cu un spirit
satiric exceptional, de unde si impactul ei special. Ale-
gand sd vorbeasca atat de incet, ea stia exact ce face,
adresdndu-li-se suficient de tare pentru a capta totusi
atentia oamenilor.

A vorbi fie prea tare, fie prea incet ifi poate submina
Efectul Charismatic, deci me-
ritd sd verifici daca volumul

avorbifie preatare, fieprea  ny e reglat prea tare sau prea

Tncet i poate submina incet. Iti cer adesea oamenii si

Efectul Charismatic . < .

vorbesti mai tare sau sa repeti

ceea ce tocmai ai spus? Daca

fac asta, inseamna ca ai o voce mai degraba slab4, chiar
daca tie iti sund perfect normal.

Exercitiu de intérire a vocii

1. Staiin picioare drept. Asta permite pldmaénilor tai sa se
largeasca |a o capacitate maxima, iar diafragmei s fie
nerestrictionata.

2. Respird adanc si umple-ti plamanii.

Vorbeste ca si cum aerul ar veni din stomac.

4. Vorbeste regulat, fara sa lasi tot aerul sé scape dintr-o
singurd frazd, rezultand intr-un tipat salbatic. Datorita
faptului cd ai respirat adanc, vei beneficia de o cantita-
te mare de aer care te va sustine pe durata unei propo-
zitii intregi, ce va suna echilibrat.

w



Fluenta 79

Va dura ceva pand te vei perfectiona, asa cd exerseaza inde-

lung.

Dacd te ingrijoreaza faptul cd ai putea sd ai o voce
stridenta sau neplacuts, fii atent la semne, cum ar fi oa-
meni care se dau cu un pas inapoi, chiar daca unul mic,
sau care se crispeazd in timp ce vorbesti. Ca o alterna-
tiva, fii curajos si cere feedback direct catorva colegi de
incredere.

Exercitiu pentru utilizarea volumului vocii

1. Rosteste fiecare din urmdtoarele propozitii incet.

Nu am spus asta!
Lasda-mad in pace!
Da-mi-o mie!

lesi afard de-aici!
Vreau asta acum!

2. Apoi, folosind drept ghid marimea cuvintelor, ridica volumul
in functie de marimea cuvantului.

Nu am spus astal
Lasa-ma in pace!
D&-mi-o mie!

Iesi afard de-aicil
Vreau asta acum!

Observa cum sensul a ceea ce spui se schimbd odata cu ri-
dicarea volumului vocii.
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Tonul

Tonul transmite dacd esti prietenos, furios, vesel, rab-
dator etc. si poate sa joace un rol important in stabilirea
impactului tdu personal.

Indiferent cat de relaxat incerca el sa pard, vocea pu-
blica a fostului prim-ministru al Regatului Unit, John
Major, suna intotdeauna straina si strangulata. Este di-
ficil sa pari vesel, increzdtor si convingator daca vocea
ta le spune ascultdtorilor: ,,Auziti cat de tensionat
sunt?”

Crearea unui ton bogat, catifelat, implica folosirea
diafragmei, a corzilor vocale si a cantitdtii de sunet ce
rezoneazd In gat, gura si cap. Stiu ca suna putin com-
plicat, de aceea a apela la ajutorul unui specialist poa-
te sd ajute cu adevarat.

Ca un exercitiu simplu pentru ton, incearca-1 pe cel
indicat mai jos. Daca simti cd nu te ajutd, gandeste-te
sd cauti sprijin din afard. Aceasta poate include vizita-
rea unui instructor pentru voce, a cuiva care are o cali-
ficare profesionald in domeniu. Un bun instructor de
voce ifi poate indica metode de a varia tonul, astfel in-
cat vorbirea ta sa sune mai muzical si maij atractiv.

Exercitiu pentru ton

1. Fredoneazd ceva usor si continuu.

2. Pune-ti méana lejer imprejurul gatului — ca si cum
mana ar fi o cravata.

3. Simte cum toti muschii gatului si de sub maxilar se re-
laxeaza.
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4. Spune ,umm-hmm" cu vocea ta naturald. Ar trebui sa
simti o vibratie a fetei si sub mana aflatd pe gat. Simte
ct de usor iese partea ,hmm” a fui umm-hmm.

5. Acum, vorbeste cu aceeasi vibratie usoard in voce. Pas-
treazd senzatia acestei fredondri usoare. Dacad pierzi
acest ,hmm", pierzi si controlul respiratiei.

6. Relaxeazé partea superioara a corpului, inclusiv ume-
rii, gatul si muschii abdominali, iar vocea ta va suna mai
bland si mai placut.

Ritmul

Cuvintele vorbitorilor rapizi, cum sunt vanzatorii de
masini uzate, politicienii si avocatii, te lovesc ca nigte
gloante. Cei ce vorbesc rar scot cu greu cuvintele, asa in-
cat sfarsesti prin a te agata de ele. Ambele tipuri de vor-
bitori incearca sa foloseascd viteza pentru a exercita un
control asupra celor care i asculta, in speranta ca aceas-
ta le va spori impactul.

Vorbirea conversationald normala se manifestd in
forma unor explozii rapide de sunete, de aceea a vorbi
mai rar poate fi adesea extrem de eficient in a-{i con-
strui Efectul Charismatic. Modalitatile de incetinire a
vorbirii includ urmatoarele solutii:

* adauga mai multe pauze pentru a le oferi oamenilor
timp de gandire;

® variaza ritmul rostirii, astfel incat, uneori, sa inceti-
nesti si, alteori, sd maresti viteza;

* foloseste mai putind energie in vorbirea efectiva, In
asa fel incat cuvintele sd iasa mai domol si mai putin
intermitent.
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Daca ti se pare ca vorbesti prea rar, intreaba-{i mai in-
tai colegii dacd asta 1i deranjeazd, pentru ca acest fapt ar
putea avea de fapt o mare valoare.

Iata cateva modalitati de a mari viteza cu care vorbesti:

e pune mai multd energie in vorbirea actuald, astfel in-
cat cuvintele sd jasd Intr-un mod mai exploziv;

¢ utilizeaza exercitii verbale pentru incalzire inainte de
a vorbi — actorii profesionisti si prezentatorii fac asta
aproape intotdeauna ca parte a pregatirii lor;

e citeste cu voce tare o lista oarecare si cronometrea-
zd-te. Exerseazd pana cand citesti lista cu viteze tot
mai mari.

Foloseste ticerea in mod corect

Cei care genereaza un Efect Charismatic puternic isi
dau seama imediat cd pot folosi ticerea intr-un fel pozi-
tiv, lasand spatiu pentru reflectie, umplerea unor goluri.
Dupa cum a spus umoristul american Josh Billings: , Ta-

cerea este unul dintre argumentele cel

tdcerea poate crea mai greu de respins”.
un sentiment de Tacerea poate crea un sentiment de

deschidere si confort

deschidere si confort pentru tine si
pentru ceilalti. Ea poate, de asemenea,
sd adauge seriozitate impresiei pe care o faci. Le permiti
oamenilor sa dispund de un timp de gandire atunci cand
nu te grabesti sa umpli tacerile lasate de altii si le oferi
o forma tdcuta de respect.

Un tip de tdcere cu totul diferit poate dduna Efectu-
lui tdu Charismatic facandu-te sa pari agresiv, nereceptiv



Fluenta 83

sau pur si simplu neprietenos. Ii amintesti un moment
cand ai folosit ticerea ca pe 0 arma — poate dupa o cear-
td cu un prieten sau cu cineva mai apropiat? De indata
ce devii constient de ceea ce faci, e tot mai usor sa o fo-
losesti. Putin cate putin, pe masura ce devii mai vigilent,
obiceiul isi va pierde din putere. Asa ca lucreaza la ur-
matoarele:

o Incearcd sd devii constient de propria tacere.

 Imbunatiteste congtientizarea propriei tale reactii la
tacere.

o Incearci si devii confortabil in prezenta tacerii.

* Foloseste tacerea intr-un mod pozitiv, nu negativ.

Exercitiu pentru ticere

1. Sund un prieten si spune-i ¢a vrei sa faci un experiment.

2. Explica-i cd veti privi impreund la ceas si veti rdmane
ticuti timp de exact 15 secunde. Incercati. Amandoi stiti
care este planul si totusi veti fi surprinsi de cat de greu
este sd rdmai tacut.

3. Mai departe, incercati acelasi lucru stand fata in fat3, de
data aceasta vreme de un minut. Care au fost sentimen-
tele tale legate de aceastd experienta? Cand ai inceput
sd te simtiti inconfortabil? Care au fost semnele discon-
fortului? Ai fost capabil sd te uiti la cealalta persoana in
timpul tacerii sau te-ai surprins incercand s i eviti pri-
virea sa insistentd dupa un timp? Ai z&mbit, ai rds sau ai
scos sunete nervoase Tn timpul testului tacerii?

4. Incearci sa iti dai tie insuti permisiunea de a folosi t3-
cerea intr-un anumit scop — de exemplu, pentru a fi
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influent intr-o conversatie sau pentru a obtine o reac-
tie din partea celuilalt.

Atunci cand folosesti corect tdcerea, vei avea tendin-
ta de a fi mai atent si mai concentrat. Tacerea este pozi-
tiva atunci cand mintea ta nu functioneaza ca un motor
de mare putere, ci rdimane tacuta si neclintitd. Cei din ju-
rul tau absorb curand aceasta stare de calm si raspund
pe masura.

Tdcerea mai poate fi folositd si atunci cand vrei sa-i
faci pe altii sa tacd. De exemplu, daca cineva nu se poa-
te opri din a-ti vorbi, ldsandu-ti prea putin timp sa res-
piri sau deloc, poti folosi tacerea pentru a ajunge la un
deznoddmant natural si nedureros. Pur si simplu, te ab-
tii sd-1 Incurajezi prin lipsa unui raspuns pozitiv, cum ar
fi incuviintarea din cap, expresiile faciale si alte tipuri de
intdrire verbald. Pusa in fata unui astfel de zid, o persoa-
na obisnuita tinde sa se opreascd din vorbire, devenind
tacutd cam dupa doud minute.

Managerii capabili sd rdmand confortabil in ticere
intr-un fel pozitiv isi intaresc impactul personal si le ofe-
rd altora spatiul pentru a vorbi. Ei pot obtine informatii
care altfel ar rdmane necunoscute — de exemplu, con-
fruntand un membru al echipei cu performante scazute
sau unul acuzat de o abatere disciplinara.

Cand folosesti tdcerea iIn mod corect, castigi puterea
pauzei. O pauzi la locul potrivit si intr-un moment po-
trivit iti ofera timp pentru respiratie, timp de gandire la
ceea ce urmeaza sa spui in continuare, timp sa primesti
si sa digeri reactia venitd dinspre conlocutori.
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Liderii care comunica bine ascultd de obicei cu mare
atentie tacerile oamenilor carora li se adreseaza. Ei recu-
nosc acordul entuziast, rezistenta acerba sau indoielile
neexprimate. Acest lucru se datoreaza concentrarii, as-
cultarii reale si prezentei (vezi capitolul 4). Cand se in-
tampld asta, liderul poate adesea sa obtina un Efect Cha-
rismatic puternic, de multe ori fara sa spuna nimic.

«Cineva ma plictiseste. Cred ca sunt chiar eu.”
DyLAN THOMAS,
poet, scriitor si dramaturg




Capitolul 3

Increderea in sine

aca tu nu consideri cd esti minunat, de ce ar
face-o altcineva?”, se intreba spirituala ac-

77 trita Mae West. Legendara ei siguranta de
sine nu a fost o simpld intdmplare, ea s-a straduit real-
mente pentru a o obtine.

Anthony Howard, unul dintre cei mai distinsi si celebri
observatori politici din Marea Britanie, apare in mod re-
gulat la televiziune. El are o fatd neobisnuitd, unii ar spu-
ne uratd, insd increderea in sine pe care o dovedeste te face
curdnd sd uifi felul in care aratd; pe masura ce vorbeste,
impactul sdu personal isi face foarte repede aparitia.

Increderea in sine joacd un rol vital in crearea Efectu-

lui Charismatic si ,este conditia
increderea in sine joacs indispensabild pentru marile rea-
un rol vital in crearea lizdri” argumenteaza Samuel John-
Efectului Charismatic son, una dintre cele mai inteligente
si in acelasi timp cele mai hidoase

persoane din istoria Angliei.

Increderea transmite putere; puterea de a influenta si
a schimba gandurile, emotiile si comportamentul oame-
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nilor. Emanand incredere, vei fi mai aproape de a reali-
za tipul de impact pe care ti-1 doresti decat atunci cind
pamenii simt lipsa increderii in sine.

In mare, incredere in sine inseamna s te simti sigur
pe tine In anumite situatii, dar nu neaparat in toate. Are
o relevanta speciala pentru comunicarea interpersonala
unde afecteaza direct impactul comportamentului tdu
verbal si nonverbal.

Nici macar Winston Churchill nu era intotdeauna sigur
pe el si se plangea aprig sofiei sale, Clementine, c&, in ciu-
da faptului ca este prim-ministru, se simte nepotrivit si lip-
sit de un impact puternic atunci cand are de a face cu oa-
meni importanti si actori de exceptie de pe scena lumii. In
cazul sau, el a fost o figura atat de puternicd, incat Efectul
Charismatic si asteptarile publicului au ajutat la mascarea
momentelor in care isi pierdea increderea in sine.

In mod ocazional, existd o diferenta intre increderea
interioard si increderea exterioara pe care o transmiti ce-
lorlalti. De exemplu, chiar si cei mai buni actori de tea-
tru pot recunoaste indoielile interioare si lipsa increde-
rii In sine atunci cand se confrunta cu roluri importante,
desi de indata ce apar pe scend nu ti-ai da seama nicio-
data cd sunt atat de nesiguri.

Insd mult mai adesea exista o legdtura puternica in-
tre increderea interioara si rezultatele exterioare pe care
ceilalji le interpreteaza ca fiind incredere in sine. Dupa
cum spunea un comentator: ,Dacd crezi ca ai incredere,
0 ai, iar daca nu crezi ca ai incredere, nu o vei avea nici
atunci cand o ai”.

Increderea sustinuti se formeaza prin practica si con-
duce la abilitati noi (competente), care la randul lor vor
suscita o sigurantad de sine sporita (incredere):
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[ Practicd |
\

\ Competenta

/

N -

{ Incredere f!
\ /

N 7

Atitudinea increzatoare se afigeaza prin postura si alte
aspecte mai putin evidente ale comportamentului tau,
cum ar fi semnalele corporale subtile. De exemplu, cei-
lalti te pot percepe ca:

¢ fiind relaxat mai degrabd, decat rigid;

e fiind flexibil, cu o voce ce acoperd o gamad larga de to-
nalitati si gesturi;

e avand control — migcarile tale nu sunt tremurate si
stangace;

e avand o intentie clara.

Poti exersa pe toate aceste atitudini — de exemplu, i
poti clarifica intentia sau poti deveni mai constient de
limbajul corpului tdu. Consulta, de asemenea, capitolul 8
referitor la tinuta.

Incearci aceste cii de a transmite in mod deliberat ce-
lorlalti increderea in sine.
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¢ Intentia: dezvoltd o intentie puternica si clard despre
efectul pe care doresti sa-1 obtii si ramai intru totul
constient de acesta.

¢ Relaxeaza-te: creeazd o postura corporala deschisa
care sugereaza ca esti pregatit pentru orice.

e Voce: cultiva-ti o voce pldcutd cu variatii care trans-
mit, de asemenea, siguranta.

o Intrebari cu raspuns deschis: foloseste-le pentru a im-
plica alti oameni si pentru a evita intrebdrile inchise
de tip ,da” sau ,,nu”; apoi adauga la acestea comen-
tarii adecvate sau alte Intrebari.

¢ Afirmatii la persoana a II-a: acestea abordeaza direct
cealaltd persoand — nu Intr-un mod care acuza, ci
intr-unul care semnaleaza o centrare directd si perso-
nalizatd pe cealaltd persoana — de exemplu: , Esti de
acord?”, ,Ce simti in legatura cu asta?”

e Evitd limbajul lipsit de putere: evita afirmatiile care
sund a lipsd de incredere, te fac sd apari ca o victima
(vezi capitolul 1) sau sa pari autocritic In mod nejus-
tificat.

» Fii proactiv: ia initiativa in procesul conversational;
introdu probleme sau opinii care permit celorlalti
sa-si aduca o contributie.

¢ Priveste oamenii in ochi si mentine contactul vizual
suficient de mult pentru a trimite un mesaj clar: ,Am
incredere in mine, ma interesezi”.

Acestea sunt tehnici simple, dar, practicaindu-le, ele
nu numai ca trimit un mesaj de incredere, ci iti consoli-
deazd, de asemenea, increderea efectiva in tine.
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Poarta-te ,ca si cum”

Prin simplul fapt cd posezi deja o incredere in sine
poti sa reduci in mod real temerile si indoielile care ar
putea sa te copleseasca in anumite situatii, cum ar fi
aceea a intrarii Intr-o camera plina de necunoscuti, a sus-
tinerii unui discurs sau a argumentdrii propriului caz
intr-o sedinta de echipa.

Comportd-te ca si cum ceilalti ar fi fericiti sa te vada
si este foarte probabil ca ei sd simta cu adevarat astfel.

Poarta-te ca si cum oamenii ar vrea
poarts-te ca si cum sd auda ce ai de spus si ei vor tin-

oamenii arvrea si auda  de sa faca asta. Poarta-te ca si cum
ce ai de spus ei te-ar respecta si ei vor dori sa te

trateze corespunzitor. In cele din
urmad, acesta va deveni felul tau firesc de a te purta.

Principiul ,,ca si cum” iti cere sd-ti investesti cea mai
mare parte a atentiei Inspre cealalta persoana sau ceilalti
membri ai grupului. Decét sa risipesti energie luptan-
du-te cu indoiala de sine, refuza pur si simplu sa ii mai
oferi o camera de locuit.

Concentrandu-te pe ceea se intdmpla in afara ta, vei
tinde sd generezi mai multd incredere iIn tine insufi si in
ceilalti. Pe mdsura ce iti sporesti concentrarea exterioara,
vei avea tendinta sd fii mai putin preocupat de sine. Prin
repetitie, acest lucru va deveni mai natural si va evolua
inspre un model de comportament inconstient.

Poarta-te ca o victima si este destul de sigur ca in
acest fel te vor percepe si ceilalti. Presupune ca oamenii
te vor ignora si este exact ceea ce se va intdimpla. In ceea
ce priveste Efectul Charismatic, el se reduce intotdeau-
na la o alegere — ,Cum am de gand sa fiu?”

e
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¢ Oamenii vor presupune despre tine ceea ce presu-
pui tu despre tine: atitudinile tale vor ricosa inapoi
cdtre tine dinspre ceilalti. De exemplu, daca tu crezi
ca unii membri ai echipei tale probabil te vor ignora,
in final echipa va fi de acord cu tine. Daca tu crezi ca
nu ai nimic relevant de spus, atunci oamenii vor in-
cepe sa te vada ca pe cineva care nu are nimic de
spus. Gandeste-te la tine ca la o persoana fermecatoa-
re, inteligentd si de valoare si in mod sigur acesta este
felul in care vei fi perceput in cele din urma.

¢ Oamenii vor tinde sa reflecte starea ta emotionala
actuala: Daca esti entuziasmat, ceilalti vor avea ten-
dinta sd devind si ei entuziasmati; dacd esti nefericit
pentru ca esti in aceeasi incdpere cu niste oameni, ei
vor simti la fel in ceea ce te priveste; daca esti inte-
resat de oameni, ei vor incepe sa fie interesati de
tine.

o Asteptidrile legate de felul in care se vor comporta
oamenii afecteazd comportamentul lor real: Daca tu
crezi ca seful te uraste, exista sanse ca acesta sa sfar-
seasca prin a face acest lucru; daca nu te astepti ca oa-
menii sa se ridice si s te observe cand sosesti, ei vor
primi mesajul si vor raspunde in consecinta.

Cum functioneazi acest proces de autoimplinire? Iti
citesc ceilalti gandurile sau ce? Intr-o oarecare masura
este exact ceea ce fac, dar nu folosind telepatia. Ei citesc
in schimb numeroasele mesaje deliberate sau tacite ex-
primate prin intermediul tinutei tale, al expresiei facia-
le, al gesturilor si al altor limbaje corporale. Atunci cand
te porti ,ca si cum”, vei trimite mesaje pozitive care cre-
eaza un impact.
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Scenarii si afirmatii

Aceasta gimnastica mentald poate influenta si felul

in care abordezi provocdrile comunicarii, de la a vorbi
la o conferinta la a intra intr-o camera plina cu persoa-
ne necunoscute, de la o intalnire cu seful la a ridica o
problemi intr-o sedinta de echipa. Iti vei imagina o se-
rie de secvente pentru a te potrivi ocaziei. lata trei sce-
narii diferite.

1.

Esti gazda la o petrecere: Te prefaci ca fiecare persoa-
na pe care o intalnesti la un eveniment este un oaspe-
te la petrecerea ta, acordand o atentie speciald fieca-
reia dintre acestea inainte de a trece la urmatoarea.
Acest exercifiu ajutd mult la consolidarea increderii
pentru cd in mod sigur ai dreptul de a te afla la pro-
pria petrecere!

Curiozitate: {fi stabilesti un scop asupra ciruia te vei
concentra, cum ar fi acela de a fi curios in ceea ce pri-
veste motivul pentru care oamenii au ales s ia parte
la o petrecere. In mod egal, ai putea alege s fii curios
in legédtura cu parerile acestora privind unele chestiuni
sau daca au ochi albastri. Nu prea conteaz, atata timp
cat iti oferi o finta a curiozitdtii de care te vei ocupa.
Acest lucru iti exteriorizeaza gandurile si stabileste co-
municarea.

Purtatorul unui mesaj: te apropii de fiecare persoa-
na pe care o intalnesti ca si cum ai crea o oportunita-
te unica de a-fi transmite mesajul foarte important.
Vorbeste cu oamenii ca si cum acegtia sunt foarte dor-
nici sa-{i asculte mesajul.
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Afirmatiile ofera un flux continuu de reconfirmare
mentald, o cale de intéarire a increderii personale. Fieca-
re afirmatie descrie lumea ca 5i cum ea este deja asa cum
ai dori tu sa fie. De exemplu:

e ,Sunt o persoana intr-adevar interesanta.”

¢ ,Oamenii abia agteaptd sa audd ce am sa spun.”

¢ ,Aceasta prezentare este de un succes rasunator.”
¢ ,Sunt o persoana fluentd, cu o gandire rapida.”

¢ ,Opiniile mele conteaza cu adevarat.”

Inventeaza orice afirmatie vrei, atata timp cat este
ceva In care poti sd crezi si de care iti poti aminti mereu.
Pe tot parcursul zilei sau pe drumul spre o intalnire, re-
petd constant in minte afirmatia, ca pe o mantra a medi-
tatiei. In final vei incepe si te porti ca si cum ar fi ade-
vdrat, iar ca urmare, acest fapt va afecta felul in care
relationezi cu ceilalti.

Inteligenta emotionala

Inteligenta emotionala (sau IE) inseamna a fi congtient
de ceea ce li se intimpla celorlalii in plan emotional si a
sti in acelasi timp cum sunt afectate propriile tale emo-
tii. De exemplu, inteligenta emotionald scazutd e echiva-
lenta cu faptul ca nu-{i dai seama ca i faci pe ceilalfi sa
se simtd devalorizati, inadecvati, intimidati, furiosi, frus-
trati sau vinovati.

Desi parerile referitoare la cat de mult isi poate
imbunatiti o persoand inteligenta obisnuita difera,
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iti poti dezvolta cu certitudine inteligenta emotiona-
la. Ceea ce deosebeste inteligenta emotionala de ca-
pacitatile obisnuite ale oamenilor este abilitatea de
»a citi” dinamica sociald — adica ceea ce se intampla
in orice moment pe durata unei interactiuni (vezi ca-
pitolul 12).

A-ti dezvolta inteligenta emotionald inseamna si a
deveni mai implicat din punct de vedere social si asta
poate genera un magnetism personal. A avea o perso-
nalitate atragdtoare se afla astfel in mod potential la in-
demaéna noastrd, a tuturor. Atragi oamenii pentru ca
acestia te percep ca fiind constient de ei in mod in-
tens — in termeni de showbiz, nu tu esti cel care con-
teazd, ci audienta.

Inteligenta emotionald este ca un radar special pen-
tru citirea situatiilor si interpretarea comportamentului

celorlalti, a intentiilor, a starilor
emotionale, a disponibilitdtii pen-
inteligenta emotionaly  tru relationare. Problema este cd

este ca un radar special  suferim uneori din cauza unghiu-

rilor moarte ale radarului, cand fie

citim eronat o situatie, fie nu o ci-
tim deloc. De exemplu, daca te simfi liber sa te duci di-
rect la o persoand si sa te lansezi in a spune cat de strag-
nica este compania ta, indiferent daca aceasta este
pregatita sa asculte asa ceva, atunci ai esuat in a folosi
corect radarul. Sau daca spui ceva ce supara enorm o
altd persoana si nici macar nu iti dai seama, din nou ra-
darul tdu a dat gres.
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Modalititi de crestere a inteligentei emotionale

Si alte capitole se ocupd de aspecte ale imbunatati-
rii inteligentei emotionale, in special cele despre scop
(capitolul 1), autenticitate (capitolul 5), prezenta (capi-
tolul 4) si relatiile intime si armonioase cu ceilalti (ca-
pitolul 12). Aici ne vom concentra pe constiinta situa-
tionald, pe a fi capabil sa ,citesti” ecranul radarului
situational.

Instrumentele folositoare care te ajuta sa citesti situa-
tia includ:

e Spatiul — care este reprezentarea spafiald pentru
aceastd situatie?

e Comportamentele — ce observi in aceasta situatie?

e Activitatea senzoriala avansatd — ce se intampla in
aceasta situatie?

e Cuvintele si simbolurile — care sunt semnele gandi-
rii si intentiilor in aceasta situatie?

Spatiul

Fiintele umane ocupa un spatiu si tu pofi citi multe
din felul in care ele aleg sa facd asta. De exemplu,
atunci cand vei participa la urmaétoarea intalnire, in
timp ce intri in incapere, priveste imprejur la felul in
care oamenii au ales sa se imprastie sau nu, daca sunt
inclinati sd se aseze mai spre interior sau spre exterior
si ce alte semnale poti culege din tabloul spatial pe care
il ai in fata.
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Pare aranjamentul spatial a fi unul practic, linistit,
alert, fortat sau parte a unui ritual? Par oamenii a se
simti confortabil sau nu prea in largul lor? Tabloul pare
a fi primitor sau nu? Cine unde std si de ce — de exem-
plu, observa daca persoana cu cea mai multd experien-
ta este asezatd intotdeauna in capul mesei. Unde ar fi cel
mai bine sd te plasezi pe tine in acest tablou si de ce?

Data viitoare cand intri in biroul cuiva, uita-te atent
la aranjamentele spatiale. Par acestea proiectate spre a
scoate in evidenta puterea celui care il ocupa? Promo-
veazd sau impiedica ele comunicarea? Incurajeazi ele
sau descurajeaza orice fel de intimitate? Ce altceva poti
sa citesti in aranjamentul spatial?

Comportamentele

Cand aplici inteligenta emotionald, observi cu aten-
tie comportamentul altor persoane si cauti cu constiin-
ciozitate informatii nonverbale legate de situatie, inclu-
siv pozitii ale corpului, miscdri, gesturi, expresii faciale,
indltimea si tonul vocii. Aceste comportamente pot
semnala tot felul de mesaje pe care, odata detectate, tre-
buie sa incerci sa le intelegi. De exemplu, cum semna-
leaza persoanele din incdpere deferenta sau autorita-
tea, cine atinge pe cine sau cine intra in incapere primul
sau ultimul?

Incearca sa privesti la televizor sau si vizionezi un
film fard sonor si observa cum se misca oamenii si cum
comunicd fard vorbe. Acest gen de observatie este cel pe
care se bazeaza adesea jucatorii de poker experimentati
pentru a-si ,citi” adversarii.
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Activitatea senzoriala avansatd — ce se intampla?

Aceasta merge dincolo de comportarea deschisa gi
implica o atentie anume indreptatd spre factorii cu mult
mai putin evidenti care ar putea sa-ti spuna ce simt oa-
menii si ce gindesc. De exemplu, urmareste respiratia
oamenilor — respiratia lor este superficiala sau adanca,
rapidd sau aparent calma?

Fii atent la semnalele involuntare, cum ar fi paloarea
fetei oamenilor. Ce ifi spune aceasta
despre ce se intampld in interiorul g; Jeant (2 semnalele
persoanei respective. De exemplu, inyoluntare, cum ar fi
daca cineva aratd imbujorat, este un paloarea fetei
semnal care aratd impotrivire, furie
sau poate faptul ca se afla in incurcatura?

In cele din urma, evalueaza nivelurile energetice ale
oamenilor — sunt inalte sau joase, in crestere sau des-
crestere? Semnale ale nivelurilor energetice schimbatoa-
re se pot ivi din mai multe surse cum ar fi pozitia corpu-
lui, contactul vizual, miscdrile mainii sau ale piciorului
sl asa mai departe.

Cuvintele si simbolurile

Acest ultim instrument este legat de acordarea unei
atentii speciale cuvintelor si simbolurilor care apar pe
radarul tdu social. De vreme ce cuvintele si simbolurile
pot avea sensuri atat de diferite pentru fiecare dintre noi,
este un miracol ca putem comunica si atat cat o facem.

Pentru a aduce aceasta chestiune la viata, alege o
persoana pe care o admiri si descrie-o unui prieten.
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Indiferent cate cuvinte folosesti, nu poti sa-ti comunici
in Intregime experienta, astfel incat prietenul tau sa cu-
noascd aceastd persoana in acelasi fel. Tabloul mental al
acestuia legat de persoana in cauza va fi doar o versiu-
ne vagd a imaginii pe care o stii tu.

Fiecare cuvant poate avea semnificatii diferite pentru
fiecare persoand. Daca spui cd esti extrem de preocupat
de nedreptati, as putea presupune ca apariii organiza-
tiei Amnesty International, cand de fapt tu ai putea sa te
referi la sdrédcie si la impactul schimbarilor climatice asu-
pra {arilor aflate in curs de dezvoltare.

Exerseaza observarea oamenilor, pentru a vedea cum
isi aratd statutul prin limbaj, argou, figuri de stil, utili-
zarea evitdrii expresiilor injurioase sau folosirea vocabu-
larului specializat, cum ar fi jargonul.

.Cand crezi despre tine ca poti, vei putea. Cand crezi ca
nu poti, ai dreptate.”

MaARY KAy ASH,

femeie de afaceri de succes care

a creat una dintre cele mai bune

companii din

Topul 100 al revistei Fortune si

autoare a unor carti foarte bine

vandute




Capitolul 4

Prezenta

n filmul de mare influenta Tot acest jazz, perso-

najul principal isi incepe ziua in fiecare diminea-

ta privindu-si insistent propria imagine in oglin-
da inainte de a-si adresa indemnul: ,,E timpul si inceapa
spectacolul!” El este extrem de

constient ca, incepand din mo- trebuie si-ti dezvolti propria

mentul in care pardseste linistea metodé de a porni
cdminului, se afli permanent Comutatorul vigilente
»in lumina reflectoarelor”. Desi

poate cd nu este nevoie sa-ti reamintesti tie insuti in fie-
care zi ca e timpul sa inceapa spectacolul, trebuie totusi
sa dezvolfi propria metoda de a porni comutatorul vigi-
lentei In acele momente in care a fi complet prezent con-
teaza cu adevarat.

A fost odata o femeie extraordinara care nu putea ve-
dea, auzi sau vorbi destul de bine pentru a fi inteleasi
de marea parte a oamenilor. Simfurile care fi rimasese-
rd erau surprinzitor de normale. In ciuda acestor limi-
tari, ea a scris cdrti care au devenit bestselleruri, a aparut
in vodeviluri, a intrat in Hollywood ca o furtuni si a
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castigat un Oscar, a facut turul lumii vorbind oamenilor
si a Intalnit multe figuri importante ale lumii. Nenuma-
rate persoane au cazut sub vraja ei, multi suspinidnd in
prezenta ei.

O astfel de putere avea Helen Keller care, vreme de
multi ani, a fost una dintre cele mai faimoase persoane
din lume. Efectul ei Charismatic se situa in mod cert la
extrema spectrului pe care l-am descris in capitolul 1. in
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 cdi, de la vibratii subtile, curenti de aer la arome sau
texturi. Ea stia Intotdeauna exact ce se petrece in jurul ei.
Folosind restul simfurilor, invatase sda devina prezenta
in intregime in fiecare moment.

Puterea de transformare a prezentei explicd de ce ver-
siunea extremd a Efectului Charismatic poate pdrea atat
de coplesitoare si chiar imposibil de atins. $i totusi este
in acelasi timp incredibil de familiarad. Prezenta inseam-
nd intimitate, este ceea ce permite fiintelor umane sa su-
pravietuiascd, ea apare atunci cand, in partea opusa a
unei incaperi aglomerate, ochii tdi ii intalnesc pe ai alt-
cuiva si scapdra scantei. Cand esti prezent, intalnesti pe
altcineva, te cunoaste si il cunosti — si sunteti amandoi
schimbafi intr-un fel.

Aceastd prezentd insd nu se limiteaza numai la uma-
nitate. Acum citiva ani, sedeam in iarba in afara unui
tarc urmarind o imblanzitoare de cai in timp ce fdcea cu-
nostin{d cu un armasar tandr si frumos. Ea invdtase sa
fie prezenta nemijlocit, iar calul simtea asta si raspun-
dea. A inceput sa facd ce dorea ea, nu cu fricd, ci cu res-
pect, curiozitate si cu un simf al egalitatii.

o e agtpamaieiie
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A fi cu totul prezent este o componenta esentiala a
Efectului Charismatic si totusi nu e nevoie si fii tipul ex-
trem care imblanzeste cai sau dirijeaza un musical in
West End. 54 luam, de exemplu, un consultant IT cu ex-
perientd care intr-un grup restrans de necunoscuti std de
vorba fara inhibitii, zambegte cu caldura fiecarei persoa-
ne, stabilind un contact vizual excelent. Respins usor de
o persoand, el trece mai departe fara resentimente la ur-
madtoarea, devenind curand viata si sufletul grupului.
Cand fiecare pleacd apoi pe drumul sdu, majoritatea,
dacd nu toti, isi vor aduce aminte de el cu amuzament
si placere.

Acest consultant in IT isi mobilizeaza Efectul Charis-
matic, desi ciampul sdu magnetic nu e atat de intens pre-
cum cel al Helenei Keller, sa spunem, sau al altor expo-
nenti de marca ai acestei arte. Prezenta sa naturald este
intotdeauna in act atunci cand este nevoie si el se simte
bine in pielea sa, stiind cine este si ce are cu adevarat im-
portanta pentru el.

Prezenta explica multe succese de la conferinte si din
situatii mai putin formale sau cotidiene. In caldtoria ta
catre un Efect Charismatic mai puternic, exploreaza-ti
relatia cu prezenta si revigoreaza-ti astfel constiinta de
sine.

La cursurile noastre obisnuite de prezentare, intam-
plator intitulate ,Fii prezent cand ii joci rolul”, partici-
pantii experimenteaza cu emotfie ce inseamna sa fii com-
plet prezent. Nu incercam sd realizim un moment de
tipul Helen Keller, cerandu-le sa isi inchida simultan
ochii si si-si astupe urechile. In schimb, ii invitim sa ia
0 pauza, sd se relaxeze in scaunele lor si sa priveasca im-
prejur, contempland ceea ce pot descoperi folosindu-gi
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simturile ascutite. Multi isi exprima surpriza fata de ceea

Andrew Leigh

ce descopera.
Incearca si tu, folosind exercitiul de mai jos ca ghid.

Exercitiu pentru prezentd

Stai perfect drept in scaunul tdu, vigilent, relaxat si pri-
vind nainte.

. Incepe s& devii constient de respiratia ta — concentrén-

du-te pe miscarea corpului tdu care inspira si expird ae-
rul, inspird si expira.

Incetineste respiratia usor facand pauza cinci secunde
la oinspiratie a aerului, apoi expird si impinge aerul afa-
rd ca si cum I-ai trimite in jos, spre picioare. F3 asta de
cel putin cinci ori!

Fard sd-ti misti capul sau ochii, incepe sd observi ce in-
trd in vederea ta perifericd — marginile exterioare ale
privirii tale.

Fii foarte atent la sunetele din jurul tau! Ascultd ce pare
a fi apropiat si indepartat, puternic si slab, inalt si jos,
regulat sau sporadic!

Adulmecd usor aerul de trei sau patru ori. Ce gust are
aerul, simti mirosuri deosebite? Daca ai folosit un par-
fum sau un aftershave, incearcd sa-| identifici.
Muténd atentia asupra corpului, incearca sa devii con-
stient de senzatia cauzata de sosetele sau de incalta-
mintea pe care le porti. Poti sd-si simti greutatea cor-
pului apdasandu-te pe scaun?

Traieste complet acest moment cand viata pare a ince-
tini si presiunile imediate se indeparteaza pentru a lasa
loc unei noi stari de constiintd.
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In final, incepe s& sl3besti intensitatea stirii de prezen-
td, relaxdndu-te intr-o stare de existentd mai familiara.

Atunci cand esti complet prezent, devii extrem de vi-
gilent la ceea ce te inconjoara, constient in mod acut de
atmosferd, de tensiuni ascunse, de asteptari, cateodata
chiar gi de ce gandesc oamenii. Merita sa te opresti in
acest punct i sd te Intrebi unde s-a dus prezenta ta? Ce
te opreste s fii prezent mereu si de ce pare a se intam-
pla atat de rar acest lucru?

Oamenii isi pierd prezenta prin faptul cd sunt prea
cufundati in lume, prea aglomerati in spatiile urbane si
pierd legétura atat cu natura, cat si cu ei ingisi. Isi pierd
prezenta atunci cand trec printr-o
suferinfi sau vreo altd durere. Si 03meniiisi pierd prezenta
mai ales o pierd atunci cand per- Prin faptul ca sunt prea

. s < ¢ cufundatiin lume
mit energiilor lor naturale sa fie !
sldbite de factori, cum ar fi me-
diul demoralizant, sefii nepldcuti, munca plictisitoare,
un conflict intre valorile lor si cele ale organizatiei si asa
mai departe.

Caile de a-ti imbunatati prezenta includ: reconectarea
cu lumea; codul rutier al prezentei; utilizarea a doua ti-
puri de energie; reinsufletirea; sporirea congtiinjei de
sine.

Reconectarea cu lumea
Reconectarea este provocata de orice activitate care

ajutd la centrarea ta — lucru care se intdmpla atunci cand
renunti la tensiuni, la supdréri si la tumultul zilnic. Ea
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poate fi favorizata de ascultarea unui concert, de o plim-
bare singur pe o plaja la apus, de bucuria naturii, de me-
ditatie, de participarea intr-un cor, de privirea atenti la
un foc adevarat de lemne timp de ore intregi sau de im-
plicarea totald in activitdtile cu un copil mic.

Cand te reconectezi, iti chemi inapoi prezenta, reiei
contactul cu energia esentiala care vine dinduntru si care
vine, de asemenea, din afara. Fiecare fiinta umana are
abilitatea sa facd asta, nu existd o singura metoda opti-
mad pentru toatd lumea. Este o cdldtorie, nu o destinatie;
tu decizi dacd o faci sau nu. -

Esti complet prezent atunci cand te simti confortabil
cu tine insuti, viu in Intregime si pe deplin vigilent. Ob-
servi detalii despre felul in care sunt si simt ceilalti, de-
spre dispozitiile si anxietatile lor. Esti curios in ceea ce
priveste ideile noi fard a le judeca instantaneu, luand cu-
nostinta de sentimentele celorlalti. Exerciti o intensitate
mai mare a auzului, mirosului si, mai presus de toate, te
simti plin de energie.

Codul rutier al prezentei

Mark Twain, umoristul si scriitorul american, a ince-
put odatd un discurs prin contemplarea audientei sale
in tdcere pentru o perioadd prelungita. El a studiat la in-
tdmplare auditoriul de parca ar fi vrut sd priveasca fie-
care persoana in ochi. Dupd aproape 10 minute de tace-
re neobisnuitd, intreaga audientd a izbucnit spontan in
aplauze.

Twain a folosit o versiune extremd a codului rutier al
vorbitorului: opreste-te, respird, priveste, ascultd, simte.
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A luat contact in Intregime cu audienta sa, construind le-
gdtura la un nivel profund si fiind cu totul prezent.

Codul rutier al prezentei

Opreste-te: incetineste, nu te grabi sd incepi sd
vorbesti. Pauza oferd momente pretioase pentru ,.a
sosi” atat mental, cit si emotional. Daca esti ner-
vos, 1i vei permite corpului tdu sd se adapteze si
fluturasilor din stomac sa inceapd sé zboare in
formatie.

Respira: respird usor de cateva ori, fard a ridica
pieptul sau umerii. La sfarsitul inspiratiei, retine
aerul si numadrd incet pand la cinci. Dacd faci asta
de cateva ori, ritmul inimii se va incetini, reducénd
descarcarea de adrenalind in sistemul tau, cea care provoa-
ca sentimente de anxietate sau de nervozitate.

Priveste: intr-un grup restrans stabileste cate un scurt
contact vizual cu fiecare persoana inainte de a incepe sa vor-
besti. Efectul tdcerii si al legdturii vizuale provocatoare poa-
te fi uimitor si transmite o prezentd inconfundabil3. Intr-un
grup mare, cauta o figura familiard sau prietenoasa. Conti-
nua sa mentii contactul vizual cu cateva persoane alese din
intreaga audientd.

In timp ce privesti, intreab&-te: ,Ce observ chiarin acest
moment?” si asculta rdspunsul in capul tau, in tacere.

De exemplu, ai putea observa oameni zambind, incrun-
tdndu-se, parand neatenti, jucdndu-se cu telefoanele sau
amestecand hartii. Ce 7ti spune asta despre receptivitatea
audientei?
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Asculta: pentru a capta si a te folosi de sunetele care
transmit ceva despre oamenii cu care esti pe punctul de a
comunica. Sunt acestia nelinistiti sau este o neclintire care
sugereazd ca sunt pregdtifi ca tu s incepi?

Simte: foloseste-ti toate simturile, inclusiv intuitia na-
turald, pentru a determina ce se intampla in jurul tdu. D&
tuturor simturilor frdu liber pentru a descoperi semne sub-
tile ce ar putea sugera cum ai putea comunica mai bine la
momentul respectiv.

Foloseste doua tipuri de energie

Observa persoanele care au o prezenta evidenta si
care, chiar gi atunci cand stau complet nemiscate, par pli-
ne de energie. Ele fac apel la doua surse de putere sepa-
rate. Prima provine din dispozitia fizica, vigilenta intre-
gului corp pentru indiferent ce va urma, tragandu-si
energia din lumea exterioara. Cealalta energie utilizatd
vine din interior. Pofi accesa aceasta sursa de energie
aducand persoana ta completa chiar in mijlocul lucruri-
lor — cine esti, valorile tale si cunoasterea de sine. Desi
sund mistic sau metafizic, de fapt nu faci decét sa arunci
masca, pentru ca oamenii sd-1 vada pe cel din spatele ei.

Iatd cateva modalitdti practice de accesare a energiei
tale interioare.

* Acorda-ti permisiunea de a simfi si de a fi vulnerabil.
In loc s4 ai parte de tensiune sau anxietate, spune-ti
cd este bine daca te deschizi in fata acestei persoane
sau a acestor oameni.

s
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Gandeste-te cd esti intr-un castel, cobori podul mobil
si pasesti In afard cu un gest de iIntampinare.
Incetineste constient ritmul respiratiei (vezi codul ru-
tier al prezentei discutat anterior).

In loc s& arunci doar priviri scurte oamenilor, inves-
teste energie in realizarea contactului vizual si in ex-
presiile tale faciale si limbajul corporal. In realizarea
legdturilor nu face nimic violent sau smucit, actionea-
za In schimb mai cugetat.

Aminteste-ti de valorile tale personale si de relatia
acestora cu momentul particular. Daca nu esti sigur
care sunt valorile tale personale, incearca exercifiul
pentru valori de mai jos.

Exercitiu pentru valori

A-ti lamuri valorile tale personale te poate ajuta la spo-
rirea constiintei de sine, la alimentarea expresiei tale inte-
rioare cu energie si la intdrirea prezentei.

1. Noteaza ce are valoare sau ce conteaza cel mai multin
viata ta. Pentru ce simti pasiune? Rezerva-ti ceva timp
pentru a te gandi la aceste lucruri.

2. Gandeste-te la un mod de a pune valorile in actiune in
viata ta.

3. Sugereazd cdile prin care aceste valori isi fac simtita pre-
zenta Tn existenta ta zilnica.
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4. Alege o valoare personald pe care o pretuiesti cel mai
mult. Oamenii pe care i cunosti bine stiu care este
acesta?

Arata rezultatele unui prieten apropiat sau unui mem-
bru al familiei. Te recunosc ei in rezultatele exercitiului? In
ce fel te influenteazd aceste valori in munca ta?

Exemplu

1. Ce pretuiesc mai mult; care este pasiunea mea?
Mediul, dreptatea, mariajul meu, a fi creativ, sénjtatea
mea.

2. Cum pun aceste valori in actiune in viata mea de zi cu

zi? ‘
Merg cu bicicleta la serviciu; sunt activ in grupul local
de conservarea mediului; fac parte din Amnesty Inter-
national, mentin un echilibru bun muncé/viats; incerc
mereu noi idei; fac exercitii sdptdménal; sunt vege-
tarian.

Persoanele pline de energie care au un mesaj pozitiv
pot crea o prezenta puternica si pot fi extrem de convin-
gatoare. Cumva, orice pare posibil si toate obstacolele
par a fi surmontabile.

Reinsufleteste-te!

Esti cateodata martorul lipsei de viatd pe terenul de
fotbal, la meciurile de tenis sau in alte situafii care tin de
competifie. Capetele cad, corpurile slabesc, deznddejdea
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predomina si asta nu intotdeauna din cauza epuizarii
energiei. Cateodata este vorba doar de lipsa oricdrei
vointe de a continua.

Cei plini de viata pot fi magnetici; celorlalfi le place
de obicei sa fie cu acestia pentru ca prezenta lor vibrea- !
za de viata. Pentru a te percepe ca
plin de viatd, oamenii trebuie sa te o parte din afiplin de
vada vioi, pozitiv si animat. Z&m- viatd provine din felulin
betul, rasul, expresia optimismu- areit utilizezi energia
lui, ochii mari si vioi, pozifia cor-
pului, toate acestea contribuie la transmiterea unei
bune dispozitii.

O parte din a fi plin de viatd provine din felul in care i
iti utilizezi energia. Actorii, de exemplu, in ciuda faptului
cd se simt uneori indispusi sau chiar demoralizati, invata
sd-si foloseasca rezervele de energie pentru a-si ridica mo-
ralul chiar inainte de a intra pe scend. S-ar putea sa fie ne-
voie sa faci la fel acordand o atentie speciald intrebarii
daca iti folosesti la maximum sau nu energia proprie.

Sporeste-ti constiinta de sine

Aceastd tema te insoteste de-a lungul caldtoriei spre
intensificarea Efectului tdu Charismatic. Céile de imbu-
ndtitire deliberatd a congtiintei de sine includ explora-
rea sinelui pe care il ascunzi oamenilor, ascultarea pro-
priei intuitii si increderea in ele, crearea de legaturi cu
oameni care te inspira.

Increderea in sine include descoperirea modului in
care propriul tdu comportament poate intr-adevar sa-fi
reduca Efectul Charismatic.
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Exploreazi-ti laturile ascunse

Ce se afld cu adevarat in spatele mastii tale? Daca pri-
vesti uneori cu atentie, o incercare de explorare a parti-
lor ascunse si poate inconfortabile ar putea constitui o
provocare. Pentru ce atita bataie de cap? In mod sigur,
daca ai pus deoparte ceva din tine, trebuie ¢4 ai avut un
motiv serios. Ar putea fi adevarat, insd, dacd aceste parti
ascunse fie iti reduc Efectul Charismatic, fie ar putea fi
folosite pentru a-i mari forta, atunci explorarea lor ar pu-
tea fi extrem de valoroasa.

,Ei bine, care este sinele meu ascuns?” ai putea intre-
ba. De vreme ce bine-nteles ca numai tu poti sa raspunzi
la aceasti intrebare, altfel nu ar mai fi ascuns, este foar-
te posibil sa regdsesti unele dintre elemente printre cele
enumerate la exercitiul pentru sinele ascuns de pe pagi-
na urmatoare.

Atunci cand incerci sd ai prezentd, ce se intampla?
De exemplu, te vezi incercand sa fii ca o vedeta de ci-
nema cu gesturi exagerate sau te porti dandu-ti impor-
tanta?

Exercitiu pentru sinele ascuns

1. Gaseste un loc linistit unde nu vei fi deranjat. Asigu-
ra-te ca ai hartie si creion la indemana.

2. Folosind lista de titluri de mai jos, spre a-ti stimula gan-
direa, vezi daca poti sa dai unul sau mai multe exem-
ple despre tine si viata ta.

R o L




Prezenta 111
s Friciirationale sau absurde » Comportamente din trecut de care
o Antipatii sau urs puternice esti mandru si despre care vorbesti rar

e sau niciodatd
» lubiri si pasiuni

e Comportamente de care iti pare rau si

+ Nevoi nesatisfacute . i . .
la care te gdndest rar sau niciodatd
* Talente ascunse sau nefolosite  Povesti sau incidente revelatoare

e Ganduri si emotii exprimate arareori ¢ Dorinte si regrete rar exprimate

3. Ce sugereaz3 lista in legdtura cu tine? Este cevain ea
care ar putea influenta pozitiv sau negativ felul in care
te comporti cand esti cu alte persoane?

Asculta si ai incredere In intuitia ta

Randunica arcticd este o pasdre care traieste intr-o
zond aflata la sapte grade sud de Polul Nord si o data pe
an zboara pe o distanta incredibila de 37 000 de kilometri
inapoi la punctul de pornire. Cu un astfel de instinct al
caminului, nu este nevoie de sisteme sofisticate de navi-
gatie prin satelit. Instinctul ii spune unde sa mearga si
cum sd ajunga acolo. Noi, oamenii, avem la rdndul nos-
tru o abilitate iInndscutd de a ne gasi calea prin viata si
de a ne adapta confortabil la ceea ce se intdmpla in jurul
nostru. Gandeste-te la aceasta abilitate ca la un radar, nu
ca la un tabel de calcul.

Locuitorii unui satuc din Europa Centrald l-au invi-
tat la ei pe un rabin faimos pentru intelepciunea sa. Timp
de mai multe sdptaméani populatia iudaica locald a dez-
batut ce teme de discutie va propune rabinului, ce con-
flicte s&-i ceard si rezolve, ce sfaturi si ceara. In cele din
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urma, rabinul sosi si toatd lumea se aduna sa-1 intampi-
ne. El a stat tacut, devenind complet prezent, interiori-
zand cele inconjuratoare, simfind atmosfera. in loc sa
vorbeascs, incepu sa danseze. A dansat si a dansat si, In
curand, toatd lumea incepu s faca la fel. Cand toata lu-
mea dansase pand nu s-a mai putut misca, in ticerea care
se lasd In timp ce-gi trageau sufletul, rabinul intreba in-
cet: ,Mai sunt intrebari?”

Potrivit profesorului Cappon, doctor in psihologie,
care a scris si cercetat acest subiect, intuitia este ,bijute-
ria din coroana inteligentei”. Comparatd cu rationamen-
tul constient, el argumenteaza ca intuitia este ,secretul
succesului celor mai mari intreprinderi ale umanitafii”.

In ciuda importantei sale evidente, nu se vorbeste
prea mult despre intuitie in cartile sau articolele privind
comunicarea sau rolul acesteia in intdrirea prezentei.
Acest lucru reflecta In principal presupunerea ca ea im-
plica date vagi care nu inspira incredere. $i totusi, nu
existd nimic irational legat de intuitie, chiar si atunci
cand se intdmpla sa fie gresitd. Unii cred ca ne bazam pe
intuitie in 90% din deciziile pe care le ludm.

O pérere acceptatd asupra intuitiei este aceea cd, la un
anumit nivel ascuns, tu stii deja raspunsul, iar instinctul
nu face decat sa te ajute sa-1 accesezi. De exemplu, a sti
cé cineva minte ar putea sd nu vina direct din faptul ca
auzi cuvintele acestuia, ci din schimbadrile subtile psiho-
logice pe care acesta nu le poate controla, dar care dau
totul pe fata. E posibil ca tu nici macar sd nu stii cd inre-
gistrezi aceste semnale, totusi o faci in mod inconstient.
Daca ai incredere in instinctul tdu, permiti acestor cunos-
tinte sd iasa la suprafata.
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In timp ce negocia cumpdrarea grupului Atkins Com-
puter din Regatul Unit, Jack Roseman, fondatorul a doua
firme de computere de succes si presedinte al celei de a
treia, a spus: ,Nu pot sd vad spun exact ce anume mi-a
spus in cateva secunde cd singura noastrd speranta pen-
tru a achizifiona compania era sd castigdm inimile si
mintile managerilor aflati in jurul mesei”.

Intrebat de proprietar daca ar dori sa vada conturile,
Roseman si-a folosit intuifia pentru a raspunde ca vrea
ca toti cei prezenti sd se cunoasca unii cu altii mai intai.
Daca nu existd simpatie reciprocd, ,,poti sa-mi dai com-
pania pe gratis si nu o voi lua”.

A fost exact ceea ce oamenii doreau s audd si el a
castigat negocierea, desi a oferit mai putini bani decat
concurentii lui.

Exista multe cdi prin care poti sa aplici intuitia cand
iti intaresti prezenta. Chiar si atunci cand ai la dispozi-
tie doar cateva dovezi palpabile, ai putea utiliza:

* prevestirea — anticiparea unui eveniment

* intelegerea ulterioara — infelegerea a ceea ce a cau-
zat un anumit proces

* presentiment — raspunsul initial si probabil la o pro-
blema

* cunoasterea — siguranta ca stii cea mai buna cale de
a ajunge la o solutie sau de a folosi o descoperire sau
Ca stii care e cel mai bun moment pentru a interveni
sau care e semnificatia unui eveniment.

Iti poti ascuti si dezvolta intuifia prin practica si ex-
Periment (vezi exercitiile care urmeaza).
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Exercitiu pentru intuitie

1. Rezervi-ti anumite momente cand vrei sd-ti explorezi
intuitia — acestea ar putea fi atunci cand esti singur
sau, mai bine, cand te afli intr-o situatie in care vrei sd
ai un impact personal.

2. Pleaca in explorarea ta de la chestiuni si probleme
reale, nu teoretice. Functioneaza ce! mai bine in si-
tuatii de viata, si nu in contexte de tipul ,cum ar fi
daca..”.

3. Permite-ti sa examinezi ce simti si incearcd sd retii fe-
lulin care esti afectat in acel moment. De exemplu,:,Md
simt obosit chiar acum si observ ca devin din ce in ce
mai nerdbdator”.

4. Admite sau accepta aceste sentimente, chiar dacd sunt
incomode. De exemplu: ,Accept ca sunt furios chiar
acum si este de inteles ca sunt nerabddtor”.

5. Priveste-ti intuitia ca pe un prieten tacut, respectuos,
care asteapta de obicei sd i se ceard opinia. Invitd-ti in-
tuitia sa-ti dea un raspuns. De exemplu: ,Accept fap-
tul cd sunt furios chiar acum. Ce inseamnd ca trebuie
sa fac in continuare?”

6. Examineaza corectitudinea intuitiei tale si reactia ta la
aceasta.

Exercitiu suplimentar pentru intuitie

1. Jurnal: Scrie un jurnal al intuitiei unde vei nota impre-
sii, daca acestea provin din vise, senzatii sau ganduri
instantanee. Examineaza-le pentru a vedea ce perspec-
tive de intelegere a intuitiei tale iti oferd acestea — de
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exemplu, cand pare a functiona cel mai bine sau in ce
mediu.

. Interese: Foloseste-ti hobby-urile sau interesele pen-

tru a-ti explora intuitia. Muzicienii au intuitii despre
muzicd, cercetdtorii, despre stiinta, parintii, despre co-
pii, specialistii, despre subiectele lor particulare.

. Raspunsuri: Alege o problema sau o chestiune pe care

doresti s3 o solutionezi. Fa o plimbare in naturd siin timp
ce te bucuri de cele ce te inconjoara alege un obiect cum
ar fi o piatrd, o frunzd sau ceva ce gasesti pe acolo. Prives-
te-| cu atentie siintreabd-ti intuitia naturala: ,Ce noi per-
spective legate de problema mea imi oferd acest lucru?”

Sugestii

Trateaza cu suspiciune intuitia care pare a-ti comanda
sa faci ceva anume n loc sa sugereze mai multe posi-
bilitdti.

Combind intuitia cu logica.

Daca ai o intuitie, trateaz-o cu respect, ca si cum ar fi
un sfat oferit de un coleg de incredere.

Pregitirea corpului

Ca parte a activitatii tale de pregdtire pentru comuni-

carea mesajului, s-ar putea sd fie nevoie sa-si trezesti
corpul in intregime, in special dacd e vorba de o prezen-
tare formald, tinuta in picioare.

Tensiunea dinaintea unei repre-
Zentatii In direct este perfect nor-

reprezentatii in direct

mala; este o forma concentratd de este perfect normals

energie care trebuie sa fie bine

tensiunea dinaintea unei
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strunitd. De exemplu, inaintea unei reprezentatii impor-
tante, actorii petrec o ora sau mai mult pregatindu-si cor-
pul. Ei lucreaza din greu pentru a se destinde, relaxa si
a se pregati sd comunice. Oricand intentionezi sa obtii
un Efect Charismatic puternic, poti sa faci cu folos acest
tip de pregatire. Folosind antrenamentul fizic, incepi sa
preiei controlul impactului pe care vrei sa-1 exerciti.

In special daci realizezi o prezentare formal3, activi-
tatea de pregatire a corpului tau trebuie sa fie meticuloa-
sd si poate consta in urmatoarele:

e Exercitii de relaxare fizica: scuturd parti separate ale
corpului pentru a inlatura tensiunea; inchide ochii si
concentreaza-te asupra fiecdrei pdrti a corpului veri-
ficand tensiunea din fiecare dintre acestea; inspira si
expird adanc si rar, In timp ce spui partii respective
sa se destinda si sa se relaxeze.

e Exercitii pentru voce, pentru a incilzi gatul si corzile
vocale: ingand usor, scoate sunete simple cum ar fi
aaa si 000; spune cu voce tare un exercitiu de dictie
cum ar fi ,Sase sasi in sase saci”, pentru a-{i relaxa
muschii vorbirii.

e Stai departe de fumatori si evitd tipatul sau discutii-
le prelungite.

Exercitiile fizice de incalzire i}i trezesc mintea, corpul,
respiratia si vocea; ele te ajuta sa fii pregatit pe de-a-ntre-
gul pentru a-ti atinge scopul.

+Afi prezent emotional pe scend, cu adevdrat prezent la
nivel emotional, ar trebui sa fie suficient pentru a transmi-
te ceea ce trebuie transmis."”

LASSE HALLSTROM, regizor suedez




Capitolul 5

Autenticitatea

egendarul dirijor, compozitor si pianist Leo-

nard Bernstein a fost solicitat odata de catre un

fotograf sa pozeze pentru o fotografie intr-un
aeroport, sezand pe o motocicleta. ,Eu nu stiu sa merg
cu motocicleta, a protestat Bernstein, ar fi un fals.” ,Sunt
sigur ca afi putea sa o conduceti daca ati incerca”, a re-
plicat fotograful.

Spre uimirea colegilor sdi, Bernstein sdri pe motoci-
cletd, demara cu viteza maxima pe pista aeroportului,
Incetini scurt ca sd demonstreze cateva manevre compli-
cate si se intoarse la locul unde urma sa fie fotografiat.
~Acum, proclama el, poti sd ma fotografiezi.”

Traim intr-o lume care accelereaza, se pare, in direc-
tia opusa fatd de a fi autentic. Globalizarea, tehnologia
care ne schimbd stilul de viatd, conducdtorii de campa-
nii electorale, publicitatea, bunurile si serviciile virtua-
le, comunicatiile online, chiar indragostitii electronici
sunt doar cateva exemple. Toate acestea conspird pen-
tru a submina ce este real sau durabil, inclusiv relatiile
umane.
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O formula care sa-ti spuna cum sd fii autentic nu ar
fi reald. Cand o persoani este autenticd, ea interactio-
neaza simplu, se poarta asa cum e, si nu ca altcineva —

nu existd o regula pentru cum se

o formulé care s3-ti face asta. Simplu spus, esti asa cum

spund cum sd fii esti. Fiecare se naste autentic. Nu

autenticnuarfireald  vezi bebelusi incercand si fie altci-

neva in afari de ei insisi. Incepand

din copildrie si trecand prin adolescentd si inspre matu-

ritate, totugi spontaneitatea noastrd este eliminata trep-

tat, pand cand sfarsim prin a ne intreba: , Cine sunt eu,
cu adevarat?”

Aceastd separare devine o a doua natura. Ca adulti,
am putea fi refractari sau incapabili s Inlaturam mas-
ca, astfel incat oamenii sd poatad vedea cine suntem cu
adevdrat, afectdnd astfel In mod direct impresia pe care
o facem asupra lor. De exemplu, Lordul Reith, primul
presedinte al BBC, era o persoana greu de inteles, care
avea frecvente schimbari de dispozitie. La receptia ofe-
ritd cu ocazia nuntii fiicei sale, un invitat i-a spus sotu-
lui acesteia, care era psihiatru: ,Ag vrea mult si-1 cu-
nosc pe Lordul Reith”. La care sotul a raspuns: ,5i eu
as vrea asta”.

Dupa cum a spus in mod memorabil scriitoarea Ma-
rianne Williamson: ,Frica noastrad cea mai profunda este
aceea cd suntem prea puternici. Lumina noastra caldu-
zitoare, si nu Intunericul, este cea care ne inspaimanta
cel mai mult. Ne intrebdm cine sunt eu ca sé fiu stralu-
citor, minunat, talentat, fabulos? De fapt, cine esti tu ca
sa nu fii toate acestea?”3

3 Citat atribuit adesea in mod gresit lui Nelson Mandela.
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Autenticitatea insoteste un Efect Charismatic puter-
nic si se dovedeste a fi deosebit de importanta in situa-
tia in care administrezi o afacere sau conduci niste oa-
meni. Insd tu insufi nu poti declara ci esti autentic,
depinde de alfii sd decida ca aga este.

Ceilalfi trebuie mai intai sa vada cd esti sincer cu tine
insufi, ca stii cine esti si folosesti asta pentru a comuni-
ca ce vrei. Se spune cd fosta directoare de resurse uma-
ne de la Marks & Spencer, Jean Tomlin, a explicat cam
asa: , Vreau s fiu eu insdmi, dar imi potentez anumite
parti din mine in functie de context. Ceea ce primiti este
un segment din mine. Nu este o0 nascocire sau un fals —
sunt numai pdrticele care sunt relevante pentru situatia
respectiva”.

Autenticitatea functioneazd prin oamenii care se iden-
tificd cu tine la un nivel personal, uman. Ca sd o spunem
putin diferit, ei se simt legati intr-un fel de cine esti tu si
de ce reprezinti. Pentru a fi autentic, oamenii trebuie sa
audd vocea ta distinctd si sd identifice acele calitati care
te reprezinta.

Performanta autenticd la nivel personal este abilita-
tea de a exprima cine egti, in timp ce esti perfect con-
stient de influenta pe care o ai in jurul tdu. Este un act
de atentie dubla. Intai ai nevoie de o constiintd de sine
s, in al doilea rand, de o receptivitate privind efectul
avut asupra audientei. Aceste calitati contribuie la atrac-
tivitate, tema pe care o discutdim mai tarziu. Ele conduc
la o primd impresie de impact, o impresie durabili si o
relatie de durati.

A fi autentic produce beneficii dincolo de simpla im-
bunitatire a comunicarii, de construirea unei echipe sau
de promovarea unui brand. Prin inldturarea mastii,
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oameni si chiar companii intregi pot deveni cine sunt cu
adevarat, cunoscandu-si scopul si valorile. ,Nu pot ac-
tiva in afara personajului meu, trebuie pur si simplu sd
fiu eu Insami”, comenta impresionanta Karen Darby
cand nu a fost selectata ca membra in juriul din cadrul
programului TV Arena Leilor care cauta intreprinzatori
aflati la inceputul carierei.

Cand intalnesti pe cineva care nu este autentic sau
sincer cu sine simti curand cd ceva nu este in regula.
Spunem adesea cd: , el joacd teatru” sau ca ,ea nu este
cu totul de incredere”. Incearca exercitiul pentru au-
tenticitate spre a intelege mai bine ce anume te face au-
tentic.

Exercitiu pentru autenticitate

1. Géndeste-te |a trei sau patru persoane pe care le-aiin-
talnit, despre care ai citit sau ai auzit si pe care le ad-
miri foarte mult. Ar putea fi persoane 7n viatd sau nu,
contemporane cu tine sau apartinand unor timpuri tre-
cute.

2. Alege dintre acestea un singur nume.

3. Scrie numele persoanei in spatiul de mai jos si apoi scrie
ce anume admiri mai mult la aceasta.

Admir cu adevarat

Ceea ce admir cel mai mult la aceastd persoand este (fii cat
se poate de exact)
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5. Cum crezi cd isi transmite aceasta persoana autentici-
tatea?
6. Cum transmiti tu autenticitatea?

l
| 4. 1n ce fel pare aceastd persoana si fie autentica?
:
|
|

A fi autentic

| Daca admiri cu adevdrat pe cineva, este perfect de in-
teles cd vrei s fii ca persoana respectiva. Asta nu insem-
nd cé trebuie sa o copiezi intru totul. Tu nu poti sa fii per-
soana aceea — ea este cine este iar tu esti cine esti. A nu
fii autentic Inseamna a gandi sau a te comporta ca si cum
ai fi o alta persoana.

Obsesia pentru celebritate incurajeaza lipsa autenti-
citdtii, care ne conduce la ideea ca am putea sa aspiram
la 0 faimd imediata sau la avere fara
a fi nevoie sa fim sinceri cu noi Insi-

obsesia pentru
ne. De exemplu, in perioada anilor celebritate incurajeazs

, 1980, la compania gigant General lipsa autenticitatii

| Electric, ,toatd lumea voia si fie ca
Jack Welch”, ne-a explicat Kevin Sharer, asistentul pe
termen lung al acestuia, el insusi director executiv mai
tarziu. Sharer a invatat in primul rand ca , trebuie sa fii
tu insuti, nu sa incerci sa imifi pe altcineva”.

In perioada derularii cursurilor despre impactul per-

sonal, am auzit oameni spundnd lucruri ca acestea:

* ,Simt cd sunt o persoana la serviciu si o alta acasa...
si nu mai sunt sigur care dintre ele ma reprezintd cu
adevarat.”
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¢ ,Am obosit incercand sa tot ghicesc strategiile ascun-
se ale altora; ma intreb cum ar fi daca am deveni cu
totii sinceri?”

e ,Sunt foarte adaptabil, Insa nu sunt sigur ca a copia
stilul de lider al sefului meu este calea pe care trebuie
sd merg.”

e ,Vreau cu adevirat sa fiu eu, doar cd asta nu mi-ar fi
de folos in acest loc.”

Deci oamenii vin la serviciu purtandu-si mastile si se in-
treabd de ce nu au impactul pe care vor sa il aiba. Cei care
participa la workshop sunt uimiti adesea pentru ca ceea ce
functioneaza legat de ei vine din interior, nu din afard. Ugor
neincrezatori ei intreaba: ,, Vrei sa spui ca trebuie doar sd fiu
eu insumi?” Cand esti convins cd asta este exact ceea ce tre-
buie si fii, poti simfi un sentiment de ugurare.

Persoanele care incearca sad foloseasca autenticitatea
pentru a fi charismatice simt cateodata ca asta le indrep-
tdteste sd-si piardd controlul, manifestand furie, nerab-
dare sau insatisfactie, indiferent de felul in care acest lu-
cru ii afecteazd pe ceilalfi. De fapt, reputatia pentru
autenticitate trebuie gestionata cu grija.

Sunt eu autentic?

»Nu cred un cuvant din ce spuneti”, i-a zis un jurna-
list unui politician faimos din Regatul Unit. , Tot ce este
legat de dumneavoastra este fals. Chiar si parul dumnea-
voastrd, care aratd ca o perucd!” Cum iti dai seama cd nu
esti complet autentic? Existd semnale de avertizare, atat
interioare, cat si exterioare.
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Semnalele interioare arata ca te simti Intr-un fel de-
parte de ceea ce spui, deconectat de la ceea ce conteaza
pentru tine. $tii ca ,ifi pui 0 masca” si cd eului tau real
nu i se permite si iasi la suprafatd. fti ascunzi ganduri-
le, Incerci sa-{i ascunzi sentimentele si cenzurezi cu pu-
tere tot ceea ce spui.

Semnalele exterioare sunt acelea care te avertizeaza
cd Incepi sa-ti bazezi actiunile nu pe ceea ce este bine, ci
pe ce este convenabil sau ugor de acceptat. Esti persua-
siv la presiunea din partea altora de a face lucruri despre
care, cand te gandesti la ele, stii cd sunt gresite sau indo-
ielnice.

»~Cand Cameron i-a aruncat calificativul «prefacut»
prim-ministrului venit la Parlament a fost ca o lovitura
in moalele capului”, povestea un comentator despre im-
pactul acestor cuvinte ale liderului opozitiei conserva-
toare asupra prim-ministrului britanic Gordon Brown.
In ciuda aparentei diminudri a importantei autenticita-
tii in favoarea celebritdtii, una dintre cele mai daunitoa-
re acuzatii pe care le poti face la adresa cuiva raimane tot
aceea de prefdcatorie.

Nu poti sa te trezesti intr-o dimineatd si sd declari
simplu: ,, Astdzi intentionez sa fiu autentic” , pentrucd a
fi autentic nu este un scop, este un proces. In mod con-
stant, iti adaptezi i iti recunosti lipsa de perfectiune. Este
vorba despre:

* Dorinta ta si abilitatea de a fi sincer, nu fals sau calcu-
lat. ,,Cand cauti autenticitatea de dragul autenticitatii,
nu mai esti autentic”, sustinea filosoful Jean-Paul Sar-
tre — ceea ce Inseamna cad trebuie sd incercam sa fim
autentici, pentru ca asta chiar conteaza pentru noi.
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e Cum relationezi cu oamenii, devenind demn de in-
crederea lor.

Semnale care avertizeaza ca nu esti autentic

o Te imprietenesti numai cu cei care au ceva ce iti do-
resti si care ti-ar putea fi de folos in viitor.

o Esti teribil la colectat cérti de vizitd si numere de te-
lefon care te vor ajuta din punct de vedere profesio-
nal, dar ai putine prietenii sau relatii adevirate.

o i manipulezi pe ceilali pentru a obtine ce doresti fira
sa-fi faci griji legate de efectul pe care ar putea sa-1
aiba acest lucru asupra lor sau a ta.

e Le permifi altora si te manipuleze.

o Iti concentrezi comportamentul in jurul cagtigarii
aprobdrii oamenilor, indiferent de sentimentele tale
fata de acestia.

* Nu esti sincer cu tine.

o Te simfii singur, nerespectat si lipsit de angajament in
relatii.

» La serviciu, te simti inadecvat, plictisit, subestimat,
neapreciat.

e Faci progrese mici In ceea ce priveste dezvoltarea ta
personald sau nici nu ii pasa de aceasta.

e In timpul liber, nu iti mai face plicere sa fii tu insuti
sau te simii inconfortabil cu cei pe care ii numeai oda-
ta prieteni.

e Nu te respecti in intregime si nu crezi cu adevarat in
propriile valori sau nu le urmezi in actiunile tale.

e Chiar si complimentele tale ii fac pe oameni sd se sim-
td prost. Ele sund sincer la inceput, ins4, ulterior, in-
tentia ta reald iese la iveala.
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Descriem adesea o persoana autentica si impactul
$ P

personal al acesteia prin sintagma: ,,Ce-i In gusd, si-n cd-

pusd.” Paradoxal, cea mai usoard cale de a fi mai auten-

tic este... sd fii mai mult tu in-
suti! cea mai usoara cale pentru
a fi mai autentic este... sé fii

Comicul George Burns spu- _ e
mai mult tu Tnsuti!

nea odata despre onestitate:
,Dacd esti capabil sd o mi-
mezi, e o realizare”. Ar fi putut la fel de bine sd vor-
beasca despre autenticitate. A mima autenticitatea to-
tusi este 0 muncd mult mai grea decat sd fii tu insuti
pur si simplu.

Un studiu care a avut ca obiect peste 1 000 de lideri
din domeniul afacerilor, alesi pentru autenticitatea si efi-
cienta lor, a ajuns la concluzia cd acestia se testau ei in-
sisi in mod constant prin intermediul experientelor de
viatd. Ei voiau sa descopere scopul functiei lor de con-
ducere si invatasera ci a fi autentic i face mai eficienti.4
Chiar dacé nu esti lider intr-o organizatie, acest rezul-
tat al cercetdrii este incurajator. El arata cd a fi autentic
se refera mai degraba la un proces usor de gestionat, de
confruntare cu realitatea, pentru a afla ,Cine sunt eu?”,
»,Ce are importanta pentru mine?”, ,,Ce doresc?”, decat
la a agtepta ca autenticitatea sa apara brusc dupa un an-
trenament intensiv sau sa fii ndscut cu o gend a ,,auten-
ticitatii”.

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

Stilul tdu personal afecteaza modul in care oamenii
iti percep autenticitatea. De exemplu, ai putea conside-
ra cd ai stilul unei persoane sofisticate, active social, cal-
me, care detine controlul, dar este aceasta impresia rea-
1a pe care o faci celorlalti?

Imagineaza-{i cd ai avea propria companie privata de
relafii publice care lucreaza in interesul tdu sau ca o
agentie de publicitate de calibru ar semna un contract cu
tine pentru a te promova in lume. Una dintre chestiuni-
le pe care ambele categorii de experti ar dori sd o lamu-
reasca impreuna cu tine ar fi:

e Care este marca ta personald?

Marca ta contine tot ce spui tu si tot ce faci; felul in
care privesti, gandegti, te misti si te comporti. Este aproa-
pe ca si cum ai fi o companie numitd, sa spunem, Eu
S.R.L. Care ar fi marca acestei companii? La fel cum re-
cunoastem cd John Lewis, Zara, Apple sau Nokia au sti-
lurile si marcile lor proprii, la fel este i cu Eu S.R.L. Cu
cat devii mai congtient de aceastd marca, cu atat mai
mult vei reusi sa-ti demonstrezi autenticitatea si sa-ti in-
taresti Efectul Charismatic.

Cum ai descrie marca personald a fiecdreia dintre
aceste persoane?

e Camilla (a doua sotie a prinfului Charles);
e DI Putin (Rusia);

¢ Oprah Winfrey;

¢ José Mourinho;
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¢ Gordon Ramsay;
¢ Denzel Washington;
e Andrew Marr.

Au acegtia un stil distinctiv si, in caz de raspuns afir-
mativ, ce il face agsa cum este? Cat de autentici i face
acest stil, dupa parerea ta?

Exercitiu pentru stil (1)

[atd cateva modalitdti de a incepe sa-ti reevaluezi si
sa-ti reconsideri stilul tdu personal. Completeaza de-
scrierile de mai jos si incearca sa explici de ce ai ales
acele raspunsuri.

1. Dacé as fi o masing, as fi una marca (de ex. Mercedes)

pentru ca (de ex. valoarea pe care o ofer corespunde

pretuluicerut)______________ o _______

e Privindu-ti réspunsurile, ce sugereazd acestea despre
stilul tdu personal?

¢ Arfideacord prietenii sau colegii tdi cu descrierea ta?

o Cat de fidel esti ,mércii” tale?
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¢ Foloseste aceste rdspunsuri pentru a completa cel de-al
doilea exercitiu de stil de mai jos.

Exercitiu pentru stil (2)

La o sedinta cu reprezentantii companiei tale de relatii
publice sau cu agentii de publicitate, acesti experti vor sd
transmit3 lumii autenticitatea ta. Intai, ei decid si-si for-
meze o imagine mai buna despre marca ta personald, de-
spre stilul tdu particular.

Cum le-ai descrie marca ta?

De exemplu:

Marca mea seamand mai mult cu Toyota decat cu BMW.
Ofer calitate fard a face mare caz de asta si nu iti impun sti-
Iul meu. Imi place s& fiu vdzut ca o marc4 ce ia in seamd
clientul — ceea ce inseamnd cd imi indeplinesc sarcinile si
te poti baza pe mine. Sunt, de asemenea, mai degrabd ca
unele dintre cele mai bune magazine, in sensul cd nu devin
defensiv dacd gdsesti ceva in nereguld la ceea ce fac. Voi ac-
cepta pur si simplu cd am gresit si voi incerca sd indrept lu-
crurile. Mai sunt un pic precum o ,bancd la distanta”: sunt
usor accesibil si atunci cdnd md contactezi pun pariu cd ma
gasesti prietenos si rabdator.

Apoi, consultantii decid sd proiecteze un logo ce trans-
mite cine esti tu si ce reprezinti. Cum ar arata acest logo?
Deseneaza-|, nu te multumi doar sa-1 descriil Chiar daca nu
esti bun la desen, incearca totusi.

S aa
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I

Revazand cele de mai sus si rezultatele exercifiului
anterior pentru stil, ce ai aflat despre stilul tdu si despre
felul In care interactionezi?

é
‘
4
-

A fi tu insuti — valorile tale

Orice decalaj intre felul in care te vezi si felul in care
te percep ceilalti ifi poate reduce in mod potential abili-
tatea de a transmite autenticitate si de a identifica pro-
blemele la care trebuie sd mai lucrezi. Asa c3 ifi propun
sa privim mai cu atenfie acest aspect care este a fi tu in-
sufi. Esti autentic atunci cand faci urmatoarele:

¢ Crezi ceea ce spui §i spui ceea ce crezi: A fi consec-
vent in comunicarea cu ceilalti iti poate consolida in-
fluenta pentru ca oamenii ajung sd creadd ceea ce
spui. De exemplu, cand faci o promisiune, oferi un
compliment, proferezi o amenintare, ceri ajutor, crezi
intr-adevar in ceea ce spui? Orice lipsa de legatura in-
tre cuvintele tale si ceea ce gandesti cu adevédrat dau-
neaza impactului tau:

o ,Numai gura e de el.”

o ,Ea latra mai rdu decat mugca.”

o ,El1iti va promite luna de pe cer daca...”

o ,Ea doar promite, dupa care se face ca uita.”
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o, Vorbesti serios?”
o ,Multumesc, dar as vrea sa fiu sigura de asta.”
o ,,Pun pariu cd asta nu se va intimpla niciodata.”

Cu cat esti mai abil in vorbire, cu atit este mai im-
portant sd vorbesti precum gandegti. De exemplu, cand
esti furios, fericit, frustrat, ocupat, plictisit, confuz, ascunzi
ce simfi prin fraze goale, platitudini si alte ocolisuri?

e Transmiti ca ai principii clare si ca actionezi con-
form acestora: Care sunt valorile tale personale? Stii -
ce reprezinti si vrei sd impdrtagesti asta cu alte per- ¢
soane? La fel de important, te vdd oamenii actiondnd
in acord cu ceea ce conteaza cu adevarat pentru tine?
Multi manageri, de exemplu, vorbesc cu entuziasm
despre grija fata de client in timp ce membrii deza-
magiti ai echipei lor asista la crearea unor sisteme sau
procese care demonstreaza opusul. Ai grija sa folo-
sesti fraze cum ar fi:

o ,Ceea ce conteazd cu adevdrat pentru mine este...”
o ,latd pozitia mea In aceasta chestiune...”

o ,Simt ca este foarte important sa...”

o ,Nu ma pot impdca cu asta, pentru ca...”

o ,Acest lucru ar fi impotriva a ceea ce cred eu,
ceea ce...”

.Acest lucru este gresit pentru ca...”

o ,Asta este ceea ce trebuie sa fac si am sa o fac.”

e}

o Demonstrezi ca esti de incredere si ca ceilalti se pot
baza pe tine: Cai sigure de a semnala cd ,,nu va putefi
baza pe mine” includ sosirea in intarziere la sedinte,
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uitarea a ceea ce {i s-a cerut sa faci, acordul pentru a
face ceva, pentru ca apoi sa nu te tii de cuvant.
Cand unul dintre colegii mei de afaceri este de
acord sa-mi trimitd o carte sau niste informatii de care
am nevoie, el Isi noteaza intotdeauna meticulos asta
pe o listd de sarcini, pe care o pastreaza intr-un dosar.
De indata ce este notatd pe lista aceea, sunt sigur ca
cererea mea va primi un raspuns negresit. De 20 de
ani de cand lucrez cu el, am fost dezamagit foarte rar.
A fi de Incredere si a oferi sprijin e ca si cum ti-ai
placa cu aur impactul personal. O persoand poate sd
aiba totusi un impact major chiar dacd nu este de in-
credere, dar asta se intimpla din cauza unui compor-
tament negativ, ceea ce nu prevesteste nimic bun.
o [ti asumi responsabilitatea pentru dezvoltarea ta
personali la potentialul maxim.
e Pui in acord realitatea interioara cu ceea ce ariti in
exterior.

Exercitiu pentru valori (1)

Rundal

Scrie o declaratie de misiune care sd explice urmdtoarele:

1 De ce crezi cd te afli pe aceastd planeta.

2 Ce conteazd cu adevarat si sincer pentru tine — valori-
le tale.

3 Ce vrei sd faci pentru a da un sens vietii tale.

Runda 2
1 Reciteste acest material pana cand esti multumit de
modul in care exprima sensul vietii tale.
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2 Dactilografiaza-!.
3 Aratd-i-l unei persoane pe care o placi, in care ai incre-

dere si cere-i sd-ti impartdseasca reactia fatd de decla-
ratia ta.

Runda 3

1

In lumina comentariilor sau a rispunsului pe care I-ai
primit, revezi materialul pdnd cand te simti multumit
deel.

Tipdreste materialul cu litere de marime mare (16 puncte
sau mai mult).

Pune acest material pe perete sau undeva unde il poti
vedea zilnic.

Citeste-in fiecare zi si intreabd-te mereu: ,M3 port in
acord cu misiunea pe care am declarat-0?”

Exercitiu pentru valori (2)

1.

In urmitoarele sapte zile, urméareste orice situatie in
care alte persoane incearcd sa te determine sa faci lu-
cruri care iti contrazic valorile personale.

Scrie despre aceste situatii si despre cum te-au facut
ele s3 te simi.

Cum ti-ai apdrat dreptul de a actiona in mod autentic?
In cele din urm# incearc¥ s3-ti elaborezi propriul re-
gulament pentru practicarea tehnicii performarii au-
tentice. De exemplu, ti-ai putea propune urmatoare-
le principii:

Ramai vigilent si fii prezent.
Observa-ti propriile prostii.
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¢ Permite-ti sa fii contrazis in actiunile neautentice.

o Cautd reactii constante si sincere.

e Fa uninventar personal al valorilor tale.

e Exprimd-te pe tine.

o Vorbeste despre ceea ce este important pentru tine in
loc sd stai la taclale.

¢ Propune-ti un scop.

o Nu pierde contactul cu ceea ce te pasioneaza.

+Afi nimeni altul decat tu insutiintr-o lume care face tot
| ce poate, zi si noapte, ca sd faca din tine oricine altceva in-
seamna a purta cea mai grea batdlie pe care o poate duce o
fiintd umana si a nu renunta la luptd niciodatd.”

E.E. CUMMINGS,
poet american
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Curajul

osnetele de nerdbdare domneau in sala in care

se aflau delegatii. In scurt timp, aveau si cu-

noascé un expert in leadership inspirational. In
cele din urmad, vorbitorul isi facu intrarea prin spatele in-
cdperii si, spre uimirea celor prezenti, incepu sa céante.
Mergea cu pasi mari spre platforma de conferinta can-
tand cu voce tare, iar oamenii reactionau la versurile can-
tecului si la mesajul lor pasionat, relevant. De indata ce
incepu sd vorbeascd, el captd deja atentia celor din inca-
pere, stabilind un Efect Charismatic impresionant.

Sunteti dispusi sd va asumati riscuri pentru a va con-
strui Efectul Charismatic pasind in necunoscut? Sau nu
va place deloc sa riscati, dar doriti totusi sa va imbuna-
tatiti impactul personal? Daca raspunsul este afirmativ,
poate cd este timpul sd va clarificati cat de dispus sun-
teti sa va expuneti unor riscuri.

Desi folosirea unor moduri interesante sau provoca-
toare de a-ti comunica mesajul iti poate consolida cu si-
gurantd Efectul Charismatic, a fi nesabuit il poate, la fel
de bine, submina. De exemplu, cdnd intalnesti un client

Campi - i

ey

e,
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nou, ai putea risca ilustrandu-fi ideea prin citirea unei
poezii, expunerea unui desen animat sau chiar facand
un truc magic. Bine-ngeles cd a-ti demonstra punctul de
vedere infigand un cutit de bucatdrie de 15 cm in masa
conferintei ar parea mai mult ca sigur un gest nesdbuit
si n-ar contribui deloc la intérirea impactului personal.

Curajul, de asemenea, nu se refera neaparat la asu-
marea unor riscuri dramatice — poate fi vorba pur si
simplu despre indrazneala de

a-ti folosi corpul pentru a te im- curajul, de asemenea, nu se
pune in fata celorlalti. Dacd ai 0 referd neapérat la asumarea

expresivitate naturald a maini- unor riscuri dramatice
lor, a fetei si a trupului, atunci '
curajul ar putea s nu fie o problemd, insa, pentru multi
oameni, a fi in mod deliberat mai sugestivi folosindu-si
expresia fizicd poate parea in mod cert un act de curaj.
Pentru a prinde curaj in comunicarea interpersonala
ai nevoie atat de exercifiu regulat, cat si de aprecieri
obiective din partea celorlalti. Dacd este necesar, nu ezi-
ta sa ceri reactia celor din jur.

Asumarea inteligenta a riscului

Merits sa-ti asumi riscuri care te ajutd sa-ti prezinti
mesajul dupa ce ai luat in considerare urmatoarele:

* Beneficiile vor depdsi costurile chiar daca totul mer-
ge prost.

» Existd doar o sansd minima ca situatia cea mai rea cu
putintd sa se intimple cu adevarat (vezi caseta cu san-
se minime $i maxime).
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De asemenea, ceea ce pare a fi riscant sau a necesita
foarte mult curaj poate, la 0 examinare mai atentd, sa se
dovedeasca a fi doar o frica de propria umbra. A lucra
cu frica ta este de aceea o parte a dezvoltarii curajului de
a fi diferit. Incearci exercitiul de mai jos.

Exercitiu pentru frica

o Gadseste un loc linistit si sigur unde nu vei fi deranjat
pentru cel putin o jJumatate de ora.

o Intinde-te pe podea, cu picioarele ridicate pe un scaun,
cu o pernd subtire sub cap.

o Respird lung, incet, mentinand o respiratie profunda si
constanta.

o Incepe si-ti spui cu voce tare fricile: ,Mi-e frics de..."

« Incepe cu obiecte si animale, cum ar fi piianjeni, ma-
sini, calculatoare.

e Acum treci la evenimente, cum ar fi sustinerea unui dis-
curs, intrarea intr-o camerd plind cu persoane necunos-
cute, intdlnirea n particular cu seful.

o In continuare mentioneaza persoanele de care simti c3
ti-e frica: pdrintele, seful, partenerul, fratele, colegul de
serviciu.

« {nfinal, spune cu voce tare numele persoanelor sau ale
evenimentelor din trecut care ti-au provocat frica. Exis-
td ele inca ? De ce iti este fricd cel mai multin momen-
tul prezent — inundatie, terorism, pierderea sanatatii?
De ce iti este frica in viitor?

e Asigurd-te cd vorbesti despre fricile tale cu voce tare, nu
doar, cu fereald, in sinea ta.
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Pe durata acestui exercitiu ai putea sd simti nevoia de a
plange, anxietate sau cum corpul tdu devine tensionat in
asa mdsurd Tncat Tti vine s3 te ridici si sa faci ceva cu totul
diferit. Nu renunta totusi, pentru ¢, numindu-ti fricile, aces-
tea isi pierd puterea asupra ta.

Sanse minime si maxime:
intelegerea asumarnii riscului

1 Ceri unui client sa facd oferta pe care ai laudat-o sar-
guincios.

e Cel mai rdu caz = clientul refuzd; decide s3 incheie
relatia.

¢ Cel mai bun caz = primesgti oferta; stabilesti o rela-
tie de durats, proﬁta‘f)ili.

2 fIntr-o sedintd de unu-la-unu, i ceri unei colege si-si

imbunétiteasca performantele.
e In cel mai rdu caz = persoana se infurie; demisio-
neazd reclamand cé o terorizezi sau ca o discriminezi.
¢ Cel mai bun caz = persoana i}i muljfumeste pentru
sinceritate; este de acord s3 munceascd mai mult,
dupad care te lauda la altii.

3 Intri intr-o Incdpere si vorbesti cu prima persoana pe
care o vezi si care este liberd pentru a se angaja intr-o
discutie cu tine.

o In cel mai riu caz = persoana te refuzi nepoliticos;
pleacd lasandu-te sa te simti ingrozitor.

» Cel mai bun caz = persoana raspunde cu entuziasm;
iti faci un prieten sau un contract de afaceri pe viatd;
situatia conduce la un contract major.



persoanele extrovertite pot
considera cd asumarea de riscuri
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In fiecare caz, care este sansa ca cel mai riu caz si se in-
tample? Dacd este extrem de micd, atunci riscul ar putea
s& merite si fie asumat, dat fiind potentialul celui mai bun
caz sau unele variatii ale acestuia care se pot intimpla.

A face aceste tipuri de calcule mentale inseamnd a-i
asuma riscul in mod inteligent.

Ai nevoie de o capacitate de adaptare emotionala
pentru a face fad unor posibile rezultate nefavorabile in
urma asumdrii de riscuri. O astfel de capacitate de adap-
tare vine adesea numai prin experimentarea si explora-
rea zonei de risc.

In mod bizar, unii oameni se simt bine cand este vorba
de asumarea unor riscuri fizice, cum ar fi alpinismul, cata-
rarea pe stanci sau raftingul, in timp ce evitd cu incordare
riscurile sociale necesare lansarii mesajului lor cu impact.

Faptul cd esti o persoand introvertita sau extrovertita
poate influenta, si el, asumarea de riscuri. De exemplu,
persoanele extrovertite pot considera ca asumarea de
riscuri este amuzanta, va-
zand-o doar ca parte din
a fi sociabil si pozitiv. Din

este amuzant3 contrd, introvertitii o pot

gdsi nepldcutd. Desi nu
poti sa te schimbi cu usu-
rin}d dintr-un mod de a fi in celilalt, a deveni mai con-
stient de felul in care personalitatea ta de baza poate in-
hiba sau incuraja asumarea de riscuri poate fi de ajutor.

Asumarea de riscuri care iti construieste Efectul Cha-
rismatic poate insemna ca:
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e arati curajul de a provoca sau a pune intrebdri oame-
nilor;

¢ ai un punct de vedere pe care il exprimi;

e iti aperi credintele in fata opozifiei;

e accepti pareri alternative fdrd a fi defensiv;

o folosesti la maximum exprimarea corporald.

Va propun si le privim pe toate acestea mai indea-
proape.

A provoca sau a pune intrebari oamenilor

Un director executiv proaspat numit la o companie
de asigurdri a convocat o intdlnire publicd pentru a se
prezenta intregii echipe. Dupd prezentarile formale, el
si-a asumat riscul de a povesti o intAmplare personala
despre relatia cu o agentie de turism. A impartasit tutu-
ror cum l-a impresionat grija pentru client a agentiei,
cum a avut experienta unei explozii de recunostinta faga
de agentie pentru rezolvarea a ceva ce ar fi putut si fie
0 problema frustrantd si ingrijoratoare. Privind de la un
capadt la celdlalt sala plind, noul director executiv a intre-
bat daca cineva a mai avut parte de curand de aceasta
grija exceptionald pentru client.

In curand, oameni care n-ar fi vorbit niciodati in mod
normal cu un sef executiv in public incepurd sa-si im-
partageasca propriile povesti legate de grija pentru client.
Exact la momentul potrivit, directorul executiv zambi si
Isi exprima speranta cd oamenii care vor avea relatii cu
noua sa companie vor vorbi cu prietenii lor exact in felul
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acesta despre grija fatd de client a asiguratorilor din com-
pania sa.

Urma o ticere jenantd si in sfarsit cineva se aventura
sd spund: ,Dar noi intotdeauna am avut punctaje bune
in ceea ce priveste grija pentru client in clasamentele
anuale ale companiilor din domeniu”. Directorul incu-
viintd: ,Sunt absolut de acord, deci este clar cd avem o
baza puternicd pe care sa construim ceva cu adevarat re-
marcabil. Asta este ceea ce vreau sa fac, este un angaja-
ment absolut al meu si vreau sa fie si al vostru”.

Dupd sedin{d, oamenii au vorbit adesea pe indelete
despre noul director executiv si despre cum si-a facut el
intrarea, entuziasmandu-i cu viziunea lui despre viitor.
Nimeni nu a pomenit ceva despre charisma, dar direc-
torul o transmisese cu putere prin intermediul provoca-
rii si al dialogului.

Te simti confortabil cAnd provoci oamenii i ii con-
frunti In ceea ce priveste lucrurile cu care nu esti de
acord? Persoanele cu un impact personal puternic au de
obicei curajul de a pune in discutie statu-quo-ul, de a
face fata conflictului si de a pune intrebari jenante, chiar
si atunci cand ar putea sd-i indeparteze pe unii.

Daca provocarea poate sa intensifice charisma, ea tre-
buie in mod normal si fie una constructiva, nu distruc-
tivd. Daca te plangi in mod constant de evenimentele
prin care treci, daca ridici mereu intrebéri cu raspunsuri
imposibile, esti rar de acord cu oamenii, indiferent de
subiect, sau te dovedesti a fi in general o persoana cu
care se lucreazd greu, oamenii te vor vedea ca pe unul
care oferd un tip neavenit de provocare.

Provocarea constructiva, pe de alta parte, stimuleaza,
pentru cd ea poate sd aduca o gandire proaspaita, sd ofere
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alternative pentru a analiza si a suscita interesul oame-
nilor. Nu intotdeauna trebuie sd te simti confortabil fa-
cand asta; cei ce recepteazd mesajul au nevoie doar sa
vada ca vii cu o provocare intr-un spirit interogativ, mai
degraba decét, sd spunem, razbunator.

Oamenii cu o charisma puternica isi perfecfioneaza
modalitdtfile de a pune intrebdrile potrivite astfel incat
sd Insufleteascd auditoriul, nu sa-1 ameninte. Aceasta
presupune, printre altele, s oferi provocarea intr-o ma-
nierd prietenoasa si sa eviti sd scofi in evidenta greselile
celuilalt.

Un exemplu

Provocare distructiva: Strategia ta nu are niciun sens
pentru mine, ma intreb cum ai
putut sa ajungi la ea?

Provocare constructiva: Ai putea sa-mi spui mai multe
despre strategia ta ca sa potin-
telege cum ai ajuns la ea?

Provocare distructiva: Grija noastra pentru client este o
vorba goala si tu stii asta.

Provocare constructiva: Grija noastré actuald pentru
client pare sd aibd multe aspecte
in care este nevoie de imbundta-
tiri; esti de acord?

Provocare distructiva: De ce ai dat-o in bara din nou cu
predarea acestui raport la timp?

Provocare constructiva: Ce anume crezi ca te impiedica

sa-ti predai rapoartele la timp?
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Exercitiu pentru provocare

Schimbad urmatoarele provocidri din distructive in con-
structive.

»Ai gresit cum nu se putea mai rdu. Noi nu lucrdm asa.”

»Se intdmpla din nou. Aceastd echipa pierde timpul cu
incd o discutie fard rost.”

+Acest program este un nonsens, de ce nu ne concen-
tram pe chestiunile cu adevdrat importante?”

Acum creeaza trei provocari cu adevdrat constructive pen-
tru cunoscutii din viata ta.

A avea un punct de vedere si a-1 exprima

Dacd nu stii incotro s-o iei, orice drum este bun. Fara
un punct de vedere devii mai putin interesant pentru
ceilalti si charisma ta sldbeste. Cei care au un impact
personal puternic au de obicei ceva de spus, folosind
fraze ca:
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,JPdrerea mea este...”

»Eu vad lucrurile cam asa...”

~Nu pot sd fiu de acord cu asta, pentru ca...”

~Ceea ce conteaza pentru mine legat de asta este...”
,Ceea ce vreau este...”

,As prefera ca...”

¢ ,Din punctul meu de vedere...”

Iti este adesea dificil s4 stii care este de fapt opinia ta
in ceea ce priveste o chestiune sau o situatie? Altfel spus,
ramai tacut la sedinte, fiindu-{i greu sa adopti o pozitie
clara legatd de subiectul in discufie? Ar putea sa existe
cateva motive pentru care se intdimpla aceste lucruri.

In primul rand, chestiunea sau situatia pare si-fi de-
piseasca cunostinfele sau experienta. In al doilea rand,
ai putea sa detii In fapt un punct de vedere pe care sa nu
il poti exprima limpede, la mo-
mentul respectiv. Astfel se ajun-
ge la acele momente frustrante
cand realizezi mai tarziu ce ai fi
putut sd spui si nu ai spus. Un
al treilea motiv apare atunci cand vii dintr-o culturd unde
in mod normal nu se agteapta de la tine sa-ti exprimi o
opinie, in special atunci cand nu i se cere acest lucru.

Indiferent de motiv, poti sd incepi sa-ti construiesti
propriul punct de vedere despre o chestiune pregatin-
du-te, pundnd intrebari si dobandind mai multe infor-
matii, raportand-o la ceva familiar.

Pregitirea iti poate furniza adesea o gama larga de opi-
nii, care altfel pot pdrea, in timpul discutiei, de neatins.
Incearci si participi la o sedint4, la o discutie unu-la-unu
sau la o altd situatie de comunicare importantd pregatit

daca nu stii Tncotro s-o iei,
orice drum este bun
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deja cu ceva de spus. Vor fi adesea o multitudine de sur-
se de inspiratie, cum ar fi o agenda preplanificatd, su-
biectul in sine, o documentare asidud, discutiile antici-
pate cu alte persoane si asa mai departe.

Punerea intrebdrilor va deschide deseori un subiect, sti-
muldndu-te sd participi cu o opinie, folosind informatii
suplimentare. Pune intrebdri cu raspuns deschis pentru
a incuraja oamenii sd furnizeze mai mult decat simple
rdaspunsuri cu da sau nu.

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

¢ valorile tale personale;

e experienta trecutd sau ceva ce ifi reaminteste de
aceasta;

e O strategie sau un regulament existent.;

¢ opiniile solide ale celorlalti si cum te fac acestea sa te
simti;

e ceva cu totul strdin de subiect pentru a genera o abor-
dare cu totul noua.

Exprima-te

Nu este suficient sa ai o opinie, e nevoie si de curaj
pentru a o exprima. Cateodatd, asta inseamna sa-fi ex-
pui opinia fara ca aceasta sd fi fost solicitatd. Altadatd,
ar putea fi mai bine sd astepti aparitia unui moment po-
trivit cdnd oamenii vor fi gata sd o primeasca.

De indata ce oamenii realizeaza ca ai adesea o opinie,
ei vor incepe sd o astepte. Acesta este motivul, apropo,
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pentru care ai observat cd oamenii incep sa priveasca in-
trebator spre anumite persoane in timpul sedintelor. Ei
stiu din experientd ca acele persoane au parerile lor si
anticipeaza ascultarea acestora.

A ramane tdcut si a-fi pastra pentru tine opinia poa-
te crea un aer de mister, util uneori, dar, daca fortezi oa-
menii sd munceasca din greu pentru a-{i extrage pareri-
le, asta i{i va limita impactul. In loc si tadi, elaboreaza-ti
punctul de vedere, asteapta o pauza in fluxul conversa-
tiei, fii curajos si exprima-l.

Dacad toata lumea pare a fi prea ocupata sa vorbeas-
cd, asta ar putea sa insemne cd e mai bine sa taci. Totusi,
in felul acesta lasi discufia In ména celor care fac cel mai
mult zgomot, ajungénd sd nu-{i mai afirmi opinia nicio-
data.

Dacd nu exista o pauza in conversatie, incearca tehni-
ca vocii linigtite din fundal. Asteaptd pana cand cineva
se relaxeaza putin si spune clar, fird agresivitate: , As vrea
sd spun ceva, va rog”. Daca ceilalti te ignora, repeta, chiar
daca asta inseamna s vorbesti peste altcineva. Continui
sa spui: ,,As vrea sd spun ceva, va rog” putin mai tare
pana cand, In cele din urma, oamenii trebuie s se opreas-
ca gi sd asculte. Este nevoie de ceva curaj pentru a folosi
aceasta tehnica, dar ifi va garanta atentia audientei.

Fii atent la capcana propriei opinii, in care cazi atunci
cand devii dogmatic, extrem de insistent si doritor sa-{i
impui parerile, indiferent daca
ceilalti vor si le auda. O versiu- o
ne a capcanei propriei pareri ii il atent la capcana proprie
pandeste pe managerii sau pe """
liderii neglijenti. Pentru ci
Oamenii iti cautd in mod constant opiniile, incepi sa
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presupui ca trebuie intotdeauna si imediat sd spui ceea
ce este bine sau rdu, sau ce ar trebui facut. Aceasta ofer-
td imediata a unei opinii poate sa-fi submineze impac-
tul personal, dacd nu o suplimentezi cu ceva — de exem-
plu, sd observi cd cineva a facut bine un lucru sau sa
feliciti pe cineva pentru o realizare.

Capcana propriei opinii se mai iveste atunci cand oa-
menii incep sa-ti vorbeasca despre problemele lor. Van-
zatorii neglijenti cad adesea in aceasta capcand, crezand
cd respectivul client chiar {i cere sfatul. De fapt, persoa-
na respectiva doreste doar sa impartdseasca o problem4,
fara sa solicite un remediu imediat.

Dezvolta-ti abilitatea de a asculta cu intreaga atentie,
oferind intrebari clarificatoare cum ar fi:

,Sunt si alte persoane care simt la fel?”
,Cum te face asta sa te simfi?”

., Vi s-a intamplat de curand?”

»,Sund ingrozitor, ce crede seful tau?”

11 s-a mai Intdmplat asta vreodata inainte?”
,,Ce crezi ca vor ei in schimb?”

~Abia astepti asta?”

,Poti sd-mi explici mai mult?”

A-ti apara credintele

,Testul meu real de curaj este sd fiu in minoritate in
multe ocazii”, spune Jacqueline Gold, sefa executiva a
lantului de magazine de mare succes Anne Summers,
care comercializeaza lenjerie sexy si jucdrii erotice.
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Efectul Charismatic al lui Gold consti intr-o incredere
solida de sine, combinata cu curajul ei de a-gi sustine
punctul de vedere si de a spune ce gandegste despre ceea
ce se intampla cu ea. Fard sd aiba o stralucire charisma-
ticd, impactul ei raimane puternic si memorabil.

»Nu va plac principiile mele? Mai am si altele”, glu-
mea Groucho Marx si, in realitate, mulfi oameni par s&
fie asa. In fata criticii, respingerii sau ostilititii, ei se pra-
busesc pur si simplu. Decét sa riste un alt conflict, ei cad
mai degrabd in schimb intr-o tdcere refractard sau, mai
rdu, retrag ce sustinusera mai inainte.

Realizarea unui impact personal puternic provine ast-
fel partial din a avea vointa de a-ti apdra parerile si a-i
asuma riscul de a infrunta opozitia. In afara de situatia
in care cauti cu orice pref lupta, acest lucru nu trebuie sa
implice incingerea spiritelor. in schimb, i}i afirmi simplu
dreptul de a-ti mentine opinia sau anumite valori si ceri
ca ceilalti sd il trateze cu respect.

O cale utila de a-ti apdra credintele este aceea de a
rdspunde ardtand respect pentru pozifia contrara, in loc
sa vrei s-o desfiintezi. Astfel, poti replica dupd cum ur-
meaza:

» Inteleg ce spui tu si totusi eu vid lucrurile putin
diferit.”

* ,Imi dau seama ci nu esti de acord si as dori ca si pa-
rerile mele sd fie luate in serios.”

* ,In mod evident esti foarte hotirat in privinta asta, la
fel sunt si eu.”

* ,Acesta este o interpretare. Eu am una diferitd.”

¢ ,Ceea ce conteazd cu adevirat pentru mine este...”
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Al putea simii cd este riscant sa-ti aperi punctul de
vedere, In special atunci cand nimeni altcineva nu pare
a te sustine, dar aceasta izolare ar putea sa fie ingelatoa-
re. De indata ce oamenii te vad aparandu-ti opiniile, ai
putea incepe sa atragi suporteri.

Accepta parerile alternative

Exista ceva atrdgator la o persoana care are un punct
de vedere clar pe care nu pare sa fi-l impuna, ca gi cum
ar incerca sa te convinga sa adopti pozitia sa. Intireste-ti
impactul personal demonstrand ca ai curajul sa asculfi
pareri alternative, fara a deveni defensiv.

Dupd cum am punctat in capitolul al doilea, despre
fluenta, incearcd sa folosesti tehnica acceptarii si a con-
struirii: cdnd o persoana emite o parere diferitd de a ta,
in loc sa o discreditezi, Incearca sa construiesti pornind
de la ea. Ai putea sa fii capabil chiar sa o legi de propri-
ile tale pareri si sa-fi consolidezi in continuare propria
pozitie.

Foloseste exprimarea corporala

Impactul personal este mesajul total pe care il trimiti
oamenilor. Dupd cum am vazut mai devreme, cuvintele
joacd de obicei un rol relativ minor in comunicare, com-
parativ cu puterea factorilor nonverbali, printre care lim-
bajul trupului.

Cu toate ca impactul personal isi are originea in ceea
ce spui, in emotiile interioare pe care le addpostesti si
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atitudinile fata de oameni, inclusiv fata de tine insuti, in-
diciile nonverbale sunt cele care au un rol decisiv.

Cei mai mulfi dintre noi nu realizeaza semnificatia in-
diciilor corporale sau nici méacar nu le asociaza cu cura-
jul. Totusi, expresia fizica poate cere
curaj $i cdnd vezi persoane exerci- i - multi dintre nof
tand un impact personal puternic, ny realizeazs
nu par sd se teama sd facad gesturi semnificatia indiciilor
clare si uneori expansive. Asta poa- corporale
te include folosirea corpului in mo-
duri pozitive pentru a-si trimite mesajul, indiferent ca
este vorba de a fi capabil sd ramai extrem de calm, sa
razi foarte zgomotos, sd semnalezi ascultarea cu foarte
mare atentie sau sa-{i folosesti mainile pentru a-{i subli-
nia punctul de vedere.

De indata ce pdrasim copildria, avem tendinta de a ne
pierde congtiinta limbajului corporal si poate fi chiar ne-
voie sd lucram pentru a-1 reimprospata. Actorii invata de-
vreme in pregatirea lor sa-si foloseasca trupul pentru a
transmite faptul cd sunt complet prezenti si cer atentie.
De exemplu, ei exerseaza mersul ca si cum ar fi nigte ra-
tati, apoi pasii celor ce se cred stapanii lumii. In ateliere-
le noastre despre impactul personal, participantilor le face
placere sd se plimbe de jur-imprejur experimentand cum
se simt atunci cand trec de la un statut social la altul.

Gesturile joaca un rol semnificativ in stabilirea cha-
rismei, dupd cum a observat orice persoana care l-a va-
zut pe fostul presedinte Clinton. Gesturi ale mainii, mis-
cdri ale corpului inspre si dinspre oameni, incuviintarea
din cap, zdmbetul, migcari ale ochilor, intoarcerile,
mersul, toate expriméd persoana sa si farmecul sdu nein-
doielnic.
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Exercitiu pentru statut

1 Gaseste o camerd goala in care ai foarte mult spatiu
pentru a te plimba de jur imprejur.

2 Dintr-un pachet de carti de joc extrage un set de carti

delal(as)la10.

Amestecd aceste carti si alege una la intdmplare.

Acest numdr defineste statutul tdude lal = jos 1a 10 =

foarte nalt.

5 Folosind acest numir, incepe sa pasesti imprejurul
camerei ca si cum acesta ar fi acum statutul t3u so-
cial.

6 Alege un al doilea numdr si pdseste din nou prin came-
rd simtind cum ar fi s3 ai acel statut in viata. Intrd intr-o
camerd pasind ca si cum ai fi aceastd , persoana”.

7 1In cele din urma, trage inc3 o carte si experimenteaz
cu acest al treilea nivel de statut.

o Ce ai invatat din ceea ce ai facut?

e Cum s-a comportat corpul t3u la variatele niveluri
de statut?

e Cum te-ai simtitin fiecare caz?

o Ceti-aspus acest exercitiu despre felul in care ai pu-
tea intra intr-o incdpere data viitoare?

oW

Data viitoare cand te afli intr-o sedintd, selecteaza o
persoand si petrece ceva timp observandu-i limbajul cor-
pului, ce iti spune acesta despre persoana respectiva si
dacd el consolideazd sau micsoreaza impactul personal.
Dupad cum s-a mentionat mai devreme, incearca sd te uiti
la televizor cu sonorul la minimum in timp ce analizezi
aceste lucruri pe ecran.
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e Umerii, inainte sau inapoi?

e Ochii, atenti si concentrati sau vagi si distani?

e Ce fel de gesturi ale mainii apar?

Capul, drept sau inclinat?

Mainile, in repaus, nervoase sau cu pumnii stransi?
Fafta, lipsitd de expresie sau animata?

Zambitor, furios sau neutru?

Limbajul trupului tau

Poate cd esti grozav cand vine vorba despre citirea
limbajului corpurilor altor persoane, totusi cit de con-
stient esti de limbajul trupului tdu? Intri intr-o incape-
re ficindu-te mititel, ca si cum {i-ai cere scuze pentru
statura ta? Acest lucru se aplicd in mod egal chiar daca
esti relativ mic de inalfime. {}i faci intrarea cu capul sus
si mersul unei persoane impozante, chiar dacd nu ai un
fizic pe masura?

Cat de congruente sunt gesturile tale cu ceea ce spui?
De exempluy, ai tendinfa sa zambesti atunci cand vorbesti
despre ceva serios sau viceversa? Strangi fara vlaga
mana altei persoane, dar zadmbind larg — acestea doua
se contrazic una pe cealaltd, trimitdnd mesaje care pro-
voaca confuzie.

In mod similar, data viitoare cand esti cu cineva si 1
zambesti, verifica-ti mainile si bratele. Sunt relaxate sau
tensionate, inclestate sau incrucisate la piept? Repet,
acestea ar putea trimite mesaje contradictorii.

Atitudinea interioara si angajarea fatd de mesajul tau
influenteazd major felul in care se poarta corpul tau
pentru a veni in ajutorul comunicarii. Daca ai o stare
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pozitiva, crezand cu putere in ceea ce spui, atunci pro-
babil ca si mainile tale vor vorbi din plin, in mod natu-
ral. Daca ai o stare negativa sau esti indispus, gesturile
tale vor amuti, chiar daca ramai absolut calm.

Ne concentrdm aici numai asupra gesturilor — adica

asupra miscarilor corpului mai degraba, decat asupra in-
fatisarii generale, care este subiectul capitolului 8.

Cateva tipuri de miscari deliberate ale corpului ar pu-

tea necesita o doza de curaj, insa ele iti vor consolida im-
pactul.

Gesturi de comunicare: Acestea se traduc direct in
cuvinte sau fraze — de exemplu, semnul pentru OK,
degetul mare ridicat, degetele indicand V de la victo-
rie, fluturarea manii in semn de salut si imbratisarile.
Acestea pot avea, de asemenea, sensuri complet dife-
rite, depinzand de cultura locala.

Te poti gandi la un gest de comunicare pe care il fo-
losesti in mod regulat? Cum ai putea incorpora unul
nou in interactiunea viitoare cu cineva, fara a-l face
sa para artificial sau forfat?

Gesturi de sprijin: Acestea ilustreaza cuvintele tale —
de exemplu, miscarile de mana circulare, mainile larg
deschise atunci cand vorbesti despre ceva grandios,
mainile miscandu-se inainte cu hotdrare pentru a su-
gera actiunea.

Aceste gesturi iti vin in mod firesc sau trebuie sa faci
un efort special pentru a le folosi? In urmitorul
schimb de replici pe care il vei avea cu o persoand, ex-
perimenteaza unele gesturi de sprijin si descopera
cum te simfi, precum si ce efect produc acestea asu-
pra celui care te asculta.
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Gesturi emotionale: Miscari ale fetei, ale mainilor si
ale corpului ce sugereaza fericire, surpriza, fricd, fu-
rie, tristefe, incantare, ganduri — de exemplu, lovirea
barbiei in timp ce te incrunti.

ti transmiti usor emotiile prin intermediul corpului
sau oamenii te gasesc dificil de citit? Daca nu stii ris-
punsul la aceasta intrebare, meritd s explorezi mai
departe aceasta chestiune cu ajutorul celor in care ai
incredere. A permite in mod deliberat unor emotii si
se arate poate pdrea o provocare, dar face parte din
inldturarea mastii, ajutdndu-te sa ajungi mai repede
la celalalt.

Gesturi de relationare: Acestea influenteaza cealalta
persoand, aga cum se vede in incuviintarea din cap
pentru a o incuraja sd continue sa vorbeasca, in des-
chiderea gurii pentru a ardta cd vrei sd spui ceva, in
fluturarea mainii deschise pentru a spune persoanei
respective sd continue sd vorbeasca.

Acesta este 0 alta instan{d corporald importants, asa
cd e bine sd urmaregti reactia celorlalti la gesturile
tale. Poate fi dificil sa afli daci faci aceste gesturi, pen-
tru cd adesea ele sunt efectuate cu totul inconstient.
De exemplu, ai putea crede cd esti neutru sau chiar
plin de incurajare in interactiunea cu oamenii, insd
acestia te pot simti ca fiind rece, respingdtor sau gro-
solan doar pentru cd nu oferi imediat aceste gesturi
esentiale de relationare.

Gesturi legate de nevoile personale: Acestea includ
scdrpinarea nasului, inlaturarea parului din ochi, méaz-
galelile pe hartie, marunjirea hartiei, inldturarea unei
scame de pe haina altcuiva etc. Ele se pot dovedi efi-
ciente in a transmite grija pentru cineva sau in a-ti
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comunica dispozitia actuald. Sunt adesea revelatii
complete privind felul in care te simti si nu sunt usor
de controlat. De exemplu, daca obisnuiesti sa mazga-
lesti absent, ai putea crede ca te ajutd sa te concentrezi
cand vorbeste o persoana. In realitate, ea te-ar putea
percepe ca manifestand plictiseald sau dezinteres.
Data viitoare cand incepi o conversatie cu cineva, re-
zerva-{i pufin timp pentru a verifica ce gesturi legate
de nevoile personale face cealaltd persoand. Apoi
mergi mai In profunzime si incearca sa le sesizezi si
pe cele pe care le faci tu.
De vreme ce aceste gesturi sunt involuntare, in loc sa
incerci sd le controlezi in mod rigid, este mai bine sa
te concentrezi mai degraba asupra celeilalte persoa-
ne, dupd care aceste gesturi vor intra pe fagasul lor
natural.
Aceste tipuri diferite de expresii corporale furnizea-
za o gama larga de posibilitati pentru a-ti consolida in-
fluenta. Ele nu numai ca pot sa-fi
poate fi dificil 3 afle transrvn.ité mesaiul fara cuvinte, dér
daci faci aceste gesturi POt sa-i dea mai multd putere prin
accentuarea sau moderatia gesticii.
Totusi, trebuie sa ai disponibilita-
tea de a le folosi, de vreme ce nu totul vine in mod au-
tomat.

Fata in fata

Expresiile chipului pot comunica multe emotii ele-
mentare, inclusiv fericire, surpriza, fricd, furie, tristete,
dezgust, nemulfumire, interes, confuzie si hotarare.
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Oamenii cu un Efect Charismatic puternic au tendinta
de a fi curajosi si permit fetei sa le tradeze emotiile, ade-
sea savurand aceastd manifestare.

Exercitiu pentru expresivitatea fetei

Stai in picioare sau pe un scaun in fata unei oglinzi. Ex-
prima surprize folosind doar gesturi. Cum vei semnala sur-
priza? Vei observa probabil lucruri, ca sprancene ridicate
sau curbate, ochii larg deschisi, gura cascatd si asa mai de-
parte.

Acum incearca sa faci urmatoarele gesturi:

1 Intensificad gestul de surpriza — exagereazd-| cat de
mult poti.

2 Minimalizeaza gestul de surprizd — care este cea mai
slabd miscare pe care o poti face si sd transmiti inca sur-
prinderea?

3 Ascunde surprinderea — acopera sau ascunde-ti sen-
timentele in timp ce le trdiesti inca in interior. Imagi-
neazd-ti cd cineva tocmai ti-a spus niste vesti emotio-
nante sau minunate, dar din varii motive nu poti sd lasi
persoana respectiva sd vada cd esti multumit.

4 Mascheaza surprinderea — substituie expresia de sur-
priza cu o emotie complet diferita.

Aceste exercitii nu sunt recomandate ca sd inveti sd fii
actor. Este vorba, 7n schimb, despre constientizarea faptu-
lui cd exista modalitati diferite de a transmite sentimente-
le prin intermediul fetei si ¢, dacd le folosesti incorect, ai
putea pdrea insensibil.
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Practicand regulat observarea oamenilor, poti incepe
sd-ti sporesti constientizarea legatd de gesturi si limba-
jul corpului. Incearca s& decodifici mesajul ce vine din
partea persoanei pe care o observi in timp ce 1i ignori cu-
vintele.

Oamenii comunica prin intermediul limbajului cor-
poral de mai mult de un milion de ani, insa acesta a fost
studiat intens doar in ultimii 30. A experimenta gesturi
si a incerca sa-ti modifici limbajul corpului pentru a fi
mai pozitiv sau a avea un impact mai puternic poate fi
resimfit ca fiind un demers destul de provocator, pand
cand devine o parte din fiinta ta.

Ideea esentiald care trebuie Insa refinuta este aceea
ca folosirea expresivitatii tale corporale devine ceva
mai naturald atunci cAnd vorbesti din inima — deci
cu convingere. In multe privinte limbajul corpului tdu
isi va purta singur de grija, de indata ce devii in in-
tregime concentrat nu pe propria persoand, ci pe au-
dienta.

Exercitiu pentru limbajul corporal (in intimitate)

1 Gdseste un locin care este destul spatiu pentru a-ti mis-
ca trupul liber, fard sa te simti incomodat sau inghe-
suit.

2 Pastrand neutrd expresia fetei, foloseste-ti corpul in in-
tregime pentru a exprima fiecare dintre situatiile urma-
toare:
furios; rusinat; relaxat; dominant; nerdabdator; modest;
intrebdtor; surprins; suspicios; indecis; dezinteresat.
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3 Acum, permitand fetei tale sd adopte expresiile cores-
punzdatoare, foloseste-ti corpul in intregime pentru a
exprima fiecare dintre situatiile urmdtoare:

resemnat; plin de indoieli; timid; rusinat; modest; trist;
distant; satisfacut de sine.

Care este diferenta dintre aceste douad interpretari —
una fara expresie faciala si alta cu un chip grditor? Cat
de dificil a fost s transmiti starea fara a folosi o expre-
sie faciald evidenta? Au avut gesturile tale corporale ten-
dinta de a-ti urma expresia fetei sau invers?

Ce ai invétat facand acest exercitiu? Ce iti sugereaza el
legat de folosirea limbajului corpului pentru a-ti spri-
jini mesajul si a consolida impactul?

»Dacd nu simteai frica, n-aveai ce sa cauti acolo. Asta te

mentine pe picioare si iti d3 viatd. In niciun caz, nu te tine
inloc.”

ELLEN MACARTHUR,

cea mai rapidd dintre femeile cu

o singurd mana care au navigat in
jurul lumii
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Pasiunea

ei mai buni lideri pe care 1i cunosc sunt pa-
sionati de ceea ce fac”, declara Alan Leighton,

Py presedintele companiei Royal Mail, dupa ce
luase o serie de interviuri unora dintre cei mai straluciti
oameni de afaceri din Marea Britanie. Dacd nu va place
cuvantul , pasiune”, atunci puteti sa-1 inlocuiti cu ,,an-
gajament” sau ,entuziasm”.

Cercetdrile conduse de profesorul britanic Richard
Wiseman au inclus studierea participantilor la FameLab,
o competitie nationald pentru gasirea noilor ,fefe ale sti-
intei”. Cei care au fost cei mai capabili in a-gi transmite
emotiile au avut cele mai mari progrese in competitie,
folosindu-si personalitdtile pentru a impresiona mem-
brii juriului.

In ciuda puterii sale cunoscute de a ne impresiona,
nu existd nimic straniu sau imposibil de infeles in pri-

vinta pasiunii. Adesea, este doar un

nu este nimic straniu act de reconectare cu o parte de-

sau imposibil de inteles
n privinta pasiunii

mult uitatd a propriului sine, caru-
ia i s-a permis sa se atrofieze. Alta-
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datd este vorba de a permite cuiva sa-si demonstreze pe
deplin implicarea afectiva.

Pasiunea nu se refera doar la cele mai importante lu-
cruri din viafa ta, ci priveste si teme mai putin arzitoa-
re, de zi cu zi. De exemplu, cand discufi cu un client de-
spre serviciul oferit de compania ta, vei fi mult mai
eficient dacd dovedesti un angajament sincer fatd de acel
serviciu si vrei sd-1 impartagesti.

Vei inregistra un impact mai puternic atunci cand
simti cd o chestiune este cu adevarat importanta si trans-
miti asta prin folosirea entuziasmului tdu firesc. Pasiu-
nea poate influenta emotiile, gandirea si chiar compor-
tamentul altor persoane. Deci merita sd iei in serios acest
fapt.

Nu ti-e prea clar ce anume te pasioneaza, ce lucruri
te entuziasmeaza sau ce anume i ridici adrenalina? In-
cearca variatele exercitii de mai jos pentru a inspecta cu
o atentie mai mare viata si evenimentele-cheie datorita
cdrora esti ceea ce esti.

Exercitiu pentru clasificarea pasiunilor (1)

Privind spre trecut

1 Foloseste figura de maijos pentru a-ti trasa linia vietii.
Creeaz3-{i propria versiune la o dimensiune mare, dacé
este posibil cel putin in format A3.

2 Pentru cadmin si viata Tn general, inclusiv pentru intere-
se si hobby-uri, puncteaza suisurile si coborasurile, eve-
nimentele care ti-au provocat bucurie sau tristete, te-au
facut mandru, te-au surescitat etc.
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Marcheazd punctele semnificative, de cotiturd, cand lu-
crurile te-au schimbat fundamental, ficand din tine
persoana care esti astdzi.

Care dintre aceste evenimente a ldsat urme adanci si
de ce?

Pentru carierd, realizeazd un al doilea grafic si punctea-
za momentele de succes si cele de esec, clipele in care
te-ai simtit entuziasmat Tn cea mai mare masurd si cele
n care ai fost plictisit sau demotivat in cea mai mare
masura.

Acum

Ani

Linia timpului 1: Cum am ajuns aici?

Exercitiu pentru clarificarea pasiunilor (2)

Privind spre viitor

1 Foloseste aceeasi coald cu dimensiunea A3 pentru a

priviinainte la ce vei face in urmdtorul an. Fé o lista cu-
prinzand lucrurile pe care {i-ar pldcea cel mai mult s3
le schimbi in fiecare din zonele pe care le-ai inregistrat
pe graficul anterior.
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2 Acum incearcd sd privesti inainte cu trei ani. Cum vei
ajunge la aceste lucruri si ce pasi ar fi nevoie s parcurgi
pentru a atinge aceste scopuri? Incepe s3 visezi la aceste
scopuri. Nu-ti fa griji dacd par fanteziste sau chiarim-
posibile.

3 Incele din urmd, priveste inainte cu cinci ani intregi.
Cum ar ardta viata ta atunci? Ce se va fi schimbat? Ce ai
putea face ca toate acestea sa se intample?

4 Foloseste linia timpului pentru a-ti nota gandurile si
sentimentele despre diversele chestiuni pe care le-ai
inregistrat.

5 Care sunt unele din temele subiacente? Ce pare a fi pre-
zentindiferent de situatie? Ce valori par a conta cel mai
mult pe linia vietii tale?

Jos lan 3 ani

Linia timpului 2: Unde vreau s3 fiu?

Exercitiu pentru clarificarea pasiunilor (3)

Folosind informatia pe care ai expus-o in exercitiile 1 si
2, completeaza aceste doua propozitii.
Valorile esentiale care imi conduc viata sunt



162 Andrew Leigh

Unicul lucru important pe care ar trebui sa-| stii despre
mine este

Aceste doud declaratii simple pot sd ofere un punct de
referinta cdnd comunici cu altii si vrei sa produci unim-
pact puternic.

Nu sunt neaparat cuvinte pe care le vei spune in fapt —
desi ai putea dori cateodatd sd faci asta, ci ele furnizea-
za un nivel de referinta pentru comunicare si pentru
ceea ce conteazd pentru tine.

Aceste trei exercitii te vor ajuta sd te gandesti cu mai
multa intensitate la viata ta, la pasiunile tale si la ceea ce
le alimenteaza.

Oamenii care folosesc pasiunea in comunicare fac ur-
matoarele lucruri:

o Persistd in a-si transmite mesajul. Cei mai multi nu
au o revelatie neasteptatd despre cum sa o faca, tre-
buie doar sd continue sa comunice cadt mai bine.

e Accepta cd prin comunicare nu-gi vor atinge instantaneu
finta. Incepe cu cea mai simpla afirmatie prin care ifi pofi
descrie pasiunea si ia asta ca pe o bazd de pornire.

» Realizeaza cé ti-ai gdsit pasiunea atunci cand ajungi
in punctul in care esti satisfdcut numai si prin fap-
tul ca poti sa-i stimulezi pe alfii cu entuziasmul tau.
Adicd, tu stii ce vrei si nu vei face niciun compro-
mis.

Cand reusesti sd-ti demonstrezi pasiunea prin co-
municare, oamenii te vor percepe ca pe 0 persoana care
are un scop, este entuziastd, increzatoare (sau transmi-
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te o incredere de sine), spontand, gata sa accepte orice
provocare, energicd, emotionatd, cu simful umorului
si veseld. Acestea pot fi contagioase, exercitand o for-
‘ td magneticd, atrdgdnd oamenii si intdrindu-ti influ-
enta.

Scop si pasiune

Dupa cum se explicd in capitolul 1, asumarea unui
scop clar constituie un prim pas important in cilatoria
spre crearea unui impact personal puternic, insa numai
claritatea nu este suficienta. La fel ca
motorul unei masini care este pregad- pasiuneaindreaptd
tit pentru o cursd importants, scopul reflectoarele asupra
tiu trebuie hiperalimentat — nu cu ScoPulul
combustibil, ci cu pasiune.

Pasiunea indreaptd reflectoarele asupra scopului.
Consistenta scopului se dovedeste a fi una dintre cele
mai rezistente si distincte trasaturi ale oamenilor de suc-
ces si cu impact. Acestia iubesc ceea ce fac si le place sa
vorbeascd despre ceea ce conteaza cu adevdrat pentru ei,
ceea ce constituie motivul pentru care fac o impresie atat
de buna.

Intrebari pentru tine insuti

* Scopul pe care il comunic este cu adevarat clar?
‘¢ Tin cu adevarat la acest scop?
* Mi-ar pldcea sd il explic altor persoane?

'* Sunt capabil sa transmit o pasiune reald pentru acest scop?
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Entuziasm si pasiune

Multi oameni pot sa fie pasionati in ceea ce priveste
scopul lor si totusi ei nu transmit in intregime cat de pu-
ternic sunt legati de acesta. Aici isi face aparitia entuzias-
mul. Permite-{i tie insuti sa ardfi entuziasm pentru sco-
pul tau si impartaseste-1 cu oamenii. Astfel faci apel atat
la mintile, cat si la inimile lor.

Entuziasmul sincer este aproape intotdeauna molip-
sitor si cu cat devii mai dezinhibat, cu atat va fi mai pu-
ternic impactul acestuia asupra celorlalti. In mod evi-
dent, uneori ajungi sa exagerezi sub forma , priveste cat
de entuziast sunt” si, in consecinta, sa-i faci pe unii s se
simtd stanjenifi. Totusi, cantdrind bine, este mai bine sa
fii hiperentuziasmat si sd risti un rdspuns negativ decat
sd fii prea precaut si sa-fi pdstrezi pasiunea in siguran-
td, sub cheie.

Existd un mit conform cdruia oamenii, in special
asa-numitii britanici rezervati, se incruntd cand vine vor-
ba despre entuziasm si, ca urmare, acesta ar trebui evi-
tat din toate puterile. Aceasta situatie ar fi valabila doar
atunci cand oamenii devin atat de entuziasti, incat pierd
orice simf al realitatii.

Intrebiri pentru tine insuti

¢ Sunt entuziasmat in legdturd cu ceea ce doresc sd co-
munic?

¢ (Ce anume mé entuziasmeaza legat de aceastéd chestiune?

e De ce ar trebui ca si alte persoane sa fie entuziasmate de
ea?
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Incredere in sine si pasiune

Te-ai intrebat vreodata care este secretul celor care par
sd emane Incredere si credintd in sine? Cum fac ei asta?
Este vorba de buna crestere, de un statut inalt, de sana-
tate, de educatie, de succes in carierd sau de ce altceva?
Dupa cum se explicd in capitolul 3, increderea de sine
nu se intdmpla pur si simplu. Ea este un efect al practi-
cii i al acumuldrii competentei.

Totusi, atunci cand te conectezi in intregime la pasiu-
nea sau la angajamentul tdu, acest fapt poate incepe in
mod automat sd-{i intdreasca increderea. Asta se Intam-
pla pentru cd, impartasindu-ti pasiunea, exersezi, de
fapt, cum sa vorbesti despre ceea ce este cu adevarat im-
portant pentru tine. Acest lucru este suficient pentru a
intdri increderea de sine.

De indata ce ai devenit cu totul absorbit de sensul me-
sajului tdu, nu te mai preocupi de propria-{i persoand,
ceea ce lasd putin spatiu pentru nesiguranta.

intrebiri pentru tine insuti

o (Cét de sigur pe mine sunt in ceea ce priveste confinutul
pe care doresc sd-1 comunic?

¢ De ce conteazad pentru mine chestiunea pe care doresc sd
0 comunic?

. De ce ar trebui sa conteze si pentru ceilal}i?
¢ Daca ag avea o siguranid totald, cum ar afecta acest fapt
ceea ce spun?
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Spontaneitate si pasiune

Cand actionezi In mod deschis, cu spontaneitate, este
foarte probabil sd creezi o atmosfera egald si onesta.
Daca oamenii te vad vorbind din inim3, nu numai din
cap, poate fi molipsitor, adesea stimulandu-i sa actione-
ze In aceeasi directie.

Cét de confortabil te simii in situatia in care trebuie

s& gandesti liber si spontan si sd re-

cit de confortabil te actionezi prompt la tot ceea ce se

simti atunci cand intampla? Te simti nesigur, prefe-

trebuie s& gandesti liber rand sa respecti indeaproape scen-

si spontan? riul scris sau mental pe care l-ai
ales?

Lipsa practicii este unul dintre cele mai frecvente mo-
tive pentru a-fi fi frica de situatia in care {i se cere sa gan-
desti spontan. In cazul in care nu ai o diploma in fizici
avansatd, daca cineva ti-ar cere sd vorbesti fara pregati-
re in fata a 500 de oameni, timp de 15 minute, despre te-
oria relativitatii a lui Einstein, s-ar putea sd fii pus in di-
ficultate. Totusi, adesea lipsa cunostintelor este cea care
face din discursul liber o provocare.

Sau poate crezi cd gandirea spontana reclama un ras-
puns fulminant, un creier sclipitor cu intuitii profunde
imediate? Ar putea fi adevdrat in cazul In care vrei sa fii
un performer de stand-up comedy sau cineva care da
numai replici spirituale. In general, acest tip de gandire
spontana iti cere sa ramai legat de lucrurile la care tii cel
mai mult si astfel ifi permite si-ti accesezi resursele in-
terne fara restrictii.

Chiar daca, prin definitie, spontaneitatea nu poate fi
planificata, poti fertiliza terenul pe care infloreste, prin
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anticipare, ascultare, gandire de ansamblu si cagtigand
timp de gandire.

¢ Anticipare: Existd multe situatii in care stii ca va tre-

bui sd actionezi in mod spontan, fard a avea o harta
care si te ghideze. De exemplu, ai putea fi solicitat sa
sustii un discurs spontan, sa vorbesti fara un text pre-
gatit dinainte. Umoristul Mark Twain se lduda ca are
nevoie intotdeauna de cateva saptamani pentru a pre-
gdti un discurs spontan bun, dorind sd spuna prin
asta cd el era intotdeauna pregatit intr-un fel pentru
aceste provocari.

Ascultare: Oamenii ifi vor furniza adesea indicii si in-
formatii legate de ceea ce gandesc si simt. Ascultand
si privind cu atentie, poti adesea sd le culegi, astfel in-
cat sa devii pregdtit pentru a raspunde atunci cand
este necesar.

Gandirea de ansamblu: Indiferent de subiectul care
se discutd, incearca sd-1 vezi cu alti ochi, extinde-ti
gandirea. De exemplu, cand caufi un rdspuns incear-
cd sd te intrebi pe tine: ,Despre ce este vorba cu ade-
varat aici?”, ,Ce ar putea sd lipseasca aici?”, ,Despre
ce Imi aminteste acest subiect?”, ,Cum se leagd aces-
ta de experienta mea proprie?”, ,,Ce Imi spune acest
subiect despre situatia cu care ma confrunt acum?”
Cagstigind timp de gandire: Oferd-{i un moment de
respiro pentru a fi spontan incercand sa castigi mai
mult timp de gandire pana sa dai raspunsul.

o Asteaptd ca un vorbitor s termine complet ce are
de spus inainte de a Incerca sa oferi un raspuns.
o Formuleaza si tu o intrebare.
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o Cere timp de gandire.

o Scoate sunete cum ar fi ,hmmm®, pentru a ardta
cd esti atent, dar te gandesti inca.

o Foloseste fraze de umpluturd cum ar fi: ,latd o idee
bund”, , Acest lucru ar putea avea multe implica-
tii”, , Trebuie sa vorbim mai mult despre asta”.

o Revino pentru a reflecta la ceva ce tocmai a spus
vorbitorul, ,Deci ceea ce pdreai sd spui este ca...”

o Fdra a oferi un raspuns imediat, spune o poveste
care iti aminteste despre aceastd chestiune, in timp
ce continui sd te gandesti la cel mai bun rdspuns.

Intrebiri pentru tine insuti

e Sunt dispus sa fiu spontan cdnd ma lansez In comuni-
care?

¢ Cear putea interveni in calea dispozifiei mele de a fi spon-
tan?

e Cum pot sd ma pregatesc cel mai bine pentru a profita la
maximum de anumite situatii aseméanatoare?

Provocare si pasiune

Cand intdlnesti oameni cu pasiune sau cu putere de
angajare, acestia tind sa pund la indoiala aborddrile con-
ventionale, au opinii puternice in anumite situatii, vor
fapte, nu vorbe si in multe cazuri arata o disponibilitate
inconfortabila de a se schimba cu 180 de grade.

Manati de pasiunea lor, astfel de oameni par curajosi,
insd practic ei sunt doar angajati in slujba scopului lor.
In urmirirea acestuia, ei au vointa de a se confrunta, de
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a pune pe tapet probleme incomode sau de a pune sub
semnul intrebdrii ceea ce se intampla. Totusi, undeva in
spatele acestei manifestari, aceiasi oameni ar putea fi an-
xiosi sau nesiguri pe ei.

Felul in care provoci este la fel de important ca pro-
vocarea in sine. Dacd ajungi sa-i ardfi celeilalte persoane
ca a gresit, sd o faci sd se simta nerespectata sau atacata
in vreun fel, acest lucru ti-ar putea submina, mai degra-
ba decat consolida, impactul. Incearca sa provoci ca si
cum doar ai cduta niste informafii:

e ,Toatd lumea e de aceeasi parere?”

e ,Ce crezi ca putem face pentru a schimba aceasta si-
tuatie?”

e ,Acest lucru nu mi se pare corect, ce pdrere ai despre
asta?”

e incotro ne indreptam?”

e ,Mie mi se pare gresit — mai este cineva care crede
la fel?”

e ,Ar fi posibil sda proceddm altfel data viitoare?”

Cu cat dai mai mult frau liber pasiunii tale, cu atét
mai mult trebuie sa te asiguri ca provocdrile tale izvo-
rasc dintr-o sursa pozitivé, si nu din nevoia de a fi de-
fensiv, din lipsa de incredere sau din dorinta de a pune
pe altcineva intr-o lumind proasta.

Intrebari pentru tine insuti

* De ce trebuie sa provoc?

‘e Cand am lansat ultima oara o provocare folosindu-mi pa-
' siunea? {
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¢ Ce fel de provocare nu doresc sé lansez si de ce?

o Pe cine doresc cel mai putin sa provoc si cu cine nu vreau
séd ajung in dezacord?

e Provoc de pe pozitia celui care cauta informatii sau am
tendinta sd provoc in asa fel incat oamenii sa se simta
atacati?

Energie si pasiune

Pentru a comunica energic si cu pasiune este nevoie
de energie. Energia este cea pe care o investesti in felul
cum vorbesti si te comporti. Nu pofi transmite pasiune
prin mesajul tau daca vorbesti monoton, trantit in foto-
liu, fara sa privesti oamenii in ochi sau lasandu-i capul
sd cada spre piept ca si cum ai fi pe jumadtate afipit.

Energia folositd pentru a transmite pasiune ia multe
forme, inclusiv prin gestica ta — felul in care te misti sau \
actionezi, vocea, zambetul sau, in unele cazuri, mdies-
tria ta de a vorbi in public.

Atunci cand manifesti un nivel inalt de energie, acest
fapt te ajuta sa fii vizibil, intarindu-ti prezenta. Daca
simti cd aceasta este o chestiune relevantd pentru tine,

atunci incearcd sd devii mai con-
energia folosits pentru ~ stient de nivelurile tale de energie in
atransmite pasiuneia momente diferite si observa ca,
multe forme atunci cand acestea par a fi joase,
asta tinde sa-{i reduca abilitatea de

a transmite angajamentul tau.

Fard energie, chiar si cel mai puternic sau cel mai con-
vingator mesaj va trece neauzit. Q
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|
I
‘ ' Intrebiri pentru tine insuti

e Cand a fost ultima oarad cand am folosit cu adevarat
energia pentru a transmite mesajul cu angajament si pa-
siune?

¢ Investesc constant energie in felul in care transmit mesa-
jele esentiale?

e Cum este aceastd energie afigatd in principal — prin ges-
turi, voce, expresie fizica?

Distractie, spirit ludic si pasiune

Utilizarea pasiunii nu inseamnd cd intotdeauna tre-
buie sd te prezinti extrem de serios. Ar putea s fie la fel
de eficient sa te distrezi vorbind despre pasiunea ta, cdu-
tand sa inciti spiritul ludic. De exemplu, {i-ai putea fo-
losi umorul inndscut pentru a-{i comunica foarte bine
mesajul profund sau ai putea refuza si te iei prea in se-
rios si sd creezi o atmosferd de bucurie in jurul transmi-
terii mesajului tau.

Caile de generare a unui sentiment ludic in jurul me-
sajului tdu sunt limitate numai de imaginatia si de
promptitudinea ta de a-ti asuma riscuri. Acestea ar pu-
tea include cantarea mesajului, citirea unei poezii, pur-
tarea unei paldrii caraghioase, deghizarea, participarea
audientei, relatarea unei povegti impotriva ta, folosirea
unor cuvinte interesante, metafore sau povestiri, desene
animate, secvente din filme, de fapt orice ifi permite tie
si audientei tale sa vedeti partea amuzantd a lucrurilor
si sd receptati mesajul.
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Pasiunea este viitorul

Am vizut cd pentru a-ti spori Efectul Charismatic un
ingredient vital este chiar pasiunea ta. Imbucuritor este
faptul cd lumea se misca treptat in aceeasi directie, fiind
din ce in ce mai constientd de importanfa acesteia nu nu-
mai pentru individul care are nevoie sd exercite influen-
td, ci pentru Intreaga organizatie.

Dupa cum o spune Gary Hamel, un comentator larg
respectat din lumea afacerilor, viitorul companiilor in se-
colul al XXI-lea este de a construi un mediu care ,iubes-
te inifiativa umana, creativitatea si pasiunea”. A-fi utili-
za pasiunea este exact ceea ce le-ar putea lipsi colegilor
tai si, dacad o exploatezi in mod corespunzitor, vei face
cu sigurantd o impresie puternica.

.0 persoand pasionatd este de preferat in locul a patru-
zeci de persoane vag interesate.”
E.M. FORSTER,
romancier
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Capitolul 8

Tinuta

acd esti o vedeta pop sau un milionar excen-

tric, probabil ca nu este nevoie sa-ti faci prea

multe griji legate de infdtisarea si atitudinea
ta — de tinuta ta. Insd dacd nu te afli in niciuna dintre
cele doud ipostaze, atunci acestea ifi pot afecta serios im-
pactul personal.

,Tinutd” este un cuvant comod, daca nu chiar ele-
gant, pentru a vorbi despre atitudinea ta. Acesta inclu-
de felul in care te prezinti, felul
in care te ingrijesti, infatisarea ,{inutd” este un cuvant
generald si imaginea ta. Fieca- comod, daca nu chiar
re dintre acestea are o influen-
td asupra modului in care te
percep ceilalti si fiecare ar putea necesita putind atentie
dacd vrei sa fii sigur cd dai ce e mai bun din tine Insufi.

De exemplu, intr-o confruntare care a durat opt ani
pe o spetd legatd de incalcarea dreptului de autor, jude-
cdtorii s-au plans de faptul ca un martor-expert si-a pier-
dut in mod potential toata credibilitatea , din cauza con-
tactului vizual instabil si a tinutei care lisa de dorit”. In

elegant, pentru atitudinea ta



174 Andrew Leigh

prezentarea bugetului sdu, in cantecul de lebdda din
2007, ministrul economiei si finantelor de atunci, Gor-
don Brown, constient de reputatia sa de persoana seve-
rd si autoritard, a abordat o comportare vesela lansand
glume si abordand un stil relaxat.

Managerul unui mare magazin de succes al unei com-
panii importante de electronice din Regatul Unit a dat
cu adevadrat atentie acestui aspect. Ardtand perfect in
costumul strdlucitor, cu parul lucios si pantofii cu varf
ascutit, el se simfea bine avand aceasta infatisare, pand
cand a primit o slujbd noud si importantd din partea
companiei BBC, unde era asteptat sd se prezinte directo-
rilor superiori. Infatisarea sa obisnuita s-a dovedit a fi
nepotrivitd pentru cultura organizatiei cdreia i se alatu-
rase. Tinuta sa neadecvatd i-a subminat sansele de a fi in
vreun fel convingator.

A fi ordonat, curat si proaspdt poate pdrea suficient.
Poate cd esti si tu o persoand care considera cd interio-
rul conteaza mai mult decat infdtisarea exterioard. To-
tusi, pentru cd initial oamenii nu prea au de la ce porni,
atunci cand isi fac o pdrere despre tine, {inuta ta genera-
14 poate fi foarte importanta.

Cum fi-ai descrie infafisarea exterioara? Ar putea cei-
lalti s& te considere o persoand imbricatd bine, ingrijit,
in pas cu moda, cu stil, conventionald sau doar stearsa
si comund? Care este imaginea pe care vrei sa o trans-
miti nu doar in acele ocazii speciale cand te straduiesti
in mod special sd ardti bine? Cand ii pregatesti hainele
pe care le vei purta, fie in ziua evenimentului, fie cu pu-
tine zile mai devreme, care este impresia pe care vrei sd
o faci? Cine este persoana pe care vrei sd o intilneasca
oamenii? Incearci exercitiul urmator pentru infatisare.
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Exercitiu pentru infitisare |

Gaseste o oglindd in care sa te vezi in intregime, cain ‘
cabinele de probd din magazine. (Gandeste-te sd instalezi !
una acasa, ca parte a programului tau de imbunatdtire a ti-
nutei.) |

In timp ce porti garderoba ta normali de serviciu, prives-
te lung si cu atentie la ce vezi in oglinda. Este diferit de exer- !
citiul anterior, de la capitolul 1. in acest exercitiu, priveste-te
pentru a reflecta referitor la grijd, stil si prezentd.

e Grija: Ti se pare cd persoana din oglinda are grija de
sine? Care sunt semnele tinutei ingrijite — de exem-
plu, are o infatisare mototolitad sau curatd, poartd pan-
tofi vechi sau eleganti? Parul este neingrijit sau aran-
jat? Ce schimbari ai recomanda acestei persoane in ceea
ce priveste infatisarea?

o Stil: Ce te face sa arafi deosebit? Exista ceva ce iese in
evidentd sau totul este nesemnificativ in ceea ce pri-
veste infatisarea, culoarea sau designul? Ce schimbari
ar introduce putin stil — de exemplu, mai multe sau
mai putine culori, haine de calitate mai bung, o infati-
sare mai in pas cu moda?

e Prezentd: Cat de potrivitd este infatisarea ta cu viata ta
la serviciu? Se aliniazd ea complet cu mesajul pe care
vrei sa-| trimiti oamenilor despre charisma ta si cuim-
pactul pe care vrei sé-| ai?

Se potriveste imaginea ta cu locul tdu de munca? Sa
ludm, spre exemplu, o tdndra directoare intreprinza-
toare din industria muzicii care a participat la unul din
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cursurile noastre despre impactul personal. Ea avea o
slujba ce presupunea responsabilitate in cadrul com-
paniei si absolvise scoala de artd, totusi In termeni ves-
timentari nu avansase deloc. Continua sa se imbrace
cu bluze stramte, care, desi mergeau pe vremea cole-
giului, acum o faceau sd arate ca si cum ar vrea s flir-
teze.

Folosind materiale video, o oglinda si poate putin
feedback din exterior, ai putea face cativa pasi folosi-
tori pentru imbunatatirea si consolidarea finutei tale.
Cat despre scopul tau general legat de comunicare dis-
cutat la capitolul 1, incepe sd te gandesti la urmatoa-
rele.

¢ Ce imagine doresc sa proiectez?

¢ Ceimagine ma tem sa nu proiectez?

e (it de mare este distanfa dintre acestea?

e Cum as putea sd elimin distanta si sa raman tot eu?

Sa-1 ludm, de exemplu, pe Peter D., care a Inceput cu
o slujbd de consultant managerial independent. Avand
deja un Efect Charismatic convingator, el a inceput prin
a obtine intalniri cu directori executivi cu experienta,
purtand insa costume ieftine provenind din magazine
de duzina. In acelasi timp, cei pe care spera si-i consilie-
ze purtau de obicei, imbracaminte cu stil, scumpa, care
le sporea statutul evident.

In cele din urma, un coleg consultant cu experientd
i-a explicat: ,Dacd ai de gand sa lucrezi cu oameni cu ex-
perientd care poartd imbracaminte imaculatd, elegantd,
nu poti sa-ti pastrezi imbracamintea ieftind”. Peter a ie-
sit imediat si a comandat doud costume pentru afaceri
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de prim rang. De atunci incolo, el nu s-a mai uitat nici-
odatd inapoi, facand afaceri de la egal la egal cu un nu-
mar crescand de clienti selecti.

Exercitiu pentru prezentd

1 Cu ocazia urmatoarei ntalniri de lucru sau de afaceri
observa sistematic felul in care sunt imbracati oamenii
si infatisarea lorin general. Le sporeste sau le diminuea-
z3 impactul?

2 Contacteazd trei prieteni sau colegi de incredere pen-
tru a le cere o pérere sincera in ceea ce priveste felul
cum te ingrijesti.

3 Cere-le sd descrie cum véd ei gustul tdu general dupi
care teimbraci. L-ar descrie ca stilat, ingrijit, neglijent,
comod, retinut etc.?

! 4 Apoi cere-le sd spuna cum vad ei felul tau de a te ingriji
n general: curat, ordonat, cu atentie pentru detaliu etc.

5 1n continuare, intrebati: ,Am obiceiuri sau gesturi su-
paratoare care crezi ca ar putea impiedica exercitarea
unei impresii puternice?”

6 1n cele din urm3, intreabd-i cum vid ei infatisarea ta fi-
zicd: supraponderald, slaba, umila, verticald, intr-o for-
ma bunj etc.

7 laocamerd video si filmeaza-te intrand intr-o incape-
re si stand Tn picioare — ce mesaj pare ca proiectezi,
sunt hainele tale potrivite, ce functioneazs legat dein-
fatisarea ta?

Foloseste toate aceste informatii pentru a face schimbari in
felul tiu de a te ingriji in general.
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, JTinutd corespunzatoare” ar putea suna pretentios si
este posibil sa-ti vind greu s-o definesti, dar incepe cu
primele impresii. Bazadndu-se pe acestea, oamenii fac
presupuneri in ceea ce priveste:

e statutul economic — bogat, sdrac, de succes, de con-
ditie medie;

¢ nivelul educational — studii superioare, studii medii,
fara studii finalizate;

e credibilitate — onest, de incredere, de nadejde;

¢ statut social — de calitate, de succes, care se integrea-
za bine, ciudat, singuratic, in declin, in crestere;

e tip de relationare — atractiv, increzitor, anxios, rela-
xat;

¢ atitudine — agresiv, prietenos, nepretentios, greu de
cunoscut.

Astfel de judecdti pot apdrea in citeva secunde, de
aceea finuta este atat de importanta. Un studiu asupra
recrutarii angajatilor, de exemplu, géseste ca o ingrijire
buna a propriei persoane este mai importanta pentru de-
cizia de angajare decat calificdrile propriu-zise pentru
slujba respectiva.

Te invit sd analizam toatd aceastd chestiune a tinutei
de pe o bazd mai potrivitd pentru afaceri. Cat esti dispus

sd investesti In Infatisarea si in sti-

cat esti dispus s3 lul tau? Ar putea fi un cliseu sa
investesti ininfatisarea  vorbim despre marca personald —
si stilul tau? ca si cum ai fi o bucati de sipun

sau 0 masina — totusi aceasta ra-
méne un reper util pentru evaluarea voinfei tale de a in-
vesti in propria ta persoand si in felul in care te prezinfi.
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e Cat de puternica este marca (imaginea) ta?

¢ De ce anume e nevoie pentru a o reimprospata sau a
o imbunatati?

¢ Marca ta se dovedeste a fi de calitate?

o Iti poti permite si nu investesti in ea?

Cand infatisarea nu se potriveste perfect cu imaginea
pe care o doresti, este timpul sa investesti in schimbare,
dar asta nu inseamna sa-ti modifici intreaga personali-
tate. A-ti imbunatati impactul personal inseamna a con-
suma timp si resurse pentru dezvoltarea variatelor as-
pecte ale tinutei in general. Asta ar putea include
garderoba, postura, ingrijirea, strdngerea mainii, manie-
rele, imaginea si agsa mai departe.

Garderoba ta

Aceasta este cea mai evidentd arie in care poti sa faci
schimbari rapide. De exemplu, daca esti barbat, ramai
fidel unei palete sterse de negru, gri, albastru si, ocazio-
nal, nuante neutre de kaki? Daca esti femeie, ti-e teama
sa porti haine care ar putea fi interpretate ca ostentative
mai degrabd, decat functionale?

Femeile care detin foarte multa putere vor declara
adesea cu fermitate cd ,,nu sunt interesate de moda”, im-
plicand ideea ca femeile cu experientd ar putea fi mai pre-
sus de toate, cd moda este pentru secretare si muritorii
de rand. Sapa mai adanc si ele vor scoate adesea la ivea-
1 dorinta de a fi capabile sd se imbrace in pas cu moda.

Desi ar putea sd fie nesdndtos sa lasi moda sa-ti con-
duca viata, a ignora puterea hainelor nu este ceva de care
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sd fii mandru. De fapt ar putea sa fie o forma de arogan-
td sau un semn cd ai pierdut contactul cu realitatea.

Existd sapte greseli comune pe care oamenii le fac
cand vine vorba despre imbracamintea lor.

Greseala numarul 1: Ieftin si vesel

Daci esti hotarat sa-ti imbunatatesti impactul, este o
investifie, nu o extravagantd, sa cumperi lucruri de cali-
tate, In special in lumea afacerilor. Dacd te ieftinesti, asta
pand la urma te va costa; nu numai pentru ca poate ddu-
na imaginii tale, ci si din punctul de vedere al raportu-
lui cost per uzura.

Greseala numarul 2: A ignora moda

Anumite toalete te aratd cam invechit, iar tu le ignori
pundndu-te in pericol. Nu are rost sd spui: ,Nu md in-
tereseaza moda”, de vreme ce nu pérerea ta, ci a celor-
lalti e cea care conteaza.

Moda produce confuzie, este tranzitorie, insd mai pu-
tin arbitrarad dect ai putea crede. Astédzi, moda se schim-
ba atat de repede, incét, in mod paradoxal, una dintre
cele mai bune solutii este sd investesti intr-o infdfisare
clasicd ce refuza sa se invecheascd. Desi mai scumpa pe
termen scurt, infatisarea clasica te face sd arati bine pe
termen lung.

Greseala numaérul 3: Haine care nu se potrivesc
Daca nu se potrivesc, chiar si cele mai bune haine pot
fi un dezastru. O potrivire buna este atat de esentiald,
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incat merita sa platesti sume in plus la croitorie pentru
a obfine ce vrei.

Daca vrei sa arati bine imbracat si distins, gregelile co-
mune, cum ar fi articolele prea stramte, lungimea gresi-
td sau potrivirea fortatd, sunt de neacceptat.

Gregeala numarul 4: Lipsa asortarii

Asigura-te ca hainele tale se potrivesc unele cu altele
si ca efectul de ansamblu nu va fi distrus in totalitate.
Asortarea culorilor poate realiza sau distruge infafisarea
unei persoane, deci aloca ceva timp de gandire pentru
acest domeniu al grijii de sine.

Daca nu ai incredere totald in instinctele tale pentru
a cumpdra articole care {i se potrivesc, gindeste-te sa
investegti pentru a invad{a despre principiile de baza
ale asortarii culorilor. Exista niste reguli simple, cum
ar fi sd te asiguri cd o piesd importantd de imbracimin-
te are o culoare ce scoate in evidenta si accesoriile mi-
nore; cand sa potrivesti un element deschis cu un ele-
ment inchis; cand o culoare nu se potriveste cu alta;
sau ce culoare se potriveste cel mai bine cu tenul tau.
Acestea pot toate sd ajute la imbunadtatirea asortarii
vesmintelor.

Greseala numairul 5: Celelalte aminunte nu conteazi

Accesoriile sunt detaliile mici care vorbesc despre
tine. Cravatele, paldria, geanta, cureaua, manusile, so-
setele si chiar o umbreld prost alese pot dduna in mod
potential imaginii tale si s-ar putea sd nu afli asta nici-
odata.
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Asigura-te ca accesoriile scot in evidentd, si nu ifi sub-
mineazd imaginea. De exemplu, bijuteriile pot sa consti-
tuie un teritoriu periculos pentru un bérbat, in special
pentru unul care doreste sa urce pe scara corporativa.
Un cercel stralucitor poate fi acceptabil la un fotbalist fai-
mos, dar va ajuta si impactului tau? Pentru femei, cure-
lele tipatoare, bijuteriile batatoare la ochi si alte ornamen-
te pentru fatd ar merge in timpul liber, dar ti-ar putea
reduce serios impactul personal cand esti la serviciu.

Greseala numarul 6: Mici defecte de imagine

La fel ca accesoriile nepotrivite, unele neglijente pot
sa lase un gust nepldcut, dar pot fi evitate cu usurinia,
de indata ce devii congtient de ele. Iatd cateva exemple
dintre cele ce trebuie evitate:

e uzura — gulere, mangete sau semne de uzura;
haine prost cdlcate — fac o impresie proastd;

pete — pe cravatg, rochii sau costume;

nasturi lipsa, care stau sd cada sau neincheiati;
manecile jachetei sau pantalonii prea lungi sau prea
scurti;

e pantofii — vechi, necurdtati sau nereparati;

e cureaua jerpelitd.

Greseala numarul 7: Evitarea elegantei distinctive

La inceputurile ascensiunii companiei gigantice IBM,
fiecare barbat, fard exceptie, — si erau numai barbati pe
timpurile acelea — purta uniforma companiei alcatuita
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dintr-un costum bleu, camasd alba si o cravats aleasi
cu grijd. Zilele clonelor IBM au trecut, insd, cu exceptia
firmelor de inalta tehnologie si a celor nou-infiinfate,
se pune mai departe o presiune uriasa pe angajatii mul-
tor organizatii pentru a se conforma si a evita eviden-
tierea in multime. Totusi, este o greseald sd presupui ca
garderoba ta trebuie sa fie in intregime stearsa si im-
personala.

A deveni invizibil nu este o cale de a-{i consolida im-
pactul personal. A fi distins si stilat ar trebui sa fie per-
fect posibil, chiar si in conditiile limitarilor stabilite de
conventiile care te incon-
joard. Cautd modalitafi totusi, este o greseald s& presupui
creative de a face ca hai- ¢a garderoba ta trebuie s& fiein
nele tale si reflecte cine ntregime stearsd siimpersonald
esti tu si nu numai cum
pare ca vor altii sa fii. In afara hainelor, tinuta ta se refe-
rd si la felul in care te porti, inclusiv la cum te ingrijesti,
la expresia ta generald — zambesti mult sau esti incrun-
tat in general —, la felul in care mergi, la purtarea ta in
general si la manierele tale sociale.

A accepta un sfat

Nu toatd lumea are un fler inndscut pentru haine si
stil. Singurul lucru mai rdu decat faptul ca nu il ai este a
nu-l avea si a nu stii cd nu 1l ai. La fel ca in toate zonele
congtiinfei de sine, marele secret nu este deloc un se-
cret — cauta un sfat sincer.

Pentru a obtine sfaturi legate de imbracamintea si
stilul tau, exista o multime de specialisti in jur, de la
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experti In culori la stilistii din marile magazine, de la
consilierii de moda si stil la instructorii personali care
se concentreazd pe zona completd a impactului perso-
nal, inclusiv pe imbunatatirea infatisarii. Vei gasi infor-
matii utile pe site-ul Efectului Charismatic (www.cha-
risma-effect.com).

Gafele sociale

O faimoasa si charismatica stea a scenei si filmului
a invitat odata o actrita tanara si necunoscuta la cina.
Invitata nu numai cd nu a apdrut, dar a neglijat sa-si
ceard scuze sau sd-si explice absenta. Cateva zile mai
tarziu, cele doud femei s-au intalnit in mod neasteptat
la Muzeul de Artd Moderna din New York. ,,Cred ca
am fost invitatd la dumneavoastra acasa la cind joia tre-
cutd”, incepu tandra femeie. , O, da?” raspunse vede-
ta, ,Si ai venit?”

Este posibil ca, in zilele noastre, manierele sa nu mai
ocupe primul loc printre ingredientele de pe reteta suc-
cesului, dar ele raman un factor important care va afec-
teaza prestanfa. Nu-{i rezerva cele mai bune purtari pen-
tru ocazii speciale. Nu poti avea doud seturi de maniere,
unul pentru cei pe care {i admiri si vrei sd-i impresionezi
si altul pentru cei pe care ii consideri neimportanti. Pen-
tru o finuta puternica, acestea trebuie s fie aceleasi pen-
tru toata lumea.

De vreme ce manierele sunt simple reguli artificiale,
ele pot fi incdlcate in circumstante potrivite. De exem-
plu, in Anglia se agteaptd de obicei ca barbatii sa-si scoa-
td pdldria cand intrd undeva. Totusi, daca purtarea unei
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paldrii elegante iInseamna afirmarea stilului tdu perso-
nal, atunci ai putea sa o {ii mai departe pe cap, pentru
a-ti edifica impactul personal.

Iata sapte dintre cele mai frecvente gafe sociale de ne-
lertat.

1 53 nu multumesti atunci cand cineva a facut pentru
tine un gest de bunatate.

2 Sd nu stai cum se cuvine pe scaun la sedinfe si sa te
legeni cu scaunul Inainte si tnapoi.

3 54 fii familiar in mod deschis cu cineva fard permi-
siunea sa.

4 S& nu tratezi oamenii cu respect.

5 §S4 atingi neinvitat obiecte sau oameni.

6 Sa intrerupi sau sa poluezi sonor atmosfera in mod
continuu.

7 Sd insulti pe cineva In fafa altcuiva care ii este apro-
piat persoanei respective.

Ceea ce conteazd in cazul bunelor maniere este fap-
tul cd ele trebuie si fie adecvate contextului, ardtand res-
pectul pentru ceilalfi.

Toaleta personala

Acum ifi propun sd aborddm o zona foarte persona-
1, vreau sd spun teritoriul in care numai prietenii cei mai
buni sau cineva in care ai incredere totald indriznesc si
intre.

Brian a fost trimis pe teren de compania sa pentru a
invata ABC-ul vanzarii si distributiei. Slujba sa era sa
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viziteze drogherii care vand cu amdnuntul si sa preia
comenzi pentru completarea stocului. Intr-unul din ma-
gazine, dupa ce vorbit indelung cu proprietarul, aces-
ta din urma l-a invitat politicos sd meargd cu el in ca-
mera din spate, unde stocul de rezerva se inalta pana
la tavan.

In intimitatea acestui spatiu nepretentios, proprieta-
rul i-a spus incet: ,Brian, ti-a spus cineva vreodatd ca ai
o respiratie extrem de neplacut mirositoare?” Ochii lui
Brian s-au marit cat cepele; nimeni nu ii spusese asa ceva
niciodata. , Este adevarat, tinere, si te avertizez sa faci
ceva in sensul acesta. Ar putea sa-ti dduneze in ascen-
siunea ta profesionald.” Avand incredere in ce i s-a spus,
Brian a rdspuns cu recunostintd acestui sfat si si-a vizi-
tat imediat dentistul pentru a rezolva problema, care s-a
dovedit a fi o infectie a gingiei.

Cand Gordon Brown era ministru al economiei si
finantelor, fotografii din presa cu unghiile sale roase au
facut inconjurul lumii. Adevarat, asta nu l-a impiedicat
sd devina prim-ministru, insa i-a slabit imaginea de bar-
bat, el apdrand totusi mai departe ca un om increzator
care se ocupd cu finanfele tdrii.

Pentru a-ti verifica imaginea, fa exercitiul urmator de-
dicat gafelor din toaleta personala.

Exercitiu pentru gafele toaletei personale

Priveste-te cu onestitate si bifeaza casutele numai daca
esti sigur.
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RESPIRATIE Respiratia ta este proaspata?
Exista cineva care ti-ar spune dacd nu ar fi asa?
oAR Este parul tau spalat, lipsit de grasime si tuns
modern?
N-ai suvite care incearcd sa acopere zonele de
chelie?
DINTI Intr-o ordine rezonabils, arétand curati?
PARUL Ly . . C
Rezolvat cu grijd, inclusiv cel din urechi si n&ri?
DE PE FATA ’
Fard zone indisciplinate, nenetezite, netunse si
nerase?
MESTECAREA .
Tu nu faci astal
GUMEI
Unghiile, fata, mainile, toate zonele vizibile
CURATENIE . .
sunt bine curdtate?
UNGHII Suntingrijite, neroase?
Se vede ceva (nu existad nicio scuzad in ziua de
MATREATA .
azi)?
Proaspdtd si avand un aspect sandtos, neingal-
PIELE VRIS N o
benitd, necojitd sau neTmbatranita?

Suntem atét de obisnuiti cu propriile noastre corpuri,
incat poate fi dificil sd recunoas-
tem cand ceva incepe sa stirbeasca acesta este intr-adevar
din impactul personal. Acesta este teritoriul celui mai bun

intr-adevar teritoriul celui mai bu

riet
n Prieten
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prieten si merita sa intrebi pe cineva in care ai increde-
re sa-ti spuna franc, in fatd, daca observa la tine vreunul
dintre neajunsurile toaletei.

Colegul meu, Michael Maynard, care a ajutat nenu-
mdrate persoane si-si dezvolte potentialul si Efectul
Charismatic, argumenteaza ca punctul-cheie legat de in-
grijirea personald ,,se referd la grija. Arati ca ai grija si ca
esti Ingrijit?”

Postura

Avril, directoare de scoald cu experientd si inspec-
tor-sef adjunct pentru educatie, a aplicat de mai multe
ori pentru un post de inspector-sef pentru educatie in di-
verse consilii locale. A fost in mod constant selectatd pen-
tru interviu, insa nu a reusit sd obtind postul de condu-
cere pe care il dorea.

Consilierea ei a revelat obiceiul sdu de a intra in ca-
mera de interviu cu capul plecat si cu o posturd umi-
1a — era ca si cum si-ar fi cerut scuze pentru ca se afla
acolo. Atitudinea ei mentald, partial influentatd de ati-
tudinea ei negativd, era insofita de formula: ,Ma intreb
dacd ma vor numi de data aceasta”. Combinatia celor
doua i-a afectat direct tinuta si i-a redus Efectul Cha-
rismatic.

La consilierea individuald, Avril a invatat sa mearga
drept, cu capul sus. A inceput sd intre in incapere ima-
ginandu-si ca este deja un inspector-sef pentru educatie
si cd participa la intalnire numai pentru a rdspunde la
cateva Intrebadri, folosindu-si cunostintele si experienta.
Transformatd, Avril a aplicat ce-a invdtat cu ocazia
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urmatorului interviu pentru un post de inspector-sef si
a fost numita in consecinta.

In copilarie, regina Victoria era instruiti si-si find bar-
bia sus prin fixarea unei ramurele de nalba ascutita sub
guler. Posturile lui Elvis, Nijinsky, David Bowie, John
Wayne si Prince au contribuit toate la Efectele Charisma-
tice particulare ale acestora. Chiar dacd avem tendinta
in prezent sd acorddm mai putina atentie importantei
posturii, ea poate in continuare sa ne afecteze in mod ne-
mijlocit prestanta.

Poti castiga de pe urma unui sfat, dintr-o sedinta de
consiliere individuald sau de pe urma unui atelier pe
tema posturii si a altor chestiuni. De exemplu, a te privi
pe tine cum intri pe o usa pentru a intalni un grup de
strdini se poate dovedi o revelafie.

Dacd petreci mult timp aplecat asupra computerului,
se poate ghici ugor ca postura ta va avea de suferit. Ve-
dem multe persoane cu capetele aplecate Inainte si mer-
gand rau din cauza timpului excesiv petrecut in fata cal-
culatorului. Cei mai mulii cred ca a sta drept inseamna
sd tensionezi spatele, sa ridici pieptul si sa tragi capul in-
spre piept. Nu este asa. Coloana vertebrala are doua
curbe naturale pe care trebuie si le pastrezi: curba de la
baza capului spre umeri si cea de la regiunea superioa-
rd a spatelui pand la baza coloanei. Gandeste-te ca n-ar
fi rdu sd inveti tehnica Alexander cu un instructor cali-
ficat. Aceastda metoda verificatd previne pozitia umila si
tensiunea musculard excesiva. Ajutd la regdsirea postu-
rii naturale si tonifica felul in care te misti si lucrezi.

Daca simii o durere, mai ales o durere de spate, atunci
cand incerci s adopti o posturd bund sau daca suferi
rani la spate, gat sau pelvis, nu incerca sa le corectezi
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singur. Asta ar putea cauza mai mult rdu. Ia legatura cu
doctorul tdu sau viziteaza un instructor specializat in
tehnica Alexander inainte de a incerca sa-ti refaci pos-
tura.

Exercitiu pentru posturd

¢ Cand stai dreptin picioare, asigurd-te ca greutatea este
distribuitd in mod egal pe fiecare picior, atdt in partea
din fatd, cat siin partile laterale. S-ar putea sa ai im-
presia ca te inclini prea mult in fata si ca arati stupid,
dar nu este asa.

o Impinge umerii in fat§, apoi indreapt3-iin sus, apoiin
spate, apoi in jos. Te simti bine? Daca iti simti umerii
putin rigizi sau tensionati e posibil sd existe o tensiune
musculard inutila.

o Daca iti atdrna capul inainte este imposibil sa stai drept
in mod adecvat. Tine capul la un nivel care iti permite
sd privesti direct in fatd fard a fi nevoie sa ridici ochii.
Dacd asta cauzeazd o tensiune Tn gat, ai nevoie de an-
trenament special.

Aliniaza urechile cu umerii.

Ridicd ambele brate in lateral la inaltimea umerilor.
Rdmai asa pana numeri rar pana la zece.

Lasd bratele in jos, incet, numarand pand fa zece.
Repetd de zece ori, verificind constant aliniereal
Daca zece repetdri sunt prea multe pentru inceput,
fa cat de multe poti. Ar trebui cel putin sa simti o
usoard oboseald in muschii umerilor.

o 0 O O ©O
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e Fii un pinguin. In timp ce astepti ca o pagini de web s
se Tncarce, s se prdjeasca pdinea sau sd se opreasca
cuptorul cu microunde, ridica-ti coatele n lateral si atin-
ge-ti umerii cu méainile. Pdstrand mainile pe umeri si
urechile aliniate cu acestea, ridicd ambele coate in la-
teral, numara pana la unu, doi si coboard-le din nou
spre talie, numarand unu, doi. Repetd aceste miscari
de cate ori iti permite timpul. Vei fi surprins cat de in-
tens pofi lucra in 30 de secunde.

#A trdi nu inseamna pur si simplu a supravietui, ci a re-
usi cu un strop de pasiune, cu putind compasiune si cu o
bund dozd de umor si still”

MAYA ANGELOU,
scriitoare




PARTEA 3

ATRACTIA

Creeaza farmecul acela special



Aceastd a treia parte a abordirii S — F — A pentru im-
bundtitirea Efectului Charismatic introduce trei compo-
nente esentiale, insumate ca A—1-R:

o Atentie
e Interdependentd
e  Relationare

Fiecare contribuie la crearea atractiei reciproce, care este
decisivid pentru construirea unei legdturi intre tine si au-
dienta ta.
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onsultantul pentru recrutari era uimit de ne-

hotérarea clientei sale care trebuia sa aleaga in-

tre doi candidati cu specializare in stiinte, care
tocmai fusesera intervievati. Fiecare dintre acestia inde-
plinea criteriile de selectie, deci de ce ezita clienta? ,Nu
ma simt confortabil cu numirea niciunuia dintre ei, ex-
plicd aceasta ca scuzd, ambii au personalitatea unei dale
de beton.”

Agentul de recrutare devenise si mai confuz. ,Dar
personalitatea nu a fost mentionata niciodata printre cri-
teriile de selectie, ne-am gandit c4 este suficient ca aceg-
tia sa fie complet calificati si sa se potriveasca mediului
companiei dumneavoastra”

Clienta incuviinta din cap: ,Stiu, dar trebuie ca ei sa
fie cel putin convingdtori in aceasts slujbd, altfel vor fi
blocati in laborator pentru urmaitorii zece ani. Nu-1 vad
pe niciunul dintre cei doi intelegandu-se destul de bine
cu oamenii”. Agentul cdzu de acord fara tragere de
inima si procesul de selectie incepu din nou, de data
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aceasta cu specificarea clard a abilitatii de a construi re-
latii cu oamenii.

Comentariul crucial facut de clientd ne aminteste ca
nu este vorba doar despre scopul tdu sau de comporta-
mentele tale, ci si despre felul in care te intelegi cu cei-
lalti. O impresie pozitiva, durabild, depinde de relatia pe
care o stabilesti cu ceilalti oameni. ,Este mai important
sd apari in pozd, impreuna cu ceilalti, decat sd faci o
poza”, remarca fotograful revistei Life, Alfred Eisenstaedt.

Atractivitatea si charisma sunt cele mai vizibile in lu-
mea spectacolului, unde criticii semnaleaza in mod re-
petat combinatii explozive: Tom Cruise si Katie Holmes,

Brad Pitt si Angelina Jolie, Jac-
atractivitatea si charisma kie Chan 5i Chris Tucker sunt
sunt cele mai vizibile in doar unele dintre recentele po-
lumea spectacolului vesti de atractie charismatica.

Povesti similare apar in lumea

afacerilor, insd adesea in sensul opus cu relatari despre
disparifia puterii de atractie. Una dintre cele mai spec-
taculoase povesti a aparut cand charismatica directoare
executiva de la Hewlett-Packard, Carly Fiorina, s-a cioc-
nit cu consiliul ei si a fost concediatad din scurt in 2005.

Atractia explicd de ce Efectul Charismatic al anumi-
tor oameni produce un astfel de impact, in timp ce altii
se luptd din greu sa fie luati in seama. Din nefericire, nu
poti observa cu usurin{d cum se naste atractia pentru ca
aceasta implicd semne invizibile, cum ar fi stimularea
sistemului nervos simpatic, cresterea tensiunii arteriale,
sentimentul de nesiguranta in genunchi si stimularea
psihologicd in combinatie cu senzatia de placere.

Totusi, observam cu certitudine cand atractia dispa-
re. Oamenii spun, de exemplu, ,nu a existat o atractie
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reciproca”, dorind sd spund ca nimic special nu s-a in-
tamplat. Aminteste-ti ultima oara cand ai simfit o afini-
tate instantanee cu cineva — cand ai simfit ca sunteti pe
aceeasi lungime de unda si ai detectat o legaturd sau o
armonie neasteptatd care a transformat o cunostinta
noud intr-un amic sau un prieten. Sau adu-t{i aminte
cand pur si simplu ai ,rezonat” cu cineva. Aceea a fost
»chimia” atracfiei in actiune.

In mod egal, ifi amintesti probabil de acele contacte
pe care ai prefera sd le uiti, in care nereusita in a ,rezo-
na” a dus la experiente nesatisfacdtoare, cum ar fi lucrul
prost in echipd, coordonarea slabd in cadrul proiectelor,
perspectivele de cariera naruite, sedinfele fara rost si in-
teractiunile frustrante de la serviciu.

Desi ar fi minunat dacd am putea cu toftii sd ,rezo-
ndm” din prima cu ceilalti, spre norocul nostru, intalni-
rile si interactiunile umane se pot desfagura si fara a fi
nevoie de o atractie evidenta, atata timp cit oamenii se
simt suficient de confortabil unii cu ceilalji. Ei 1si trimit
mesajele si merg mai departe. Absenta a ceva special in-
tre ei nu prea conteaza. La supermarket, de pild4, ai pu-
tea schimba cu greu mai mult de cateva propozitii cu o
persoand necunoscuta de la casd; dincolo de politefea su-
perficiald, niciunul dintre voi nu asteapta prea multa
atracfie personala.

In mod similar, la serviciu, ai putea intra la un mo-
ment dat in biroul unei persoane pe care o cunosti doar
din vedere. A transmite o informatie printr-o scurtd con-
versatie, fard ca o atractie reald sd apara — iatd incd un
exemplu de relatie nesemnificativa.

La serviciu, simpatia conteaza pentru ca face interac-
tiunile dintre membrii unei echipe mai satisfacatoare gi
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mai productive: intalnirile pot fi profunde doar cu o des-
chidere si o cdldurd reale. Mai mult, e mai probabil ca
atunci cand existd simpatie, fiecare sd impartaseascd in-
formatii vitale si sd vind In ajutorul celuilalt.

In vietile personale, cei mai multi dintre noi gravitea-
zd Inspre aceia cu care ne intelegem bine, inspre relatii
in care exista o simpatie reciproca. lar reversul este de
obicei adevarat.

Exercitiu pentru potentarea atractivitatii

1 Gandeste-te la un moment anume cdnd te-ai inteles
cu adevarat bine cu cineva. Ar putea fi atunci cand ti-ai
facut un prieten nou, cand {i-a facut placere fiecare mo-
ment din colaborarea cu un coleg, cénd ai vorbit cu pla-
cere cu cineva pentru prima oard la telefon, cand ai pe-
trecut ceva vreme cu un client favorit etc.

2 Aminteste-ti ocazia aceea siTncearcd sd o trdiesti din
nou.

3 Adu-ti aminte cum te-ai simtit in momentul acela, ce
fel de lucruri s-au intamplat si ce fel de lucruri v-ati spus
unul celuilalt.

4 Enumerd lucrurile care sugereaza cd a existat o simpa-
tie intre voi. De exemplu: am zambit des améndoi;
ne-am distrat; a fost foarte creativ; am ras mult; pdream
a fi de acord aproape in toate; nu ne puteam opri din
vorbit; glumea de cate ori nu eram de acord; era mult
respect reciproc; atmosfera era electrizanta...
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5 Pe care dintre acestea le-ai putut observa pur si simplu
{(de exemplu, comportamentul) si care erau din cate-
goria celor nevdzute, cum ar fi sentimentele sau dispo-
zitiile?

6 Acum gdseste o situatie lipsitd de atractie reciproca. Ce
lipsea? Care erau emotiile sau dispozitiile?

Pentru cd noi trdim in principal atractia personala mai
degraba decat s-o observam in mod direct, nu putem sa
stabilim imediat un criteriu pentru ea, sd o introducem
in sistemul de computere al unei companii sau s o fi-
xdm in cifre. Organizatiile care cer oamenilor lor sa rea-
lizeze anumite competente nu pot, in mod real, s3 insis-
te ca fiecare sd atingd un nivel de 70% de simpatie fata
de celalalt!

De fapt constientizam complet existenta atractiei din-
tre oameni numai prin intermediul intensitatii relatiilor
lor. Intelege cum si construiesti relatii productive si vei
poseda una din cheile vitale pentru consolidarea Efectu-
lui tdu Charismatic.

Pentru cd atractia pare a fi un subiect in mare masu-
rd bazat pe intuitie este usor sé il elimini din discutia
legatad de la felul in care sa
castigi pr ietenj sisd influen- exists niste metode extrem de
tezi oameni. Intr-adevar, o practice de aincuraja crearea
incercare faimoasa de a inte- atractivitatii personale
lege atractia sugera ca totul
se reduce la a avea un corp sdndtos. Dar lucrurile au
progresat de atunci si stim acum ca existd niste metode
extrem de practice de a incuraja crearea atractivitafii
personale.
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Ainevoiede A-I1-R

Pentru a aprinde sau a mentine un foc, ai nevoie de
trei elemente esentiale: cildurd, combustibil si aer. Inde-
parteazd-1 pe oricare dintre acestea si intregul cade — fo-
cul se stinge. Este valabil, in parte, si pentru atractivita-
te, ca ingredient al Efectului Charismatic. Ea implici trei
elemente-cheie esentiale care lucreazi in combinatie:
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Relationare

Foloseste aceastd schemd de memorare A-I1-R, pen-
tru a te ghida in experimentele tale legate de atractia per-
sonald.

In urmitoarele trei capitole vom explora implicatiile
acestei abordari.

«Sapte ani nu ar fi de ajuns pentru unii oameni ca s se
cunoascd, iar sapte zile sunt mai mult decét destul pentru
altii.”

JANE AUSTEN,
scriitoare,
citat din Rafiune si simtire
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upa ce il intdlnise pe Bill Clinton, un coleg din

Marea Britanie observa cd fostul presedinte

,ma face mereu sd md simt ca si cum a zburat
deasupra Atlanticului in unicul scop de a sta de vorba
cu mine”.

A acorda cuiva atentia ta absolutd este una dintre cele
mai magulitoare si mai migcadtoare instrumente pe care
le ai la dispozifie. Este un catalizator important pentru
stimularea atractivitatii personale, putand transforma
sentimentele si comportamentele oamenilor.

Cand acorzi unei persoane o atentie totald, datorita
faptului cd te concentrezi in totalitate asupra acesteia, nu
ai timp sa te sim{i nesigur sau
jenat. Iti amintesti provocarea cand acorzi unei persoane o
de mai devreme, de a intra atentie totald, nu ai timp sd te
intr-o camera plind de necu- Simti nesigur sau jenat
noscuti? Concentrandu-te pe
ceea ce fac oamenii, pe felul in care stau si vorbesc, ana-
lizdnd ce se intampl4, ludnd decizia cu cine sd vorbesti
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mai Intéi, lasi foarte putin spatiu gandurilor extrem de
negative, anxietatii sau preocuparii de sine.

A acorda cuiva o atentie totalad este similar cu a-i
pune ochelari de cal pentru a nu mai fi distras de tot
ce este in jurul tau. Persoana cu care vorbesti ifi ocu-
pa intreg cdmpul vizual si nu poti fi distras cu ugurin-
td. Nu va fi nicio privire aruncatad peste umarul celei-
lalte persoane pentru a vedea ce altceva se mai
intdmpla si nicio jumatate de ureche ce ascultd o con-
versatie din apropiere. Concentrarea totala se focali-
zeazd ca un laser asupra persoanei cu care te-ai anga-
jat in discutie.

Atentia totald constd in mult mai mult decat a privi
fix fata cuiva. Cand dai cuiva o atentie absolutd, mentii
contactul vizual normal, pari interesat in mod autentic,
folosesti si-}i amintesti numele persoanei respective, as-
culti cu atentie, zambesti, o incurajezi sa vorbeasca de-
spre ce o intereseaza si o faci sd se simtd importantad,
apreciatd si respectatd. Toate acestea trebuie si fie reale,
si nu false. Pe méasura ce le exersezi, ele nu vor mai fi re-
simfite ca fiind fortate si vor deveni treptat parte din mo-
dul In care te porti cu ceilalfi.

Contactul vizual

Casanova — scriitor, filosof, povestitor, antreprenor,
diplomat, aventurier si amant — era un mare comuni-
cator. Avea un Efect Charismatic formidabil. Cand si-a
intalnit, cu intarziere, propria fiica, el s-a plans cu ama-
rdciune: ,,Cum sd md recunosti, dacd nu te uifi la mine?
Daca ai sti, ingerul meu, ce impolitete de neiertat este sa
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nu privesti in ochi persoana céreia i vorbesti. Cine te-a
invatat o astfel de lectie proasta?”

Psihologii de astazi vorbesc despre socializarea copi-
ilor mici prin aducerea lor in contact cu cei de aceeasi
varsta. Ei presupun ca multi dintre ei vor invita in mod
natural cum si foloseascd Efectul Charismatic si, de
exemplu, sd priveasca direct o persoand atunci cand i
vorbesc, insd realitatea este alta. Mulii tineri nu invatd
niciodata in intregime aceste abilitati. E trist, dar com-
puterele, iPod-urile, televiziunea si site-urile de sociali-
zare dovedesc a nu putea fine locul comunicarii indivi-
duale reale cu o alta fiintd umana.

»Nu mai stiu cum sé-i facem pe tineri sa socializeze
asa cum trebuie”, comenta Peter Wilby, editorialist la
Guardian 3 De fapt, procesul de socializare se dovedegte
gresit pentru multi oameni care au ajuns la maturitate;
ei cresc nedumeriti si poate raniti de faptul cd nu au in-
totdeauna impactul pe care se asteaptd sa-1 aiba.

»,Oamenii sunt atrasi de cei care sunt atrasi de ei,” ex-
plica Ben Jones de la Laboratorul de cercetare a expre-
siei faciale, din cadrul Universitatii din Aberdeen. ,Este
vorba de un efect elementar, de care suntem toti, cel pu-
tin la un anumit nivel, constien{i — acela cd, atunci cand
zambesti oamenilor si mentii contactul vizual, esti mult
mai atractiv.”

Doctorul Jones si colegii sdi spun ca atractivitatea re-
zida in semne sociale care transmit mesajul ,Sunt inte-
resat de tine”. Cel mai important semn pare a fi cel in
care cineva te priveste direct.

5 Peter Wilby, ,Britain has lost the art of socialising the young”, ar-
ticol aparut in cotidianul Guardian.
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Atunci cand acorzi atentie cu adevarat, contactul vi-
zual normal constd nu in a privi fix pe cineva, ci, in mod
normal, in a capta privirea acestuia si a 0 mentine pen-
tru nu mai mult de cateva secunde scurte. Totusi, mai
existd doi factori care influenteaza decisiv aportul con-
tactului vizual la Efectul Charismatic.

Primul factor include descoperirile doctorului Jo-

nes, conform cdrora o privire patrunzatoare directd
este atractivd numai dacd persoana care o emite pare
sd te placd. Al doilea tine de faptul cda trebuie sa fii
constient ca, in unele culturi, privirea insistentd, di-
rectd si prelungd, poate fi o dovada de lipsa de respect
sau un gest interzis. Trebuie sd tii cont de ambii fac-
tori atunci cand utilizezi contactul vizual. Primul in-
seamna cd trebuie sa ,transmiti” in mod activ prefe-
rinta pentru o persoand, dacd intenfionezi sa folosesti
contactul vizual pentru a realiza un impact real. Al
doilea inseamna cd a folosi contactul vizual fard a tine
cont de asteptarile culturale ale
oamenilor poate in realitate dau-
na impactului tiu.
Contactul vizual exercitd o magie
invizibild — cu greu poti sa-i sub-
estimezi puterea. Daca ai facut exercitiul cu oglinda din
introducere iti vei aminti cat de derutanti pot fi acei ochi
care te fixeaza cu privirea, chiar si cind e vorba de pro-
priii tai ochi!

contactul vizual exercita
o magie invizibila
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Exercitiu pentru contactul vizual

Gandeste-te la o persoana pe care ai intalnit-o, care pa-
rea sd nu vrea sd te priveasca n ochi si parea in schimb sd
aiba intentia sa priveascd in orice alt3 directie.

Foloseste numai cuvinte sau propozitii scurte pentru a
spune cum te-a facut sd te simti acest lucru.

¢ Te-aiinteles bine cu persoana respectivd in momentul
acela?

o (&t de mult ai rdmas in compania acesteia?

¢ Aifost bucuros sau ti-a parut rdu cdnd te-ai despartit
de ea?

Cand folosesti cum trebuie contactul vizual, contea-
zd atat directia privirii tale, cat gi durata acesteia. De
exemplu, ai putea privi si gura cuiva, nasul, barbia si
ochii si sd sugerezi, in continuare, ca este vorba de un
contact vizual. La fel, poti sd privesti in alta directie, gan-
ditor pentru un moment si sd revii pentru a relua con-
tactul, ceea ce va indica un contact continuu, deci un in-
teres constant.

Contactul vizual are o contributie atat de importanta
la atractivitatea personald pentru ci trimite acele mesa-
je mute cum ar fi: ,Imi place cu adevirat de tine”, , Te
gasesc fascinant”, , Deci, ce crezi?”, ,Este randul tau sa
vorbesti” sau chiar, in functie de expresia care o insofes-
te, ,Nu-mi prea place ceea ce tocmai ai spus”. Nu-i de
mirare ca ochii mai sunt numiti si ,ferestrele sufletului”.
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Contactul vizual vine in mod firesc atunci cand acorzi
o atentie efectiva. Ceea ce conteaza este atat intentia, cat
sl intensitatea, dar o privire pironita poate fi aproape la
fel de nefasta ca lipsa contactului vizual.

Daca ardti o atentie efectiva, fara a te ascunde in spa-
tele ludrii de notife, butonand la laptop, jucandu-te cu
mobilul sau fiind neatent in orice alt mod, ochii tai atenti
vor sti ce sa facd, miscandu-se cu vioiciune si conferind
incredere.

Probabil cunosti deja valoarea contactului vizual obis-
nuit, dar il practici cu adevarat sau ai tendinfa de a-1 re-
zerva pentru ocazii speciale, privind in rest in alta par-
te, eschivindu-te de la contactele normale. Data viitoare,
cand vorbesti cu o0 persoand, incearca sa mentii contac-
tul vizual putin mai mult decat in mod normal, bine-nte-
les fara sa te zgdiesti la acea persoana.

Arata-te interesat!

Simpatia are de a face, in bund masurd, cu parti pri-
mitive ale creierului nostru si cu legile atractiei sexuale
care functioneaza la un nivel subconstient. Totusi, dupa
cum am vazut deja, simpatia (atractivitatea) nu se limi-
teaza In mod cert la sexualitate.

Pentru a ardta interesat trebuie sd fii interesat! Desi
acest lucru poate pdrea dificil uneori, este motivul pentru
care multi oameni de succes cu un Efect Charismatic pu-
ternic au o asemenea influenta. Ei reusesc sa fie interesati
cu adevdrat de tine, chiar dacd numai pentru un moment.

Semnele care arata interesul sunt bine-cunoscute —
poti sa incuviintezi din cap, sd te apleci usor spre vorbitor,
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sd produci sunete de incurajare cum ar fi ,,aha”, ,mda”
si asa mai departe. Dar daca vei face toate acestea in
mod forfat, va iesi la iveald faptul ci te prefaci. In
schimb, incearca sa lagi aceste gesturi sa vind in mod na-
tural din profunzimea interesului tau.

In anumite ocazii a lua notite poate, de asemenea, sd
arate interes din partea ta, insd nu daca iti distrage aten-
tia de la cealalta persoana pentru mai mult de cateva
momente.

Foloseste si aminteste-ti numele

A&, domnule Pridmore, ai spus despre dumneata ca
esti 0 persoana uitucd?” a fost intrebarea adresata proas-
patului campion mondial la memorizare din 2004. Ben
Pridmore, de origine britanicad, omul care isi putea
aminti in 26,28 de secunde ordinea unui pachet de 52 de
cdrti amestecate la intamplare, raspunse fericit: ,O, da,
uit totul. Ma duc intr-o camera si mad intreb de ce sunt
acolo. Mi se intampla tot timpul”.

Ca expert In functionarea creierului si ca autor in do-
meniu, Tony Buzan, care organizeaza campionatul mon-
dial de memorizare explica: ,Primul
motiv pentru care oamenii uitd, este 3 ny i folosi numele
acela cd nu au fost atenti de labun in- trimite cu adevarat
ceput”. Asta se aplica in mod particu- mesajul opus
lar la uitarea numelor de persoane. Se
spune ca cel mai dulce sunet din intreaga lume este pro-
priul nume rostit in conversatie. In afard de faptul cd
arafi c3 esti atent, a folosi numele cuiva trimite de ase-
menea mesajul conform cdruia tu crezi ca persoana care
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il poarta este importanta. A nu-i folosi numele trimite
intr-adevar mesajul opus.

Oamenii se plang de obicei de o0 memorie slaba in
ceea ce priveste numele, desi sunt constienti in continua-
re cd numele conteaza. Totusi, amintirea numelor are
mult mai putin de a face cu pierderea memoriei, cat cu
ignorarea tehnicilor simple pentru a face numele memo-
rabile.

In afara de situaia in care presimti dificultafi neuro-
logice reale, iti poti imbunétati amintirea numelor prin
niste modalitati usoare, Incercate si testate.

¢ Doreste-ti: Trebuie sd-ti doresti cu adevarat sa-ti
amintesti numele persoanei.

e Opreste-te si asculta: Prea des, ne Intalnim cu cine-
va, dupd care ne lansam imediat intr-o altd conversa-
tie.

* Foloseste numele persoanei: Fi asta de doud sau de
trei ori in timpul conversatiei. De fiecare datd cand
folosesti numele unei persoane in timpul conversatiei
va fi mult mai probabil si ti-] amintesti. Incearci si
spui:

o ,Imi pare bine si te cunosc, Daniel, eu sunt pen-
tru prima oarad aici, dar tu?”

o ,Cu un serviciu ca al tau, Daniel, imi imaginez ca
ai ocazia sa calatoresti destul de des, nu-i aga?”

o ,A fost intr-adevir o placere sa stau de vorba cu
tine, Daniel; poate vom avea ocazia sd mai stim de
vorba si alta data.”

Nu exagera cu repetarea numelui; mai mult de trei re-
petari intr-o conversatie de cinci minute ar suna fortat.
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e Verificd: doar daca persoana nu s-a prezentat singu-
rd, intreab-o cum doreste sa i te adresezi.

La o conferintd sau la un seminar, de exemplu, ecu-
sonul contindnd numele iti ofera un prilej pentru a fo-
losi numele persoanei. Totusi, acesta ar putea fi tiparit
incorect sau persoana In cauzd ar putea prefera sa folo-
sesti 0 versiune mai formald sau mai informald a nume-
lui — Intreab-o despre acest amanunt.

Daca altcineva, care nu cunoaste persoana bine, i te-a
prezentat, intreab-o cum prefera sa i se spund. De exem-
plu:, Jeff te-a prezentat ca Debbie, asa ifi place s ti se
spund?” Asta va intipdri numele In mintea ta si, in ace-
lasi timp, te va sigura cd folosesti varianta care ii face
plécere.

Dacd numele persoanei este neobisnuit sau poate fi
ortografiat in mai multe feluri, intreaba persoana respec-
tiva cum se scrie corect.

¢ Foloseste-ti imaginatia: Potrivit expertilor in functio-
narea creierului, cei mai multi dintre noi incearca sa-si
aminteascd numele in mod gresit. Ne gandim la ele
ca fiind niste liste sau sunete, cand ar trebui sa ne
gandim in termeni imagistici.

Un pregedinte al Statelor Unite isi uimea continuu nu-
merosii membri ai echipelor cu care lucra prin faptul ca
isi amintea toate numele lor. Metoda lui era sa-si imagi-
neze numele persoanei tiparit cu litere ingrosate pe
frunte.

Incearcd sa vizualizezi numele persoanei in cat mai
multe feluri poti — de exemplu, imagineaza-{i numele
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ei mazgalit pe frunte in culoarea ta favorita sau licdrind
in flacdri rosii ce umplu un cer albastru senin. In mod al-
ternativ, asociazd numele cu o imagine care, cu cét va fi
mai bizard, cu atat va fi mai utild — de exemplu:

Samantha — o panterd neagra si sexy;

Jack — escaladand un vrej de fasole rosu-aprins;
Thomas — chipul unei locomotive;

Joshua — doborand zidurile din Ierihon;

Grace — o gazeld, hoindrind grafioasd prin preajma;
Ruby — blocata intr-un rubin gigant si incercand
sa iasd.

Cu cit imaginea folosita este mai ciudata si mai ex-
travaganta, cu atat va fi mai probabil sa-ti amintesti nu-
mele mai tarziu.

¢ Noteaza: scrie-}i numele persoanei. Dacé acest lucru
pare nepotrivit la momentul respectiv, imagineaza-{i
doar ca notezi numele undeva; creeaza-{i sentimen-
tul c& scrii in realitate, cu migcari ale mainii abia schi-
tate, In timp ce pronunti numele in ticere, in minte.

Mai tarziu, scrie cu adevarat numele persoanei
respective de trei ori, in timp ce iti imaginezi fata
acesteia.

e Alcituieste dosarul fetei: Cand intdlnesti pe cineva
pentru prima oard, gaseste ceva izbitor in infatisarea
acestuia; poate nasul, fruntea lata sau buzele. Ignora
pédrul sau ochelarii pentru ci acestea se pot schimba
in timp.

Repetda numele in minte, vizualizand in acelagi
timp cu caracteristicile fetei. De exemplu, John cu nasul
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lung, Peter cel cu buzele subtiri, Mike cu o gropifa in
barbie, Melanie cu ochii verzi.

Ascultd cu atentie

intr-o zi, in anul 2001, regizorul Roman Polanski 1-a
sunat pe producatorul si de curand autorul Robert
Evans. El s-a plans cd fusese implicat intr-un accident ru-
tier si cad masina lui noud, marca Mercedes, fusese dis-
trusd. ,,Ce s-a intimplat?” a intrebat Evans. ,,Conduceam
pe Champs-Elysées, ascultandu-ti ultima carte, explica
Polanski, si am ras atat de tare incat am intrat intr-un
copac!”

Dupd cum a aflat Polanski pe socoteala lui, daca as-
culfi intr-adevar cu atenfie este bine sd nu faci altceva in
acelasi timp. La serviciu, in timp
ce iti vorbegte cineva, sd nu te ag-  dacx asculti intr-adevir cu
tep’,ci sa faci obuna impresie daca atentie este bine s3 nu faci
vei continua sa butonezi tastatu- altceva in acelasi timp
ra, sa-{i verifici mesajele pe mo-
bil sau sd mazgalesti intr-un caiefel, ori te joci cu o jucd-
rie de birou.

Al o voce interioard care apare in mod supdrdtor
atunci cand incerci sa 1i acorzi cuiva intreaga atentie?
Vreau sd spun, tipul de voce interioard care mormdie gan-
duri irelevante sau negative ori furnizeaza comentarii in
flux continuu despre ce se intampla? Daca reactia ta este
,Nu am o voce interioard”, tocmai ce te-am dat de gol!
Cici negarea a venit tocmai de la vocea ta interioara.

Cum iti opresti vocea interioara, ca sa nu-ti risipegti
atentia? [atd o metod4 de a o reduce la tacere. Cand ne
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angajam in dialoguri interioare, avem tendinta sa misg-
cam limba, chiar dacd o facem abia perceptibil. Asa cad
incearca sa pui varful limbii pe cerul gurii, intrerupand
astfel modelul nefast al dialogului interior negativ. Suna
simplu? Incearca!

Mai poti sa calmezi si gdndurile care iti distrag aten-
tia devenind absorbit complet de cealaltd persoana, fas-
cinat de expresiile acesteia, de felul in care foloseste lim-
bajul, de felul de a vorbi, de umorul si opiniile sale si de
toate celelalte.

Ascultarea ne ocupa mai mult din timpul in care sun-
tem in starea de veghe decat oricare alta activitate de co-
municare. Totusi, cei mai multi dintre noi nu sunt sfa-
tuiti cum sa asculte in mod corespunzator. lata unicul si
cel mai important instrument pe care il poti folosi pen-
tru a asculta cu atentie:

¢ sd ai un scop definit in minte.

Cand ai un motiv clar pentru a asculta concentrat, acest
lucru transforma conversatia obisnuita intr-un dialog sem-
nificativ. Ramai atent la indiciile, semnalele si informatii-
le care te-ar putea ajuta sa gdsesti raspunsul potrivit.

De exemplu, ai putea decide sa asculfi niste informa-
tii precise, sa rezolvi o problemd, sa intelegi, sa incura-
jezi. Ai putea, de asemenea, sa ai un scop secundar, cum
ar fi sd asculji pentru a identifica frazele-cheie, cuvinte-
le descriptive sau emotionale, tonul vocii, ritmul vorbi-
rii, tipul de vorbire, metaforele si folosirea imaginilor.
Toate acestea ar putea dezvdlui ce gandeste sau ce sim-
te persoana respectiva si sugereazd in ce fel ai putea sa-i
rdaspunzi adecvat.
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Oamenii au doua urechi si o singura gur, fapt care e
bine sa-{i reaminteasca faptul ca ar fi bine s3 petreci de
doua ori mai mult timp ascultdnd decét vorbind. Ascul-
tarea activa este o activitate atat internd, cat si externa.
Actiunea internd este ceea ce faci ca sa ramai atent i pre-
zent — de exemply, ai un scop anume in minte in timp
ce asculti. Actiunea externa este atunci cand trimiti ina-
poi vorbitorului mesaje verbale si nonverbale clare, ast-
fel incat acesta sd realizeze ci beneficiazi de intreaga ta
atentie.

In timpul ascultirii atente pentru a incuraja atractia
personald, raspunsurile tale trebuie s fie in principal po-
zitive mai degraba, decat negative. De exemplu, evita-le
pe cele care sugereaza:

un ordin — ,,F3 asta”, ,,nu asta”

o descurajare — ,Nu face asa pentru ca...
o predica — , Trebuie sa...”

un sfat — ,,iti sugerez si...”

"

Fii un ascultitor activ

e Priveste-l in ochi pe cel care vorbeste: Prin lim-
bajul corpului arata ca esti atent, stand in picioa-
re drept sau inclindndu-te ugor in fata.

e Mentine un contact vizual confortabil: Evita
sa-ti lasi privirea sa hoindreasca spre al{i oameni
sau spre alte activitati care se desfasoara in ace-
lasi timp.

e Minimalizeazi factorii externi si interni de
distragere a atentiei: inchide-ti laptopul si
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mobilul; cere celui ce vorbeste si ascultatorilor

sa facd la fel.
Cand vorbeste o persoani, raspunde aritand ca

asculti: Murmura ,,Aha“ si ,,Tham“ si incuviinea-
za din cap. Ridicd sprancenele. Admite punctul
de vedere al vorbitorului aducand comentarii
cum ar fi: ,Intr-adevir” sau ,Interesant”. Inclu-
de si indemnuri, cum ar fi: ,Si ce-ai facut atunci?”
Concentreaza-te numai pe ceea ce spune vorbi-
torul: Incearcd s& nu te gandesti la ceea ce vrei si
spui in continuare.

Cautd indiciile nonverbale: Observa in egald
madsura si ce face vorbitorul, nu numai ce spune.
Pistreazi-ti mintea deschisa: Evitd sa faci pre-
supuneri legate de ce gidndeste persoana sau ce
va spune in continuare.

Evitd sa oferi sfaturi gratuite: Presupune ca per-
soana are nevoie In primul rand sa se exprime si
nu interveni pana cand nu {i se adreseaza o in-
trebare specifica ce sugereaza cd este nevoie de
sfatul tau.

Fii atent la cuvintele sau frazele-cheie: Acestea
sunt cele care sugereaza sentimente sau emotii.
Angajeazi-te: Adreseaza intrebari de clarificare
fara a lasa impresia cd ai pornit o ancheta.
Reflecti cuvintele celuilalt: incearca si urmezi
jocul mental de a nu-ti spune niciodata propria
opinie pand cand nu ai concluzionat cu voce tare
ce ai Inteles din ceea ce tocmai a spus cealalta
persoanad. Folosegte fraze de reflectare care incep
cu: ,ai spus”, ,ai mentionat”, ,ai sugerat mai
inainte”, ,ai descris”.
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* Nu intrerupe: Acest lucru poate fi greu, dar cu
exercifiu vei fi tot mai bun in a-1 face. Chiar si
atunci cand este o pauzi, nu séri cu contributia
ta. Agteapta si vezi daca vorbitorul a terminat cu
adevdrat de vorbit-

Exercitiu pentru ascultarea activa

1 Intalnesti pe cineva la birou care iti spune: , Tocmai am
vorbit cu gloriosul nostru lider si, ce crezi, vrea s§ ma-
rim ritmul in care rezolvdm cerintele venite de la cele-
lalte departamente”.

2 O colegd apropiatd de la serviciu recunoaste ci nu poa-
te sd vorbeascd cu un alt membru al echipei: ,Oricit de
mult m-as stradui, el pare cd nu ma ascultd si nu m§ia
in serios niciodatd. Am incercat infuriindu-ma, darnu a
facut decat sa-mi rada in nas si sd schimbe subiectul”.

3 Laointalnire cu unclient nou i se spune: ,Personal as
fi preferat sé nu vd fi cerut colaborarea, dar este parte
din strategia noastra de achizitii publice si acest pro-
iect va atrage multe laude, deci presupun c3 este de im-
posibil de evitat".

in fiecare din aceste scenarii:

¢ reformuleazd mai succint comentariile persoanei;

e exprima ceea ce ai inteles din ce a vrut s spuna per-
soana respectiva;

o cefintrebdri ai putea sa adresezi pentru a clarifica orice
potentiald intelegere?
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Zambeste

Un vechi proverb indian spune cid ,Zambetul pe
care-] oferi se intoarce la tine”. Oamenii raspund la zam-
bet, acesta este contagios si cu greu i te pofi impotrivi.
Cei care au un Efect Charismatic puternic zimbesc mult
si des pentru cd au aflat cat de eficient poate fi acesta in
a demonstra ca sunt atenti.

Daca esti o persoanad care zambeste firesc si des, con-
tinud sd o faci. Stii deja ca acest lucru contribuie la cha-
risma. Ins& unii dintre noi cred ci nu e usor si zimbesti
si cd trebuie sa lucrezi la asta. Decat sda zambesti la in-
tamplare, fii atent si agteaptd ceva care iti va declansa
zambetul, cum ar fi zdmbetul celeilalte persoane, o fra-
zd isteatd spusa de aceasta in conversatie, un adjectiv
emotiv (,Ne-am simtit minunat”), o frazd colorata
(,,Vanzarile au crescut cat China”) si aga mai departe.

Zambetele false totusi pot face aproape la fel de mult
rdu precum lipsa lor. Cand te prefaci ca zdmbesti, anu-

miti muschi faciali nu se miscd, in

zambetele false totusi timp ce altii din jurul ochilor se

pot face aproape la fel de miscd doar atunci cdnd simti o

mult réu precum lipsa lor  emotie reald. Poti controla cu greu

aceste insusiri fizice, Insa ca obser-

vatori suntem educati din nastere sa le recunoastem in
mod instinctiv.

Exista cercetari aprofundate care aratd ca zambetul eli-
bereaza anumite substante chimice in creier, ceea ce duce
la relaxare si la sentimentele de buna stare. Cu cat o faci
mai des, cu atat te sim{i mai bine si, in consecinta, oame-
nii iti vor observa dispozitia si o vor reflecta spre tine.
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Incurajeaza discutia despre pasiunile voastre

In timp ce iti manifesti atentia total3, arati ci vrei si
afli ce o intereseaza In mod special pe cealaltd persoana
sau ce leaga respectivul grup de persoane. Nu ai nevo-
ie de o scuza pentru a intreba asta, este ceea ce se intam-
pla atunci cand oamenii incearca sd se cunoasca mai bine
si sd construiasca o relatie — ei schimba informatii per-
sonale tot mai numeroase.

e ,Lucrezi la ceva interesant in prezent?”
e ,Te-ai confruntat cu provocari incitante la serviciu de
curand?”

Pentru cd a intreba despre pasiunile celuilalt poate fi
un gest potential suparator, fa-o cu grija. O modalitate
de a da drumul mingii s se rostogoleasca este sa impar-
tagesti ceva din interesele tale actuale de serviciu sau so-
ciale si sd vezi daca acestea isi gasesc un ecou la cealal-
td persoana.

Poartd-te ca si cum persoana ar fi importanta

Oamenilor le place sd se simtd pretuiti si respectafi;
le transmifi asta acordandu-le atentia ta totald. De exem-
plu, iei in serios ce spun, gandindu-te serios la asta. In
loc sd te opui imediat punctului lor de vedere, explica-le
cd au dreptul sd aibé o opinie chiar daca nu esti de acord
cu asta. Intreaba-i despre parerile lor, despre probleme-
le pe care le vad sau rezervele pe care le au.
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Intr-un mediu de lucru, multi dintre cei cu experien-
ta se agteapta sa primeascd atentie imediata mai degra-
ba datorita rolului lor decat datoritd a ceea ce sunt ei
ca fiinte umane. Desi nu trebuie ignorat rolul lor, ara-
ta-4i interesul pentru ei ca persoane complete, si nu
doar ca oameni definiti de un statut sau de o pozitie de
putere.

~Aveam multe in comun. Eu il iubeam pe el si el se iubea
peel.”
SHELLEY WINTERS,
actrifa din filmul Un loc sub soare
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Atractia: Interdependenta

Doua dintre cele mai puternice personalitati ale lumii
dansului s-au Intalnit in duetul Margot Fontaine si Ru-
dolf Nureyev. Fiecare dintre acestia era deja o vedeta
obisnuitd sd capteze centrul atentiei si totusi fiecare si-a
propus sa-1 faca pe celdlalt sd arate stralucitor si talen-
tat. Fiecare depindea cu totul de celilalt in ceea ce pri-
veste succesul si, facand asta, si-au consolidat efectul
dincolo de orice limita pe care ar fi putut sd o atingd in
mod individual.

Idila de scena Fontaine-Nureyev a reprezentat o ge-
nerozitate venita din inima. Fiecare dintre cei doi s-a da-
ruit in Intregime celuilalt, pana
in momentul in care au evoluat
intr-o astfel de armonie, incat
chiar si gesturile si miscdrile lor
separate erau in acord fdrd un
efort constient. Deveniserd cu totul interdependenti.

Interdependenta este al doilea dintre cele trei elemen-
te A -1 - R care genereaza atractia ca parte a Efectului
Charismatic. Ea este:

chiar si gesturile si miscarile
lor separate erau in acord
fard un efort constient
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e o experienta in doua directii, schimbatoare, ce se ba-
zeazd pe ambele pdrti pentru a functiona.

Dacd ai avut vreodatd o colaborare de succes cu cine-
va sau cu un grup de oameni, in vreo activitate, ai trait
pe viu interdependenta. Este opusul absolut a ceea ce se
intdmpla in multe companii, unde oamenii lucreaza ade-
sea In izolare, separati unul de celdlalt.

De exemplu, intr-unul din lanturile hoteliere majore
cu care am lucrat, toate departamentele variate operau
separat; grupuri diferite isi construisera propriile impe-
rii. Nimeni nu pérea sd realizeze, de pilda, ca serviciul
in camera depindea de catering si de menaj pentru a
avea succes. Nu este de mirare cd serviciile 1dsau de do-
rit si cd nu exista, In mod virtual, interdependenta intre
cei ce trebuiau sd le furnizeze.

Dacd stii cd depinzi de altii pentru succesul mutual,
atunci probabil vei aborda situatia in mod diferit decat
dacd presupui cd poti sd obtii singur succesul dorit. De
exemplu, daca actionezi ca si cum ai fi dependent de
ceilalti, vei avea tendinta sa te gandesti la ce avantaje au
ei, precum si la ce iti pot oferi ei tie.

Cercetari recente, infatisate in tabelul aldturat, suge-
reaza ce anume face ca 0 persoana sa fie potrivita pen-
tru colaborare.

Colaborarea cere ca ambele parti sa facd actiuni care
au un efect direct asupra celuilalt; de exemplu, sa mani-
festi entuziasm, sa fii deschis la minte si curios si sa fii
dispus sa spui ce gandesti.

La fel ca atunci cand navighezi pe un rau involburat,
interdependenta inseamna cd trebuie sa fii atent la
echivalentii curentilor ascunsi, ai bancurilor de nisip, ai
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Colaboratorul ideal

Pozitie
in ordinea importantei

Caracteristici indispensabile

Este entuziasmat de tema colaborarii. 1
Este deschis la minte si curios. 2
Spune ce gandeste, chiar dacd este 3

un punct de vedere nepopular.

Caracteristici foarte importante

Se intoarce la tine si la altii in timp util. 4
E dispus sa intre Tn conversatii dificile. 5
Este un ascultator atent. 6
Este abil in a oferi/primi feedback negativ. 7
Doreste s3 propund idei nepopulare. 8
Seingrijeste singur si necesitd 9

o, intretinere redusd”.

Este cunoscut faptul c3 10
isi respectd angajamentele.

Sursd: Copyright © 2005 Mitch Ditkoff, Dave Pollard, Tim Moore
si Carolyn Allen, The Ideal Collaborative Team (disponibil la
http://blogs.salon.com/0002007/stories).

recifurilor si ai curentilor care ar putea sa devieze dina-
mica relatiei. Pentru a face asta, nu inceta sa-fi pui intre-
béri ca acestea:


http://blogs.salon.com/0002007/stories

222 Andrew Leigh

¢ Cum pot sa fiu sigur cd aceasta persoand este mulfu-
mitd de mine?

* De ce are nevoie aceasta persoana in acest moment?

e Ce anume nu este spus din ceea ce ar putea fi impor-
tant?

e Ce sentimente puternice identific in ceilalti si in mine?

Cum pot sd fiu sigur ca aceasta persoana
este multumita de ce-i ofer?

Simpatia reciproca presupune si creezi un spatiu in
care tu i cei cu care interactionezi sa fiti cat de cat mul-
tumiti. Este aceeasi experienta de care te bucuri intr-o
companie placutd la un local sau in alt loc informal.
Améndoi raiméaneti cu sentimentul ca v-ati imbogatit cu
ceva.

Atunci cdnd cauti In mod activ acel ceva care va sa-
tisface cealaltd persoana, nu e ca si cum ai raspunde
unor cerinte excesive. Este mai mult decat atat: este o in-
cercare de a descoperi ce doregte cealaltd persoana de la
aceasta relatie.

Ce nevoi are aceasta persoana in acest moment?

Aceastd etapa merge dincolo de simpla ,satisfacere a
celeilalte persoane”. Acum i}i folosesti abilitatea de a fi
complet prezent si atent pentru a identifica ce doreste
cealaltd persoana chiar
acum: de exemplu, sa
puna capat discutiei In

intreabd cealaltd persoand daci
i-ai apreciat corect nevoia
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. contradictoriu, sd ia o gurd de aer proaspat, sa deschida
televizorul, sd vorbeasca deschis, sa aiba incredere in
tine, sd-}i asculte sfatul.

Adesea cea mai buna cale de a descoperi raspunsul
este sa-ti testezi propriile presupuneri intreband cealal-
td persoana dacd i-ai apreciat in mod corect nevoia.

Ce anume nu este spus si ar putea fi important?

Aceasta este in mod potential una dintre cele mai pu-
ternice initiative pentru a promova interdependenta si a
muta relatia de la superficialitatea inifiala la un nivel
complet nou. De exemplu, ai putea simti cd, desi conver-
safia progreseaza pe o cale perfect amicald, exista in re-
alitate o nuanta de insatisfactie, de nerabdare sau de ne-
incredere care nu este exprimata.

Oamenii spun adesea un lucru si gandesc un altul
si, pentru a construi interdependenta si a promova
simpatia reciprocd, ar putea fi nevoie sa treci dincolo
de presupuneri pentru a duce relatia pe un teren mai
stabil, bazat pe o bund comunicare si pe incredere re-
ciproca.

Ce sentimente puternice identific in ceilalti
si in mine insumi?

Emotiile, atat ale tale cat si ale altor oameni, joaca
un rol important in Efectul Charismatic si influenfeaza
masura in care tu generezi un sentiment de interde-
pendenta.
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Unii oameni sunt foarte dibaci in a detecta felul in
care se simt altii in timp ce rdman opaci la felul in care
se simt ei insisi in momentul respectiv. In mod similar,
altii pot sa fie buni la a sti ce se intdmpld in ei ingisi in
timpul unei interactiuni, in vreme ce sunt incapabili s&
identifice ceea ce ar putea sa simta ceilalti.

Iata cateva sfaturi utile in acest sens:

e dacd sesizezi ce simte cineva, verificd in continuare
cum te simti fu si dacd exista o corespondentd;

e daca sesizezi cum te simf{i, verifica felul in care crezi
cd se simte cealaltd persoanad si daca existd o cores-
pondenta.

Crearea legaturii
Mai poti promova interdependenta printr-un tip de

conversatie care creeaza o legaturd, in care tu Incerci sa
ajungi la 0 agendd comuna.

e
-
&

Agenda ta Agenda lor

Crearea unei legaturi prin dialog



r_—_—

Atractfia: Interdependen{a 225

Dialogurile care urzesc legaturi pot porni la o mare
distantd intre partenerii la discutie. Totusi, cautand in
mod constient conexiuni si oportunitati de colaborare,
tu si ceilalti vd apropiati tot mai mult unii de altii, con-
struind treptat interdependenta. Undeva, de-a lungul
drumului, tu localizezi un punct de rdscruce unde ga-
sesti 0 agendd comunad care incurajeaza atractia natura-
14 dintre voi. In cel mai fericit caz, rezultatele sunt mai
mari decat suma partilor lor.

Iata cinci principii usor de aplicat pentru Incurajarea
interdependentei.

e Principiul 1: Accepta si construieste.

¢ Principiul 2: Pune cealalta persoand intr-o lumina
buna.

e Principiul 3: Reciprocitatea.

o Principiul 4: Evita sd-i ardti celeilalte persoane ca
greseste.

e Principiul 5: Spune lucrurilor pe nume.

Principiul 1: Accepta si construieste

Cel mai evident exemplu de acceptare si construire in
actiune este atunci cand oamenii au sedinte de brainstor-
ming. Cand acestea sunt bine conduse, critica sau nega-
tivismul referitor la

ideile altor oameni
sunt amanate pen- esenta acceptarii si construirii constdina
prelua ce spune cineva si a-i duce géndul

tru mai tarziu. In ) N !
mai departe intr-un mod constructiv

primele etape, toata
lumea face sugestii
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si oamenii sunt incurajati s construiascd plecand de la
contribufia celuilalt.

Esenta acceptdrii si construirii constd in a prelua ce
spune cineva si a-i duce gandul mai departe intr-un mod
constructiv. Asta inseamna ca tu aduci o plusvaloare la
sugestiile acestei persoane sau la ceea ce a spus aceasta.
Nu este necesar sa fii de acord cu ea: de exemplu, poti
alege sa duci ideea intr-o directie diferita.

I4i mai amintesti de jocul acela, in care cineva desena
o imagine, o impaturea si 0 dddea mai departe altcuiva
care adduga ceva nou? Sau de jocul in care cineva scria
primul rand al unei povestiri iar persoana urmatoare
adduga ceva intr-un mod constructiv? Acceptarea si con-
struirea functioneaza in acest mod — in timpul unei con-
versatii asculti, ciutdnd oportunitati de a elabora con-
structiv pe ideea acelei persoane.

O modalitate bund de a porni acceptarea $i construi-
rea este de a folosi continuu fraza ,,Da, si...”

Acceptarea si construirea in actiune

1 ,Ce-ar fi sa inchidem biroul si sd petrecem o

dupé-amiaza impreund la rau?”

e ,Da, si am putea si sd aducem fiecare ceva de
mancare ca sd intindem o masa in echipa.”

e ,Da, si cineva ar putea aduce un MP3-player
cu speaker sa ascultam niste muzica.”

e ,Da, si am putea sd intrebdm oamenii de di-
nainte ce muzica vor.”

2 ,Cred cd este timpul sa avem o brogurd noua.”
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¢ ,Ar putea fi si timpul sa ne refacem pagina de
web.”
e In timp ce facem asta, de ce sa nu...”

3 ,Biroul incepe s arate rdau din nou, ar fi cazul si

facem o curatenie generala”.

¢ ,Am putea sd angajam pe cineva care sa facad
asta pentru noi!”

¢ ,As putea sd ma ocup de reciclarea lucrurilor
care se arunca In ziua aceea.”

* ,Mie personal imi place dezordinea, dar as
aduce bucuros niste muzicd sd va inveseleas-
cd in timp ce faceti curdfenie!”

Principiul 2: Pune cealalta persoani
intr-o luminad buna

Incercand in mod deliberat s& pui cealalta persoani
intr-o lumind bund, devii o parte din succesul acesteia,
generdnd interdependenta. latd cateva exemple de mo-
dalitati prin care poti face asta.

o La o sedintd in echipa cineva pune o intrebare. In
loc sa dai simplu raspunsul, profita de oportuni-
tate pentru a pune persoana respectiva intr-o lu-
mind favorabild spunand: ,Este o intrebare
intr-adevdr buna. Tu ajungi intotdeauna la radaci-
na lucrurilor” sau ,,Pun pariu ca asta ne va da mult
de gandit”.

* (Cand prezinti un client unui coleg, gdseste ceva care
sa-1 pund pe acesta intr-o lumind buna: , Ea este Mary
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care conduce departamentul pentru clienti. Investes-
te totul pentru a-i face pe clieni fericifi”.

o Intr-o discutie de grup in contradictoriu despre une-
le actiuni propuse, gdseste o cale prin care sa arati ca
ambele parti, care par a fi foarte departe una de cea-
laltd, spun de fapt acelasi lucru si ambele au puncte
de vedere foarte bune.

Cand interdependenta incepe sa lipseascd, atractia nu
numai ca nu mai functioneazd, dar lipsa ei poate sa cre-
eze echivalentul unei explozii chimice. Incearca s com-
pletezi exercifiul dedicat scenariului de cogsmar.

Exercitiu: scenariu de cosmar

1 Teafli la o prezentare colectiva in cadrul unei conferin-
te, cu un coleg care isi pierde notitele si uitd complet
despre ce trebuie sd vorbeasca.

e Descrie cel mai pesimist scenariu pntru ce va
urma — din perspectiva ta.

e Descrie cel mai pesimist scenariu pentru ce va
urma — din perspectiva celuilalt.

s Cum ar ardta interdependenta dacd v-ati sprijini re-
ciproc si ati invinge améandoi?
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2 Laointélnire importantd cu colegi mai experimen-
tati decat tine sugerezi o idee pentru un proiect care
intrd in conflict cu o altd idee tocmai propusid de alt-
cineva.

e Cum ar putea degenera lucrurile de aici incolo — in
ceea ce te priveste?

e (Cum ar putea degenera lucrurile de aici incolo — in
ceea ce o priveste pe cealaltd persoand?

e Cum arardta interdependenta dacd v-ati sprijini re-
ciproc si ati invinge améandoi?

A pune cealalta persoana intr-o Jumina favorabild se
aseamdnd mai degraba unei relatii de dragoste derulate
in public, care se pastreaza intactd la serviciu si nu se re-
gdseste niciodatd in viata privata.
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A pune cealaltd persoand intr-o lumina favorabild

1 Un coleg sau un subordonat nu a realizat obiec-
tivul pe care trebuia sa-1 atinga.
o Inloc s spui: ,,Ai esuat in a realiza acest obiec-
tiv, fapt cu totul inacceptabil in aceastd compa-
nie”.
Spune: ,,Nu ai atins obiectivul, dar sunt sigur ca
ai invatat multe pe traseu. Ce ai invdfat din
aceasta experienta, astfel incat situatia sd nu se
mai repete?”

2 Un client intelege gresit cum functioneaza pro-
dusul tdu.
e In loc sa spui: ,Nu, ati inteles gresit, lucrurile
nu merg asa”.
e Spune: ,Este o idee interesantd, la care nu
m-am gandit. Lasati-ma sd va explic din nou pe
scurt cum functioneaza i de ce nu ar merge pro-
babil ceea ce sugerati”.

3 Un coleg este foarte furios pentru cd nu a fost
promovat.
* Decit sa spui: ,Nici nu ma gandeam ca vei ob-
tine promovarea. Pur si simplu, nu ai destuld ex-
perienta”.
¢ Spune: ,Ei bine, cel putin te-ai evidentiat,
acum stiu si ei ca esti serios si cd intr-adevar
contezi”.
Intr-o relatie de interdependenti pui accentul pe
cealaltd persoand. Esti angajat in ceea ce prives-
te succesul acesteia si viceversa.
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Principiul 3: Reciprocitatea

Cand oamenii se inteleg bine unii cu ceilalti, fiecare
iese castigat cu ceva. Fara aceasta, nu s-ar intampla ni-
mic substantial intre fiintele umane. De vreme ce ai pu-
tea sd nu stii intotdeauna daca o persoand doreste sa
construiascd o relatie cu tine, presupune simplu ca do-
reste si foloseste principiile de baza ale reciprocitatii in-
fatisate in diagrama.

ESTE RECIPROC

e A castiga atentie
fii atent

e A deveni interesant
fii interesat

¢ A fiinteles
cautd s intelegi

Acestea sunt ugor de tinut minte cand interacfionezi
cu oamenii. De exemplu, daca te intrebi de ce alfii nu te
gasesc interesant sau doresc destul de rar s stea de vor-
ba cu tine, ar putea fi din cauza ca nici tu nu le ardti des-
tul interes de la bun inceput.

Dupd cum am vazut mai devreme, a acorda cuiva o
atenfie totala face parte din impactul personal. Multora
le place s vorbeasca despre ei si, daca te arafi cu adeva-
rat interesat, ei nu-ti vor putea rezista.
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Principiul 4: Evita sa-i arati celeilalte persoane
ca greseste

Acest principiu functioneaza similar cu cel al punerii
unei persoane intr-o lumina buna. in loc si o contrazici,
sa-i cauti greselile sau
sd sugerezi cd nu a pro-
cedat bine, mai bine
oferd-i o perspectiva
noud, o pdrere alternativa sau o interpretare diferita.

De exemplu, sd presupunem cd cineva oferd, cu oca-
zia unei prezentdri, un set de imagini insotite de o coloa-
nd cu procentaje care nu par a fi corect calculate. Decat
sa arafi greseala si sa-1 faci s se simtd minimalizat, mai
degraba gdseste o altd cale, de exemplu: , Este posibil ca
rezultatul procentajelor din coloana sa fie mai mare de
100 din cauza erorilor de aproximare?”

ofera o perspectivd noud, o parere
alternativd sau o interpretare diferitd

Principiul 5: Spune lucrurilor pe nume

Sunt momentele n care ifi impartagsesti parerea lega-
ta de cum ar trebui sa decurga relafia si invi{i cealalta
persoana sd colaboreze cu tine la infelegerea situatiei. De
exemplu:

»,Mai simte cineva nevoia de o pauza in afard de
mine?”

~Se pare cd batem pasul pe loc, am putea sd avansdm
pufin?”

,Pari frustrat de rdspunsul meu; vrei sa vorbim de-
spre asta?”
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¢ ,Ma simt cam confuz legat de aceastd problema.”

Incurajarea interdependentei nu este intotdeauna
usoard, in special pentru oamenii foarte creativi care vor
sd simtd cd detin controlul asupra muncii lor si care re-
simt colaborarea ca pe o lupta ce se intensifica. Si totusi
chiar si cei mai creativi artisti au avut de castigat din
schimburile cu ceilalii, fiind ajutati sd aibd mai mult
succes.

In organizatii, liderii par adesea refractari in a permi-
te interdependentei sd iasd la suprafatd, fard sa realize-
ze cd asta le submineaza Efectul Charismatic. De exem-
plu, cand mentorul In afaceri Gerald Robinson a incercat
sd pund ordine intr-un spital de stat in cadrul unui rea-
lity show, una dintre primele sale actiuni a fost sa insis-
te ca directorul executiv al trustului, un tip tacut si sters,
sd-1 insoteasca In vizitarea spitalului pentru a intalni si
a sta de vorba cu personalul din linia intai. Acest gest i
s-a parut o revelatie sefului executiv.

Interdependenta este un proces creativ

Pentru multi oameni intreaga idee a interdependen-
tei poate pdrea ciudatd si intangibila. La urma urmei, cei
mai mulii dintre noi incercdm In mod constant s ne re-
alizam ca persoane independente, capabile sa stim pe
picioarele noastre. Ar putea pdrea cd interdependenta
trage In cealalta directie.

Si totusi, numai prin intermediul credrii interdepen-
dentei putem sa construim ceva mai mare decat noi in-
sine, aldturdndu-ne altora pentru a produce ceva mai
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maret decat suma indivizilor. Ficand asta, devenim mai
apropiati fata de alfii, ca fiinfe umane, ndscand acea
atractivitate definitorie pentru Efectul de Charisma.

»Cand incepem sa trdim ca frati si surori si sa ne recu-
noastem interdependenta, abia atunci devenim in intregi-
me umani.”

Arhiepiscopul DEsMOND TUTU,
cagtigatorul premiului Nobel



Capitolul 12

Atractia: Relationarea

prah Winfrey, gazda unui talk-show american

si antreprenoare, reuseste sa construiasca o re-

latie stransa cu audienta sa prin intermediul
povestilor si a autodezvaluirii. Printre povestile legate
de viata sa timpurie erau acelea in care consumase dro-
guri, fusese violata in copildrie si méancase un pachet gi-
gantic de chifle scufundate in sirop de artar in timp ce
se lupta cu greutatea foarte mare.

Adam Levine, solistul si chitaristul formatiei pop Ma-
roon 5, a avut, de asemenea, o relatie extraordinara cu
fanii sai, legdtura despre care mama lui spune cd ,i-au
trebuit opt ani sa o dezvolte”. Tot ea spune cd: ,La pri-
mele spectacole, a cantat cu spatele la audienta!”

Relationarea este cea de-a treia parte a modelului,
prescurtat ca A — I — R, pentru stimularea atractiei per-
sonale. Este o legdturd emo-
tionald sau o relatie de priete-
nie intre tine si alte persoane. ©este o legdtura emotionala sau
Bazatd pe simpatie reciproci o relatie de prietenie intre tine

. N . Sialte persoane
si pe Incredere, ea creeaza
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sentimentul cd intelegi si impartagesti preocupadrile ce-
lorlalti. Ambele parti simt o legatura intensa. Probabil ci
cel mai mare beneficiu vine din abilitatea relatiei de a
crea un sentiment de satisfactie si de completare reci-
proca.

Familiaritatea difera de relationare, cu toate ca unii
oameni le confundd. Se Intdmpla cateodata ca necunos-
culi sd acosteze celebritati pe stradd, crezand cd ii stiu
in realitate foarte bine, insd, in locul unei relatii reale cu
o alta fiinfa umana, ei sunt doar familiarizati cu o ima-
gine TV.

Nu poti sd creezi o relatie din nimic, de vreme ce ea
apare de obicei in mod spontan atunci cdnd oamenii ,re-
zoneaza” unii cu ceilalti. Totusi, poti construi, cu certi-
tudine, conditiile potrivite pentru ca relatia sa infloreas-
cd — de exemplu, fiind de incredere, dand inapoi
oamenilor mai mult decat primesti gi ardtand respect.
Este ca atunci cand consolidezi un pod peste un rau. Cu
cat podul este mai solid, cu atat el poate sa suporte mai
multd greutate.

Fiecare dintre noi construieste relatii cu oamenii in fe-
lul sdu propriu; constructia unei relatii este o artd, nu o
stiinta. In esenta iti folosesti persoana in intregime pen-
tru a comunica. Ce inseamna asta in practica? Principii-
le folositoare incurajdrii relationdrii intre tine si aljii in-
clud:

e legitura;

e sensibilitatea;

e empatia;

e respectul;

e expresia corporald;
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limbajul;

adresarea de intrebdiri;

oferirea ajutorului sau a informatiilor;

istorisirea de povesti.

Vom explora pe scurt fiecare dintre aceste principii.

Legatura

Pentru a fauri o legdtura imediatd cu cei pe care 1i
intalnesti, incepe sa-ti folosesti curiozitatea naturala
pentru a identifica zonele in care aveti ceva in comun.
Acestea ar putea include sentimente, idei, experien-
te, pdreri, contacte si valori. Urzeste in mod sistema-
tic legaturi folosindu-ti curiozitatea fireasca si in-
tuitia.

Cu urmdétoarele trei persoane pe care le intalnegti
si cu care stai de vorbd, incearca sd descoperi trei lu-
cruri pe care ambii le avefi in comun. Ignora-le pe
cele evidente, cum ar fi genul, acelasi angajator sau
locul in care v aflati. In schimb, cauts legituri neo-
bisnuite, cum ar fi gusturi, credinte, experiente, hob-
by-uri, oameni pe are i-ati intalnit in trecut, succese
sau esecuri.

O provocare ar fi sd intri intr-un grup de necunoscufi,
la un eveniment, pentru a crea noi legaturi. Totul se re-
duce la a folosi 0 bund observatie si unele tehnici simple
infatisate in caseta urmatoare.



238 Andrew Leigh

Cum sd creezi o legdtura cu un grup angajat
deja in conversatie

o Intai, fii dispus sa rimai de unul singur firi s&
simti anxietate. Nu ar trebui sa te simti presat sa
intri intr-un grup.

e Alege grupul in care vrei sd intri si observa care
este intensitatea conversatiei.

¢ Daca persoanele sunt strans legate printr-un bun
contact vizual si un limbaj corporal pozitiv, inde-
pdrteaza-te imediat din cAmpul lor vizual.

e Agteaptd la distantd si aldtura-te grupului numai
atunci cand conversatia se schimba.

e Pentru Inceput, aldturd-te in conversatie prin lim-
bajul corpului si al ochilor; manifestd doar inte-
res. Comporta-te ca si cum ai ajuns la un film de
la jumatatea acestuia. Ascultand atent, vei recu-
pera imediat. Poti sd pui cateva intrebdri pentru
a manifesta interes.

e Nu schimba tonul si ritmul, nu fura conversatia
de la altd persoana.

e Ofera-te sd te prezinti doar cAnd conversatia se
indreapta cdtre tine si oamenii sunt interesati sa
afle cine egti. Dacd ai ceva important de spus,
fd-o In acest moment.

Asigurd-te cd raspunzi pozitiv la incercdrile altora de
a stabili legaturi cu tine.
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Sensibilitatea

Dacd ai spus sau facut vreodatd ceva gresit si ai rea-
lizat cd ai comis o gafd, vei pricepe In ce fel lipsa de sen-
sibilitate poate actiona ca
un erbicid puternic asupra |ipsa de sensibilitate poate
unei plante delicate, rui- actiona ca un erbicid puternic
nand relafia dintre cameni. asupra unei plante delicate

Manifesti sensibilitate
atunci cand evaluezi in mod corect starea de spirit a
altor persoane plecand deopotriva de la indicii verba-
le si nonverbale. Cresterea sensibilitatii interpersona-
le se intdmpla prin sporirea constanta a constiintei tale
legate de:

o felul in care te prezinii si efectul pe care il ai asupra
oamenilor;
e ce gandesc si ce simt oamenii in momentul respectiv.

Ar fi ugor dacé sensibilitatea ar fi o simpla tehnica; ea
este totusi mai degrabd un proces, un mod de compor-
tament in care esti acordat la ceea ce ar putea gandi si
simti oamenii: de exemplu, esti constient de diferentele
culturale, de gen, varsta si rasiale.

Pentru a-ti acutiza sensibilitatea, incearcd urmatoa-
rele.

e Evitd sa te bazezi prea mult pe primele impresii. Ten-
dinta noastra fireascd de a judeca pe cineva face par-
te din instinctul de supravietuire, dar el ne poate dez-
amdgi adesea daca suntem prea grabifi in a trage
concluzii despre cineva. Trateaza primele impresii ca
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pe simple presupuneri ce au nevoie de mai multe in-
vestigatii.

e Fii deschis fata de informatii si puncte de vedere noi,
chiar dacd acestea contrazic credintele tale cele mai
adanc inraddcinate.

o Incearcd si vezi lucrurile din punctul de vedere al
celeilalte persoane. Pune-te in locul ei din punct de
vedere mental si vezi cum ti se schimba perspecti-
vele.

e Fii atent si recunoaste diferenfele, cum ar fi cele de
cultura, sex, rasa, varsta si capacitate fizica.

A sti cum sd salvezi situatia atunci cand sensibilita-
tea te-a dezamagit este, de asemenea, important.

Empatia

Empatia ajuta la crearea atractiei reciproce prin im-
partasirea sentimentelor. Trebuie intai sa Incerci sa inte-
legi felul in care se simt ceilalti — pune-te in locul lor si
intelege-le situatia si ce traiesc.

De exemplu, cand auzi pe cineva vorbind despre o si-
tuatie frustrantd, te conectezi cu propriile tale sentimente
de frustrare. Poti sd faci de obicei asta pentru ca adesea
povestea persoanei respective reinvie o amintire sau o
situatie similara din viata ta personald. Amintindu-ti si-
tuatia din trecut, traiesti sentimentele originare pe care
le-ai avut la momentul respectiv. Acest fapt starneste
emotii in corp care ifi permit sd creezi o legaturd cu sen-
timentele celeilalte persoane. Totul, probabil, fara ca tu
$a spui un singur cuvant!
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Cam aceleasi lucruri se intampla cand oamenii vor-
besc despre entuziasmul lor in timp ce lucreazi la un
anumit proiect. Pentru ca cei mai multi dintre noi am ex-
perimentat bucuria si entuziasmul, cunoastem deja
aceste emofii. Empatia se petrece atunci cand permiti
sentimentelor tale sd fie descatusate de ceea ce exprima
cealalta persoand.

[ata cateva modalitati practice de comunicare a em-
patiei.

¢ Evita sa-i judeci pe altii: clarifica faptul ca nu evalu-
ezi sau critici cealaltd persoanad, ci incerci doar s-o in-
telegi.

e Asculta cu atentie, cu interes: Mentine contactul vi-
zual, postura atentd si cdldura fizicd; demonstrea-
za-ti interesul prin gesturi si expresii faciale potri-
vite.

* Oglindeste sentimentele celuilalt: Indica celeilalte
persoane sentimentele pe care crezi ca le traieste, ast-
fel incat sa verifici acuratetea perceptiilor tale. Lan-
seazd afirmatii de testare cum ar fi: ,Pari a fi intr-ade-
vdr confuz in ceea ce priveste motivatiile echipei in
acest moment” sau ,Mi se pare cd sesizez cateva in-
doieli In vocea ta legate de capacitatea ta de a termi-
na sarcina la timp”.

o Foloseste autodezviluirea: Impartiseste-ti intelege-
rea prin oferirea unor informatii personale, evitand
insd sa pui accentul pe persoana ta.

* Fdloc altora sa vorbeasca: Nu umple tacerea cu pro-
priile tale ganduri sau emotii. Empatia inseamna ade-
sea a face loc altor persoane sa reflecteze si sa {i se im-
partdseasca.
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e Verifica: Observa indicii cum ar fi incuviintarea din
cap din partea celeilalte persoane sau expresiile ,asa
este” sau ,exact” pentru a verifica acuratefea raspun-
sului tau.

Empatia functioneaza cel mai bine cand e insufletita
de un spirit de curiozitate, un fel de ignoranta delibera-
ta. In loc s3 incerci sd presupui ce gan-
deste, simte sau intentioneaza alta per-
soand, arati cd asculfi, pur si simplu,
folosind limbajul corpului sau indicii
cum ar fi ,hmm?”, ,continua”, ,mai
spune-mi”. Empatia si graba nu se amestecd. Nu exista
scurtaturi ale empatiei.

empatia si graba nu
se amestecd

Respectul

Un nou sef executiv de la Boots a facut turul filiale-
lor, pentru a cunoagste personalul din prima linie. De
la un angajat a aflat despre un robinet stricat la canti-
na care nu fusese reparat de ani de zile si, de la altul,
ca preturile companiei pentru produsele destinate sa-
natatii si infrumusetarii erau prea mari. Intorcandu-se
la biroul sdu, el a aratat ca a luat aceste comentarii in
serios prin punerea in discufie a chestiunii preturilor,
dar si prin faptul cd s-a asigurat cd robinetul va fi re-
parat.

Dupa cum s-a exprimat presedintele unei mari orga-
nizatii de distributie din Regatul Unit, , Respectul este
ceva ce dai, nu ceva ce primesti”. A construi o relatie cu
publicul implica a arita respect pentru ceilalti si pentru
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opiniile acestora. Chiar si atunci cand esti cu totul impo-
triva sau simfi cd ceea ce spun ei este stupid sau trivial,
respectul inseamnad sa eviti sd-i faci sd se simtd prost sau
injositi in vreun fel.

Respectul construieste atractia intre tine si alte per-
soane. Limbajul trupului este uneori suficient pentru a
transmite respectul sau lipsa acestuia. A ardta respect in-
clude grija de a nu strica relatia intarziind cu treaba sau
tiind slab pregitit.

Unele oportunitdti pentru a ardta respect si a construi
relatii constau in recunoasterea diferentelor culturale im-
portante,

* Recunoagte si infrunta-{i propriile temeri si pe cele ale
altora de a actiona nepotrivit cu membri din alte cul-
turi.

* Recunoaste diferentele dintre tine si grupurile diferi-
te din punct de vedere cultural.

¢ Realizeaza faptul cd in interiorul oricarui grup cultu-
ral dat existda multe diferente.

o Incerci si devii mai constient in ceea ce priveste di-
ferentele de sens ale cuvintelor care de la o culturd la
alta transmit rar exact acelasi mesaj.

Expresia corporala

Chiar si atunci cand trimiti mesaje pozitive potrivite,
corpul tdu te-ar putea da de gol ca mincinos. Nu contro-
lezi niciodata complet ceea ce dezvaluie corpul tdu, mo-
tiv pentru care cu cat vei fi mai aproape de sinele tau au-
tentic, cu atat vei fi mai bine.
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A face gesturi potrivite sau a oglindi gesturile cuiva
poate avea un efect profund asupra felului in care acel
om relationeaza cu tine. Aceste reactii functioneaza cel
mai bine cand se intdmpld in mod natural, ca parte a fap-
tului cd esti interesat indeaproape de ceea ce spune el.
In momentul in care te observi pe tine ficand asta sau
incerci sa o faci in mod deliberat, se simte ca e o paca-
leald la mijloc. In momentul acela pierzi toate celelalte
elemente ale ascultdrii, ale empatiei si ale construirii unei
relatii firesti.

Experimenteaza folosirea expresiei corporale pentru
a ajuta la intdrirea relatiei, insa fa asta cu mare grija. De
exemplu, in loc sa incerci sd copiezi In mod direct ges-
turile cuiva, mai bine Incearca sa te potrivesti cu energia
si cu respiratia acestuia.

A oglindi gesturile corporale ale celuilalt este un gest
foarte apreciat de practicienii programadrii neuro-lingvis-
tice (NLP) si, daca esti interesat de aceastd zona subtila
a construirii relatiilor, fi-ar putea placea sd o studiezi mai
indeaproape.

O parte din expresia corporala tine de puterea sex-ap-
pealului. Pentru unii oameni, acesta este o componenta
majord a Efectului lor Charismatic si ei invata sa il folo-
seasca din plin. Pericolul de a incepe sa folosesti sex-ap-
pealul pentru a creste impactul personal este acela ca el
devine un mecanism artificial si manipulator de creare
a atractiei, in loc sd devind o parte naturala a expresiei
corporale a oricdrei persoane. Oamenii realizeaza iute
momentul in care incepi sd fii in mod deliberat , sexy”
pentru a-ti spori impactul si, in situatiile de munca nor-
male, asta poate genera foarte repede resentimente si
poate dduna dezvoltarii sanatoase a simpatiei reciproce.
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Limbajul

Desi este adevarat cd numai cuvintele, luate in sine,
potjuca un rol relativ minor in comunicare (vezi capito-
lul 4), cele alese cu grija pot cu certitudine sa afecteze
emotiile oamenilor sa promoveze o relatie.

A face un compliment, de exemplu, poate fi eficient
atata timp cat el vine din inima
si se bazeaza pe informatii clare.
Din contrd, lingusirea este ca si
cum ai folosi 0 moneda falsa:
poti sd cumperi ceva cu ea fara
sd pdtesti nimic, dar iti poate provoca si daune serioase
daca este detectata.

Cei din publicitate stiu ca anumite cuvinte, cum ar fi
nou, usor, gratuit, sindtos, bani si sex, pot afecta senti-
mentele si gandurile oamenilor. Fiecare dintre noi are un
set propriu de cuvinte sau fraze care ne plac si ne pro-
voaca emotii. Poti sd iti propui sd descoperi ce cuvinte fi
plac cuiva si poti folosi aceastd informatie pentru a aju-
ta la construirea unei punti relationale (vezi caseta Cu-
vinte care ne misca).

Relatia poate fi subminatd si prin anumite forme de
limbaj sau manierisme, cum ar fi ezitarile constante, hi-
peraccentuarea, radspunsurile monosilabice, lamentarile
si culpabilizdrile (vezi capitolul 1), afirmatiile mieroase,
argoul si Injurdturile. Chiar dacd unele celebritdfi in
vogd, cum ar fi specialistul in bucdtdrie TV Gordon Ram-
sey, 1si ornamenteaza limbajul cu vorbe injurioase, nu in-
seamnd cd daca si tu faci acelasi lucru, asta iti va conso-
lida Efectul Charismatic. Este mult mai probabil cd il va
dilua.

fingusirea este ca si cum
ai folosi o moneda falsa
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Cuvinte care ne misca

Cauta cuvintele care-i ating pe oameni, pentru a

provoca reactii fizice si emotionale.

Persoanele proactive rdspund la cuvinte cum ar
fi: da-i inainte, fd-o, nu mai sta pe ganduri, ia ini-
tiativa, ce mai astepti, sd ne grabim.

Oamenii chibzuiti spun lucruri cum ar fi: sd ne
gandim la asta, vei intelege imediat de ce, trebuie
sd clarificdm asta, am putea, momentul este po-
trivit.

Oamenii orientati spre scop raspund la cuvinte
cum ar fi: a realiza, 1fi permite sa, beneficii, avan-
taje, iatd ce trebuie sd faci, a obtine, a atinge.
Cei care rezolvid sau evita problemele raspund
la cuvinte cum ar fi: a rezolva, a evita, a repara,
a preveni, a scdpa de, nu este perfect, sa aflam ce
este gresit, nu vor fi probleme.

Oamenii motivati intrinsec raspund la cuvinte
ca: depinde de tine, iti sugerez sa te gandesti la
asta, incearca si decide ce crezi, numai tu pofi de-
cide, ai putea lua in considerare, a apela.
Oamenii motivati extrinsec raspund la cuvinte
ca: ceilalfi vor observa, a fost aprobat de, profund
respectat.

Oamenii care se impotrivesc schimbarilor ras-
pund la cuvinte cum sunt: in comun, aga cum
faci intotdeauna, neschimbat, dupa cum stii deja,
a conserva, identic, exact ca mai Tnainte.
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e Oamenii care sunt favorabili schimbarilor ras-
pund la cuvinte ca: nou, total diferit, diferit de
orice altceva, unic, fard asemdnare, complet
schimbat, de nerecunoscut, schimbare, trecere,
nou-nout, de care nu s-a mai auzit, singurul.

e Oamenii deschisi catre ceilalti rdspund la cu-
vinte cum ar fi: numele oamenilor, eu, emotii,
ganduri, trdire, asta va fi bine, pentru tine,
pentru ceilalti, oamenii, echipa noastrd, grupul
nostru; si la pronume cum sunt: el, ea, asta, ei,
acelea.

¢ Oamenii preocupati de lucruri raspund la cu-
vinte ca: lucruri, sisteme, obiecte, proces, a face
treaba, a se centra pe sarcina de realizat, tintd, re-
zultate; si pronume impersonale, precum asta,
aceea, aceia.

Sursi: Adaptat cu acordul autorilor din Words that Change Minds:
Mastering the Language of Influence, editia a doua (1997), de Shelle Rose
Charvet, Kendall/Hunt Publishing (www.WordsThatChangeMinds.com).

Adresarea de intrebari

Pentru a promova relatia, pune intrebdri inteligente
care dau celeilalte persoane ocazia sd straluceasca. De
exemplu, foloseste intrebari cu raspuns deschis care o in-
curajeazd pe aceasta sd vorbeasca si sd impartaseascd in-
formatii interesante.

Intrebarile cu raspuns deschis descurajeazi raspun-
surile monosilabice, cum ar fi ,da” sau ,nu”. In schimb,
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acestea ii lasa foarte mult spatiu celeilalte persoane pen-
tru a fi mai explicita.

Spune-mi despre seful tau.

Ce anume 1ti place la locul acesta?

Ce crezi ca nu a mers bine?

Asta este cu adevarat interesant, poti sa explici putin
mai mult?

e ,Cum ti se pare asta?”

Cu cat ascul{i mai atent, cu atat intrebdrile care iti vin
in minte vor fi mai corecte. Cu o pregdtire bund, ai pu-
tea fi capabil si sa anticipezi intrebarile pe care le-ar pu-
tea adresa cei care te asculta.

Intrebarile inteligente intaresc relatia pentru ci cela-
lalt vede ca l-ai ascultat si apreciaza calitatea gandirii
tale, impartasindu-i interesul si grija. Intrebarile cu ade-
varat bune contribuie, de asemenea, la edificarea relatiei
prin faptul ca sunt declaratii deghizate ale sentimente-
lor sau opiniilor.

e Strategia ta a avut succes?” La un nivel, aceasta in-
trebare cere doar o informatie; la un alt nivel, ea spu-
ne: ,Cred ca strategia ta a fost un succes”.

e ,Sdluam o pauza de sedinta?” La un nivel, este doar
o invitatie; la un alt nivel, ea sugereaza: ,Cred ca ar
trebui sa ludm o pauza”.

o ,Exista motive economice serioase pentru a dori sa
faci asta?” La un nivel, este doar o intrebare; la alt ni-
vel, ea spune: ,Inainte de a ne imbarca in aceasta
cursa, cred ca e nevoie de nigte argumente solide pen-
tru a demara afacerea”.
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Fereste-te de sindromul sfatului permanent (SSP)
cand nu te mai mulfumesti s pui intrebdri utile si incepi
sa-1 spui cuiva, fara sa-ti fi cerut, opinia ta si ce sa faca.
Unii oameni nu se pot abtine de la a oferi sfaturi pe gra-
tis de-a lungul unor fraze cum ar fi:

,Daca as fi in locul tau, ags face asa...”
,Ceea ce trebuie sa faci tu este...”
,Am sa-ti spun solutia, este...”
,Primul lucru care trebuie facut este...

Consultantii in management suferd adesea de acest
sindrom, reducandu-si impactul personal prin insisten-
ta cu care oferd mereu raspunsuri, indiferent daca clien-
tul le doreste cu adevdrat sau nu.

Oferirea ajutorului sau a informatiilor

Oferindu-te voluntar sa oferi informatii sau servicii,
semnalezi faptul ca doresti sa edifici o legatura si astfel
sd promovezi relationarea. Ar putea fi un sprijin mai
simplu, ca atunci cand ii trimiti persoanei un articol sau
raport pe care aceasta l-ar putea gési folositor. Sau ar pu-
tea fi un angajament mai substantial, cum este disponi-
bilitatea ta de a ajuta la rezolvarea unei probleme cu care
se confrunta acea persoana.

Odata acceptate, ofertele creeaza un sentiment al obli-
gatiei sau al unei apropieri prea mari care poate afecta
construirea puntii relationale. Oferta in sine poate fi mai
putin importanta decat faptul ca este facutd din inima,
fara a incerca sd manipulezi cealaltd persoana.
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Istorisirea de povesti

Efectul charismatic al lui Al Gore nu a fost prea vizi-
bil cAnd a candidat pentru functia de presedinte al Sta-
telor Unite, cand a si pierdut. Atunci, el a apdrut ca o
persoana rigida si fara un impact real. Pune asta in con-
trast cu campania sa de alertare a lumii cu privire la
schimbarea climatului, pentru care a castigat premiul
Nobel. Prin povestile sale insufletite, el si-a imbunatatit
in mod radical Efectul Charismatic.

Liderii inspirafi cunosc puterea povestilor adevarate
si personale care pot afecta emofiile camenilor. Adesea
povestile lor le vor dezvilui vulnerabilitatea si umanita-
tea, deschizand calea catre raporturile cu ceilalti.

Povestile personale functioneaza pentru ca ascultdto-
rii simt cd e vorba despre mai mult decat un simplu di-
vertisment, te vad intr-o lumina
proaspata, poate avand si ei ex-
periente importante similare. In
anumite situatii, cum ar fi un in-
terviu, un discurs la o conferin-
ta, o prezentare cu vanzare sau o
negociere, ar putea fi un lucru destept sa pregatesti o po-
veste dinainte, pentru a o folosi la momentul potrivit.
Povestile trebuie sa fie scurte si la obiect.

Unul dintre secretele unei bune povestiri nu sta nici in
continutul ei, nici in relevanta sa, ci in faptul ca te bucuri in
mod evident de sansa de a o impértasi, iar ca urmare ascul-
tatorii tdi se simt mai aproape de tine. Prin poveste nu vreau
sd spun cd trebuie sd facem ca situatiile proaste si arate bine.
Este vorba despre povesti care ii solicita pe ceilalti, in asa fel
incét ei simt ca participa cumva la succesul tau.

adesea povestile lor le vor
dezvalui vulnerabilitatea si
umanitatea
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A urzi povesti ne mai ajutd si sd credem in noi ingine.
Cu o poveste captivantd ne reasigurdam cd viziunea noas-
trd, valorile sau planurile de a merge mai departe isi au
rostul lor.

Secretele unei bune povestiri

De la Razboiul stelelor inapoi la Casablanca si la tra-
gedia greacd, marile povesti se bazeaza pe citeva
principii de baza:

1 Cineva de care le pasa ascultdtorilor — audien-
ta ta trebuie s fie capabild sd se identifice cu sco-
purile persoanei, cu luptele, viziunea sau expe-
rienta acesteia.

2 Un motiv pentru a actiona — ce nevoi se justifica.

3 Obstacole — incercdri si chinuri care trebuie de-
pasite.

4 Un punct de cotiturd — un punct fird intoarce-
re, lucrurile se schimba definitiv.

5 Deznodamantul — persoana reugeste cu bine sau
esueazd tragic.

Aceastd structurd a unei povestiri dateaza din vremea
lui Aristotel, cu mai mult de 2 300 de ani in urmd gi pare
sd reflecte felul in care mintii umane ii place sd organi-
zeze realitatea, cu un inceput, un mijloc si un sfarsit.

.Cred ca exista o atractie naturald intre noi ca prieteni;
si nu existd cu adevarat o separare intre relatia pe care o
avem atunci cand conversdm si cea care naste atunci cand
cantdm, este una si aceeasi.”

BENNY GREEN, pianist de jazz



PARTEA 4

SA PUNEM LUCRURILE IMPREUNA



Aceasti parte finald pune impreund diferitele aspecte
ale abordirii S — F — A pentru a dferi cii practice de apli-
care a noii gandiri si a noului comportament menite si-ti
consolideze Efectul Charismatic.

Tehnica in patru pasi iti va oferi o abordare sistemati-
cd prin care te pregitesti, selectezi, experimentezi si revi-
zuiesti gdnduri si comportamente pentru a te concentra pe
schimbare si pentru a-ti modifica treptat impactul.

Pentru a te ajuta sd aplici abordarea in situatiile de via-
td reale, existd patru scenarii pentru a ardta cum modelul
S — F — A pentru consolidarea impactului poate efectiv
functiona.



Capitolul 13

FolosireaS-F - A
in viata reala

odelul S - F — A al Efectului Charismatic

este o abordare blanda, usor de folosit. Toa-

te se potrivesc impreuna si atata timp cat ifi
amintesti cele trei elemente de baza, vei incepe sa faci
progrese constante devenind tot mai congtient de ceea
ce produce o impresie puternica si de durata.

Fitty insull

Fluenta Atentie
Incredere in sine Interdependentd
Prezentd Relationare
Autenticitate
Curaj
Pasiune
Tinutd

Nu poti sd lucrezi la toate acestea dintr-odata, de
aceea explorarea profilului tdu (vezi capitolul 1) poate fi
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extrem de utild in centrarea asupra punctului din care
poti sd incepi.

Existd doua strategii de baza pe care ai putea sé le

adopti:

1

2

Concentrarea pe punctele forte cunoscute si pe imbu-
ndtdtirea acestora in continuare.

Abordarea nevoilor sau a punctelor slabe de dezvol-
tare si lucrul cu acestea.

Ce abordare vei folosi este numai decizia ta, insa de

obicei unele combinatii ale ambelor strategii functionea-
z& cel mai bine.

Poti sa cercetezi in profunzime variatele aspecte ale

tehnicii S — F — A, folosindu-le in mod adecvat, dar nu
ti-ar strica daca ai folosi o abordare in patru pasi pentru
aplicarea tehnicii S - F — A.

Pasul 1: PREGATESTE-TE si comunici cu alte persoa-
ne, pastrand tot timpul in minte S — F — A. Amintes-
te-ti frecvent: Scop, Fii tu insuti, Atractie.

Pasul 2: SELECTEAZA unul dintre comportamente-
le-cheie S - F — A sau una dintre ariile de dezvoltare
in care doresti sd lucrezi — de exemplu, increderea,
pasiunea, crearea relafiei, atractia. Alege cateva actiuni
practice pentru a le incerca in situafii de viatd reale.
Pasul 3: EXPERIMENTEAZA una sau mai multe din-
tre aceste modalitati noi de interactiune — de exem-
plu, folosirea unor intrebari deschise, a unei ascultari
mult mai atente, evitarea limbajului de autovictimi-
zare sau orice altceva.
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e Pasul 4: REVIZUIESTE rezultatele experimentelor

tale. GAndeste-te la actiunile pe care le-ai putea intre-
prinde In continuare.

PREGATESTE ¢

) / | ‘\\

REVIZUIESTE SELECTEAZA

AN

| EXPERIMENTEAZA

Abordarea S — F — A are nevoie de timp pentru a fi in-
tegrata In interactiunile tale obignuite cu alte persoane,
deci evita sa grabesti lucruri-
le. Abordeaza diferitele ches-  abordeazs diferitele chestiuni
tiuni pe care vrei sd le lamu- pe care vrei s& le ameliorezi pe
resti pe bucati foarte mici, dar bucati foarte mici
fa-o in mod continuu, fard sa
lasi goluri intre diferitele tale experimente. In interactiu-
nile tale zilnice, verificd mereu ce se intampla si ce efect
ai, cum pare sa gandeasca, sd simtd sau sa se comporte
audienta — revizuind, dupa caz, dinamica relatiei.
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La inceput, e posibil sa ti se para coplesitor, intrucét
sunt multe lucruri la care trebuie sa te gandesti. Cat de-
spre toate incercarile de dezvoltare de sine este de obi-
cei mai bine sd eviti abordarea de tip ,big bang” a deci-
ziei de Anul Nou, cand ii fixezi un scop nerealist, care
va fi curand abandonat. In schimb, urmareste pasii ma-
runti, experimentand in mod constant si revdzand lucru-
rile care s-au Imbunatatit.

In cele din urma, provocarea S — F — A devine o a doua
naturd — in definitiv nu trebuie decat sa-{i amintesti in
mare de seria Scop — Fii tu insuti — Atractie, concentran-
du-te apoi asupra unuia sau poate a doud dintre aceste
aspecte. Este ceea ce fac mulfi dintre cei cu un impact pu-
ternic, fara sa se mai gandeasca; modelul ajunge atat de
inrddacinat, incat functioneaza in mod automat.

Alcdtuieste un plan

Ti-ar putea fi de ajutor, de asemenea, crearea unui
plan propriu de dezvoltare, lucrand sistematic prin pris-
ma S - F - A. Jatd un exemplu.

e Luni, acorda o atentie speciald Scopului tau in comu-
nicare; exploreaza ce se Intdmpla in situatii diverse,
cat de clar iti este scopul comunicarii si dacd altora
pare cd le sunt clare mesajele si intentiile tale.

¢ Marti, acordd o atentie speciala unui aspect ales din
setul de comportamente ,Fii tu insuti”. De exemplu,
ai putea decide sa lucrezi cu prezenta si, in cadrul
acesteia, ai putea explora utilizarea codului rutier al
prezentei de la capitolul 4.
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¢ Miercuri, selecteaza un al doilea aspect al comporta-
mentului ,Fii tu insuti” asupra caruia sa lucrezi. Dacd
ieri ai ales codul rutier, poate astazi vei explora folo-
sirea intuitiei; verificd daca te slujeste bine sau nu.

e Joi si vineri, lucreaza la unul sau mai multe elemen-
te ale Atractiei: Atentia, Interdependenta si Relatio-
narea.

e In weekend, acordeazi-te la toate cele trei elemente
ale cadrului S ~ F - A si revizuieste felul in care a
functionat in timpul sdptdmanii. Ce ai invatat din
aplicarea acestui model si cum ti-a afectat el impac-
tul personal?

In mod alternativ ai putea adopta un program prin
rotatie in care prima siptdimana te concentrezi pe Scop,
in a doua sdptdmana pe Fii tu insuti, in a treia siptima-
nd pe Afractie si aga mai departe. Indiferent ce plan alegi,
urmeaza-l vreme de cateva saptdamani pentru a vedea ce
poti realiza.

Mai jos sunt cateva provocdri tipice In care oamenii
vor sd realizeze un impact, demonstrand abordarea in
actiune.

Intalnirile de socializare,
din perspectiva S-F - A

Desi in multe contexte sociale iei pur si simplu lucru-
rile aga cum vin, atunci cand nu doresti sa lasi lucrurile
la intdmplare, abordarea Pregateste-te — Selecteazd —
Experimenteaza — Revizuieste poate ajuta la optimiza-
rea Efectului tdu Charismatic.
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/\\ Pregiteste-te: Gandeste-te la modelul S -
F - A al Efectului Charismatic si la cum ai
putea sa-1 aplici cu ocazia primului eveni-

/' ment care se va ivi. Decide-te in privinta

unui Scop clar pentru participarea ta la
aceastd intrunire sociald. Ce anume vrei sa
realizezi, cum vei sti daca ai realizat acest lucru? Poti sa
alcatuiesti un slogan unic care sd cuprinda toate intenti-
ile tale? De exemplu, sloganul tau ar putea sa fie: , Tra-
teazd acest eveniment ca si cum ar fi o petrecere-surpri-
za pentru tine”.
Doud scopuri secundare ar putea fi, de exemplu:

e 54 salut cel putin cinci oameni cu energie si entu-
ziasm.”

e ,Sa caut ocazii pentru a promova activ simpatia din-
tre mine si o altd persoana.”

Ce te-ar putea Impiedica sd fii tu insuti cu aceasta oca-
zie?

Scop > Obstacole

> Solutii

De exemplu, ar putea fi anxietatea ta legata de a face
0 impresie bund sau tendinta de a vorbi prea mult si de
a nu asculta destul? Cum ai putea sd depdsesti obstaco-
lele de data aceasta? Ce solutii ai putea incerca cu aceas-
ta ocazie?

De exemplu:

e ,Mai voi concentra asupra cuvintelor celeilalte persoa-
ne, ascultand intens pentru a afla ceea ce nu este spus
explicit.”



Folosirea S — F — A in viata reala 261

e ,Voi accepta si voi construi argument pornind de la
ce susfine cealaltd persoand” (vezi capitolul 11).

Selecteazd: Comportamentul ,Fii tu in-
sufi” pe care il alegi pentru aceasta ocazie /\\
ar putea sa fie curajul, in care te hotarasti sa 4 ‘
faci ceea ce nu ai face in mod normal. @

Decizi sa-ti asumi riscul de a nu fi capa- AN /
bil s spui prea multe in favoarea unei as-
cultari intense.

Experimenteaza: Ai putea experimenta in
mod deliberat tehnici de intérire a relatiei, ,//\\
cum ar fi cdile nonverbale de incurajare a @
vorbirii celeilalte persoane prin incuviintarea X ;
din cap, prin zambet si sunete de tip ,aha”,
pe care probabil ca le folosesti destul de rar.

Revizuieste: Dupa aceea giseste timp pentru a sta co-
mod si a analiza ce s-a iIntamplat cu adevarat. Cat suc-
ces ai avut in realizarea scopului tdu prin-
cipal? Dacd ai avut succes, ce anume a facut
sd fie altfel de data aceasta? Dacd nu a iegit -
cum te agteptai, poti sa identifici exact de ce
s-a intamplat asa — de exemplu, te-a lasat
curajul in toiul evenimentului? Ce este de
invétat de aici pentru data viitoare?

Prezentirile din perspectivaS - F - A
Pregateste-te — Selecteaza — Experimenteazd — Re-

vizuiegte functioneaza bine pentru a ajuta la optimiza-
rea Efectului tdu Charismatic cu aceste ocazii.
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,\ Pregiteste-te: In functie de punctele tale for-
te In prezentare, concentreazé-te pe Scopul
principal al prezentarii.
. 4 Dupd cum s-a aratat deja in capitolul 1,
SCOPUL constd in doud elemente. Primul
clarificd scopul general de prezentare —
mesajul tdu esential. Ce doresti sd-si aminteascd oame-
nii din prezentarea ta?

Utilizeaza punctul de plecare de baza pentru a-i cla-
rifica scopul de prezentare:

Scop > Obstacole

> Solutii

Elaboreaza un slogan unic ce descrie scopul tau ca pe
o cale de a-ti intensifica abordarea.

In al doilea rand, pentru o autoanalizd mai nuantatd
foloseste cadrul din capitolul 1: Clar, Realizabil, Nece-
sar, Divizibil, Rezultat.

Ce ti-ar putea impiedica reusita in ceea ce priveste
scopul prezentdrii tale $i cum ar putea planificarea sa de-
pédseasca aceste obstacole?

Selecteaza: Doud dintre elementele S — F - A joacd un
rol deosebit de important in prezentarile formale — Sco-
pul si prezenta (vezi capitolul 4) — si au un efect vizibil
asupra felului in care te prezinti. Totusi, ar mai putea fi

nevoie sd lucrezi si asupra altora dintre

’,@ _ comportamentele S — F — A. De exemplu,
’ b autenticitatea ar putea fi o chestiune ce ne-
@ cesitd o atentie mai sporitd, poate va fi ca-

/~ zul sd-ti dezvolfi angajamentul si pasiunea

" sau poate si increderea cere putina atentie.
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Consulta capitolele relevante din aceastd carte pentru

aceste zone de interes.

Experimenteaza: Foloseste noua ta prezentare pentru

a experimenta nigte abordari proaspete si
asuma-ti niste riscuri. Aceasta este singura
cale prin care te poti astepta sa te dezvolji
si sd inveti cum sa-ti consolidezi cel mai
bine influenta in aceste situatii solicitante.
De exemplu, daca zona ta de atentie princi-
pald este prezenta, incearcd sa folosesti co-

A
P ~

N\

&)

dul rutier al prezentei si vezi ce efect are asupra audien-

tei si asupra ta insuti.

Revizuiegte: Dupa prezentare, petrece
ceva timp revizuind ce anume a funcfionat
bine si ce nu a functionat. Ai finalizat expe-
rimentele alese si cu ce au contribuit pentru
a-ti imbunatati impactul personal? Ce altce-
va ai invafat din acest demers particular?

Sedintele din perspectiva S -F - A

Ai tendinta de a convoca intlniri si de a-ti folosi Efec-
tul Charismatic sau esti un spectator pasiv in principiu?
Pregiteste: Exista variate modalitdti de a-ti intari

Efectul Charismatic la sedinte. Incepe cu
schema esentiald S — F — A ce contine seria
Scop - Fii tu insufi — Atractie pentru a pre-
gati mental sedinta.

Care este scopul sedintei tale — de
exemplu, acela de a-i determina pe oameni

>

€

&)

S
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sd-fi asculte cu adevdrat sugestiile? Exista si scopuri se-
cundare?

Scop > Obstacole > Solutii

Ce ar putea interveni in calea realizdrii dezideratului
de a fi tu insuti? Care dintre comportamentele , Fii tu in-
suti” de la capitolul 2 par a fi cele mai relevante pentru
proxima sedintd?

Limiteaza-ti concentrarea numai pe unul dintre cele
sapte comportamente initiale, in loc sa-ti disipezi efor-
turile in mai multe comportamente.

Selecteaza: Existd doua comportamente ca-
@ re au adesea un impact mare la sedinte si

Alege-] pe cel care pare a fi cel mai aproa-

/ \k\
@ acestea sunt increderea in sine si fluenta.
\\ //

‘ pe de nevoia ta curenta.

Foloseste-ti profilul charismatic (vezi ca-
pitolul 1), pentru a ajuta la identificarea acelei parti din
cadrul S - F — A pe care trebuie sa te concentrezi pentru
aceasta sedinta.

Experimenteaza: Asuma-ii riscul si incearca o abor-
dare din aceastd carte pe care nu ai mai incercat-0. Pen-
tru incredere, Incearca sa folosesti o stare de spirit noud
(vezi capitolul 3) care te incurajeaza sa abordezi eveni-

mentul in mod pozitiv. Dacd selectezi flu-

/’@\\ enta (vezi capitolul 2), utilizeaza una dintre

variatele modalitati de dezvoltare a acestui

aspect — de exemplu, concentrandu-te asu-

~ pra celei mai importante idei si nepermitan-
du-ti sd te pierzi in prea multe detalii.
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Revizuieste: Ce efect au avut aceste ex- / /@
perimente asupra celor prezenti la sedin{d? 3\
Cum au reactionat oamenii? Gandeste-te la @

actiunile viitoare pe care ai putea sd le in- . /
treprinzi.

Conversatiile marunte
din perspectivaS-F - A

Te umple de groaza gandul cd trebuie sd stai la ta-
clale? 1ti simti limba legat4 si te sim}i stanjenit de
ideea cd trebuie sa-ti pierzi vremea stand de vorba de-
spre banalitdti? Cu sigurantd, nu esti singurul. Abor-
darea S - F — A de consolidare a Efectului Charisma-
tic furnizeaza un fundament bun pentru abordarea
acestor situatii.

Pregiteste-te: Aminteste-ti abordarea
S—F — A, care te poate ajuta sa faci fata si- /"\\
tuatiilor legate de conversatiile marunte.

Mai intai, care va fi scopul tdu in aceas- )
ta situatie? Ar putea fi acela de arefuzasd @)y
intri in discutii marunte si, in schimb, sa
oferi numai observatii profunde sau provocatoare ca
parte a intaririi Efectului Charismatic. Insa discutiile
marunte intrd, de asemenea, in componenta lubrifian-
tului care are grija ca interactiunile umane sa functio-
neze ca unse; cei ce posedad un Efect Charismatic pu-
ternic stiu cum sd intoarca aceste situatii adesea

iritante in avantajul lor.
Un Scop pozitiv ar putea fi sa:
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Gasesc ceva cu adevdrat interesant despre fiecare persoa-
na cu care stau de vorb3, indiferent cat de mult sau cat de
putin spune aceasta.

Acest lucru se bazeaza pe ideea cd, pentru ca oame-
nii sd te gdseasca interesant, ei trebuie ca intai sa te per-
ceapa pe tine ca fiind interesat de propria lor persoana.

Un scop secundar ar putea sa fie sa:

Nu mai pierd timpul gandindu-ma la mine si s practic
in schimb metodele de reamintire a numelor.

> Obstacole

Scop

> Solutii

Ce se poate interpune in calea realizarii Scopului tau
si cum ai putea sd planifici depdsirea acestui obstacol?
De exemplu, dacd simti cd nu stii niciodata ce sa spui, ai
putea pregati in avans o listd de subiecte de discutie.

Selecteaza: Fii tu insuti in aceste discutii ma-
/@ ™ runte, ai putea decide ca principalul compor-

- tament pe care trebuie sd te concentrezi sa fie
; fluenta (vezi capitolul 2). In acest caz asigu-
) ri-te ci ai pregatit niste subiecte care nu sunt

controversate, despre care poti sd vorbesti

imediat, cum ar fi cértile, starea vremii, familia, mancarea
servita, filmele, cadourile noi, animalele de casi etc.

Experimenteaza: Te vei gdsi probabil in si-

/@\ tuatia de a fi atat de ocupat cu identificarea

: ‘ a tot ceea ce este interesant la fiecare persoa-

@ nd si cu practicarea reamintirii numelor aces-

tora, incat nici nu vei mai avea nevoie de re-

&) zervele tale de subiecte de discutie pentru a
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pune lucrurile in miscare. Cu sigurantd, nu vei avea timp
sa-ti faci griji despre cum arati, daca pari inteligent, daca
vorbesti prea mult sau despre ce sa faci cu mainile.
Revizuieste: Cum a mers? Ai reusit sd gasesti ceva inte-
resant despre fiecare persoand sau ai fost

adesea distras sau amuzat de discutiile ma- , /'@\\
runte ale altora? Cate nume iti poti aminti @
acum? A functionat bine metoda ta de rea- -

g )

.

mintire a numelor? Care dintre subiectele
pregatite a aparut in conversatie? Pe care ai
reusit sa-1 mentionezi?

A crea atractie reciproca

Atractia este cea mai complicata parte a dezvoltarii
Efectului tdu Charismatic. Spre .
deosebire de Scop sau de ,Fii atractia este cea mai
tu insuti”, nu poti si ,fabrici” complicata parte a dezvoltarii
atractia: nu este un comporta- Efectului tdu Charismatic
ment simplu pe care il poti
adopta. In schimb, trebuie si investesti in procesul bidi-
rectional al construirii unei relatii cu audienta ta.

Acum, céd ai o intelegere mai deplina a ceea ce creea-
z4& atractia, iatd cAteva actiuni practice pe care le poti in-
treprinde atunci cand folosesti abordarea S - F — A'in
orice situatie particulara.

In timpul interactiunilor tale cu oamenii, incearcé si-i
amintesti cele trei elemente esentiale (A —I - R): Atentie,
Interdependent si Relationare. Foloseste-le ca pe o lis-
td mnemotehnicd pentru a evalua ce se intampla in acel
moment, Intreband:
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¢ ,Acord o Atentie deplina — ce ar putea sa ma opreas-
cd de la a face asta?”

o Incurajez Interdependenta — existi ceva ce m4 im-
piedica?”

e ,Promovez Relationarea — se intampla si, daca nu,
de ce nu?”

Simpla luare in calcul a elementelor A -1 - R in tim-
pul interacfiunilor cu alte persoane sporeste constienti-
zarea a ceea ce se Intdmpld. Odata cu aceasta, vine si o
intelegere mai buna a modalitatilor de a influenta in
mod pozitiv dinamica relatiei.

De indata de ii poti aminti lejer si constant elemente-
le de baza A —I - R in timpul intalnirilor efective, pasul
urmadtor este acela de a te concentra mai intens asupra
uneia dintre cele trei. Alegerea unui element dintre cele
trei se explicd printr-o combinatie de intuifie, observatie
a ceea ce se Intampla si feedback. Totul este s te intrebi
rational ce pare a fi mai necesar la momentul respectiv.

De vreme ce fiecare dintre aceste trei elemente consta
in actiuni practice variate pe care le poti intreprinde, vi-
itoarea ta alegere va consta in selectarea unei actiuni in
care sd le experimentezi la momentul respectiv. De exem-
plu, daca decizi sa te focalizezi pe Interdependenta (vezi
capitolul 11), ai putea selecta acceptarea constructiv,
pentru a o experimenta un timp.

impacheteazi

Daca ai citit pana aici, ai acum acces la uneltele esen-
tiale pentru transformarea Efectului tdu Charismatic.
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Atunci cand practici fitnessul, foarte rar pofi face o
schimbare uriaga in doar cateva vizite la sala de gimnas-
tici. In schimb, functioneaza de obicei cel mai bine me-
toda pasilor mici care conduc in cele din urma la o
schimbare semnificativa. Cam acelasi lucru se aplica dez-
voltarii influentei tale inspre alte persoane. Pagii mici
sunt de obicei cei mai buni.

Volumul Charisma nu este o carte de bucate a unui
specialist, ci un sistem de dezvoltare personald continud.
Iti vei dezvolta puterea de impact invatand si experi-
mentand pe parcurs.

Traim intr-o erd care se defineste prin ritmul sdu de
schimbare accelerat, fara incetinire. Suntem cu tofii par-
te a acestei experiente si, dacd nu vrem sa fim lasati in
urmd ca indivizi, trebuie sd ne inhamam la propria
schimbare.

Posezi deja abilitatea naturald de a oferi un fel de
Efect Charismatic; doar cd s-ar putea sd nu fie la nivelul
la care te agtepti. Asa cd incepe sd experimentezi cateva
dintre ideile prezentate in aceastd carte. Unele vor func-
tiona si poate te vor surprinde prin eficienta lor. Altele
pot pdrea dificile, cum ar fi ciutarea feedbackului la co-
legi, dar, in cele din urm4, ei tofi pot fi utili in circum-
stantfe potrivite.

Efectul tdu charismatic nu este o cantitate determina-
td — el are un potential nelimitat pentru a cregte gi a se
dezvolta, in functie de angaja-
rea ta fajd de actiunile pozitive. .o tultiu charismatic nu
O datd pe an, un renumit juca- este o cantitate determinat
tor de golf isi viziteazd un vechi
prieten profesionist si, ca i cum
ar fi incepator, ii spune: ,Invatd-ma sd joc golf”. La fel
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ca acest campion de golf, oamenii care exceleaza si fac o
impresie puternica si de duratd doresc sa continue cau-
tarea unor cdi noi de a-si imbunatati impactul.

De vreme ce nu exista o modalitate unicad de a exer-
cita un impact personal uimitor, ti se ofera un domeniu
vast pentru a folosi abordarea S — F — A in explorarea
acestui teritoriu. Treptat, vei descoperi ce anume func-
tioneaza pentru tine si ce nu. Ca orice alta tehnica de au-
todezvoltare, ea necesita exercitiu.

Imbunitatirea Efectului Charismatic ar trebui si ocu-
pe o pozitie inaltd in programul tdu, nu din motive
egoiste, ci pentru cd el te poate ajuta sa ai succes in ca-
rierd sau in orice Incerci sd faci.

Desigur, abordarea S — F — A nu este o solutie magi-
cd, un panaceu. Ea te poate orienta citre oportunitati de
a face o impresie mai puternica intr-o perioadd in care a
comunica bine a devenit, In mod virtual, o abilitate esen-
tiald pentru toatd lJumea. Dupad cum comenta o persoa-
nd care a avut amabilitatea de a citi o primd variantd a
acestei carti, ,Am devenit pur si simplu mult mai con-
stient de comportamentul celorlalti oameni si am ince-
put sd il urmaresc si pe al meu cu mai multa grija”.

Ainvata sa citesti radarul de comunicare — adica di-
namica relatiei — poate fi una dintre cele mai bune in-
vestitii pe care o vei face vreodata.

Mult succes!

.Dacd te gandesti ca esti prea neinsemnat pentru a avea un
impact, incearcd sa te duci la culcare cu un tantarin camera.”
ANITA RODDICK,
fondatoarea companiei The Body Shop



Pe site-ul www.charisma-effect.com Charisma Effect veti
gasi toate resursele suplimentare de care aveti nevoie, in-
clusiv:

o lecturi suplimentare;

o informatii despre ateliere de lucru;

¢ un forum de discutie permanent pentru impartasirea expe-
rientelor, pentru a adresa intrebari si a obtine raspunsuri de
ajutor;

. e numeroase linkuri spre organizatii si site-uri legate de aceas-

td temsg;
e materiale video.
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Psihologie practica

fi admiram si invidiem pe oamenii care au charisma. Acestia
emand incredere si sarm si creeazad fdra efort legaturi cu cei
din jurul lor. Pe de altd parte, ei castigd cu ugurinta simpatie si
aprobare. Din pdcate, suntem convinsi cd nu putem sd fim
charismatici, dacd nu ne-am ndscut cu acest dar. Autorul
demonstreaza, contrazicand asteptdrile noastre, cd si charis-
ma se invatd. Putem dezvolta propria paleta de abilitati de
impact si relationare, asa incat pe calea charismei sa ne
imbunatdtim toate aspectele vietii noastre.

Andrew Leigh este director fondator al serviciului de dez-
voltare si consultantd Maynard Leigh Associates, a carui
misiune este deblocarea potentialului uman. A fost mai multi
ani colaborator al publicatiei The Observer. in momentul de
fata este membru al Institutului pentru Personal si Dezvoltarea
Resurselor Umane din Londra.
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