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PREFATA

Seria de conversatii dinamice

Brian Tracy este una dintre cele mai remarcabile auto-
ritati din lume cand vine vorba despre succesul personal si
in afaceri. A sustinut peste 5 000 de conferinte si seminare
in fata unui numar de peste 5 milioane de oameni si este
coach in afaceri pentru lideri de top din principalele do-
menii economice la nivel mondial.

Dan Strutzel este un veteran cu o experientd de 25
de ani in industria dezvoltarii personale, avand publicate
cateva dintre cele mai de succes programe audio din isto-
rie. A lucrat indeaproape si personal cu cei mai renumiti
autori si conferentiari in dezvoltarea personala.

Dan a fost incantat cand Brian a fost de acord sa dia-
logheze cu el despre seminarul lui, The Science of Motiva-
tion [Stiinta motivatiei]. Intalnirea a avut loc pe parcursul
unui sfarsit de saptdmana prelungit, in care cei doi gan-
ditori au reusit sd exploreze acest subiect in profunzime
si pe larg. Aceste interviuri complexe au fost inregistrate
si sunt prezentate aici. Speram sa te bucure si sa-ti fie cu
folos discutia dintre ei!
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INTRODUCERE

Dan

Una dintre cele mai populare abilitati pe care oame-
nii cautd sa si le dezvolte in domeniului relatiilor umane
este abilitatea de a influenta. Fara dezvoltarea si rafina-
rea acestei abilitati, toate celelalte aspecte ale relatiilor
umane sunt, in cel mai bun caz, ineficiente si, in cel mai
rau caz, esueaza.

Daca incerci sa-i comunici ideea ta de afaceri unui
investitor, dar iti lipseste abilitatea de a influenta, ideea
ta va ramane fara efect si nu va reusi sa genereze decizia
de investitie de capital de care tu ai nevoie.

Daca vrei ca fiii si fiicele tale sa adopte valorile morale
la care tu tii foarte tare, dar iti lipseste abilitatea de a-i
influenta, sansele tale vor fi palide in comparatie cu cele
ale mediilor sociale si ale grupului lor de varsta.

Daca vrei sa iti convingi sotia ca trebuie sa isi ia in
serios problemele de sdnatate, dar iti lipseste abilitatea de
a o influenta, ea ar putea sd auda, cand in sfarsit ajunge in
cabinetului medicului, vestea proasta ca este prea tarziu.

Sau poate ca incerci sa scapi de o adictie de cafeina
sau de navigarea la nesfarsit pe internet. Daca iti lipseste
abilitatea de a influenta, nu vei fi capabil sa te convingi ca
amanarea gratificarii si stabilirea unui nou obicei respon-
sabil chiar merita cu adevarat.
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Influenta este precum un puternic lacat de titan cu
cifru. Imagineaza-ti ca abilitatea de a comunica este me-
canismul rotativ al acelui lacat, iar lacatul ca atare asigura
securitatea constiintei unei alte fiinte umane sau a mintii
tale. Daca ceea ce faci este sa comunici doar printr-o vor-
barie fara sfarsit, ascultare neatentd, formulare de comu-
nicare transmise online sau mandate autoritare, este ca si
cum ai rasuci incontinuu rotitele cu numere ale lacatului.
Dar daca iti dezvolti abilitatea-cheie de a influenta, este ca
si cum ai sti combinatia exacta a acelui lacat si ai capata
acces la constiinta deplind a unei alte persoane — sau a ta
insuti. Acestea sunt lucrurile pe care le veiinvata din cartea
de fata: abilitatile de a influenta, numerele specifice care
fac parte din acea combinatie inalt pretuita care iti permite
sa produci rezultate incredibile: relatii personale mai feri-
cite, mai multe vanzari, mai multe parteneriate profitabile
si o abilitate crescutd de a ramane in angajamentele care
sunt importante pentru tine.

Ti-ar placea sa fii influenta numarul 1 in viata copi-
lului tdu? Ti-ar placea sa i convingi pe oamenii din comu-
nitatea ta sa voteze pentru tine ca membru in consiliul
de administratie al scolii? Ti-ar placea sa fii luni la rand
numarul 17n echipa de vanzari? Toate aceste rezultate pot
fi ale tale prin metoda de ultima ora descrisa in cartea de
fata. Din aceasta discutie dinamica dintre mine si Brian
vei afla cele mai bune idei, strategii si tehnici despre in-
fluentd, pe care el le-a creat In peste patru decenii de ac-
tivitate in domeniul dezvoltarii personale.

Chiar mai mult, vei auzi cateva dintre ultimele idei
ale lui Brian pe aceasta tema, prezentate chiar aici pen-
tru prima data. Aceasta este cea de-a treia carte din seria
de Conversatii Dinamice cu Brian si cu mine’, in care dis-
cutam cateva dintre cele mai critice teme ale reusitei in

* Alaturi de Stiinta banilor si Stiinta motivatiei, ambele publicate in
limba romana tot la Editura For You. (n.red.)
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lumea de astazi. Si, la fel ca si cele doua carti anterioare,
The Science of Money [Stiinta banilor] si The Science of
Motivation [Stiinta motivatieil, si aceasta iti va arata c3
exista cu adevarat o stiinta a influentei, o stiinta care a
fost testata si dovedita de nenumarate ori, nu doar in ul-
timii cativa ani sau de cateva decenii, ci de mii si mii de
ani. Idei despre cum sa fii mai influent cu ceilalti au apa-
rut Tnca din vremurile biblice, au continuat in perioada
Renasterii, au progresat pe parcursul secolului XX prin
publicatii de referinta precum How to Win Friends and In-
fluence People [Cum sa céstigi prieteni si sa influentezi
oamenil, a lui Dale Carnegie, si continua si in ziua de as-
tazi, prin noi descoperiri in domeniul neurostiintelor, pro-
gramarii neurolingvistice si altele.

Desi pot aparea tot timpul noi teorii ale influentei, asa
cum avem noi teorii ale vindecarii cancerului sau calvitiei,
disciplina stiintifica si regulile ei de testare si verificare vor
aduce, in scurt timp, aceste idei din domeniul teoriei in
cel al realitatii faptelor. Scopul acestui program este ace-
la de a-ti prezenta multe dintre faptele verificate despre
influenta, de a elimina miturile si jumatatile de teorii si de
a-ti oferi o comoara plina de idei pentru a deveni mai influ-
ent Tn propria ta viata si in viata celor pe care i iubesti.

Deci, bun venit la Stiinta influentei! Cum sa te inspiri
pe tine Tnsuti si pe altii ca sa atingi maretia, cu specialis-
tul in dezvoltare personald Brian Tracy. Brian, ma bucur
mult sa fiu din nou aici cu tine!

Brian

Este minunat si pentru mine sa ne intalnim din nou si
sd putem impartdsi aceste idei! Am investit cam 150000
de ore 1n ultimii 50 de ani studiind aceste subiecte si altele
si tesandu-le impreuna intr-o retea complexa de idei, fie-
care idee influentand o altd idee, care influenteaza o alta,
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care influenteaza o alta. Uneori, oamenii m-au abordat in
seminarele mele zicandu-mi ca o singura observatie de-a
mea, combinatd cu ceea ce stiau deja, desi niciodata nu
privisera din acel punct de vedere lucrurile pe care deja le
stiau, le-a transformat total modul in care se vedeau pe ei
insisi, viata lor, relatia lor, familia, partenerul de afaceri,
clientul, banii. Ca si cum un spectacol de artificii s-ar fi
declansat in creierul lor.

Dan

Excelent! Sa speram ca mulii dintre cei care citesc
aceasta carte vor avea aceeasi experienta: spectacole de
artificii in creierul lor, precum in creierul altora pentru
care incearca sa fie lideri.
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CAPITOLUL 1

De ce este influenta
atat de speciala

Dan

Sdincepem, Brian, cuintrebarea ,Ce face ca influenta
sa fie atat de speciald?”. De ce este atat de cautata aceasta
abilitate particulara? Are de-a face influenta doar cu a-i
controla pe altii pentru a obtine ceea ce vrei tu sau este
despre ceva mai benefic si mai important? Ce descoperiri
ai tu pe aceasta tema care s-ar opune acelei intelepciuni
intalnite la cei mai multi dintre autorii care scriu despre
dezvoltarea personald? As vrea sa incepem prin a te intre-
ba cum definesti tu influenta.

Brian

Una dintre cele mai bune definitii care au aparut re-
cent este ,,a misca“. Eu cunosc mai multe limbi, iar in
limbi diferite existd cuvinte diferite pentru ,,influenta®,
dar ,,a misca* Inseamna a aduce o persoana dintr-o anu-
mita stare de gandire sau de la un anumit set de conclu-
zii la un altul. Este ca atunci cand urci cate doua sau trei
trepte pe o scard. Daca ne uitdm cu 6000 de ani in urma,
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vedem ca fiintele umane au o unica motivatie primard si
aceea este Tmbunatatirea. Numim aceasta teorie ,,ABC-ul
motivatiei”. ,,A“ inseamna antecedent, adica unde te aflai
inainte s te Intilnesti si cu ceea ce te influenteaza, ,,B*
sunt comportamentele” pe care le manifesti sau pe care
ti se sugereaza sa le manifesti, iar ,,C* sunt consecintele
acestora. Formula care rezulta arata ca 15% dintre actiunile
tale sunt determinate de antecedente, de evenimentele an-
terioare, iar 85% din motivatia ta de a misca, de a schimba
va proveni de la consecintele anticipate.

Deci, iata ce stim: o persoand se va misca, se va
schimba, va intreprinde orice actiune de orice fel sau va
fi influentata numai daca simte cd 1i va fi mai bine dupa
aceea. Cu cat este mai convinsa ca i va fi substantial mai
bine, cu atat mai deschisa va fi la orice fel de influenta.

Am folosit un exemplu intr-o lucrare de-a mea: ima-
gineaza-ti o piata cu oameni care merg la si se intorc de
la serviciu, birou, intalniri; toti sunt oameni de afaceri
rationali, Tmbracati corespunzator. lesi in mijlocul acestei
piete tindnd in mana o sutd de bancnote de 1 dolar. La un
moment dat, brusc, arunci cele o sutd de bancnote 1n aer
si ele incep sa fluture cazand pe pamant.

Timp de vreo doud secunde, oamenii se uita si vad
banii cum se miscd, vad ca sunt bani gratis si cd plutesc
in aer. Dupa alte cateva secund, trec de la a fi normali si
rationali la o stare de nebunie: strigd, apuca, tipa, aduna, 1i
imping pe altii, sar pe ei, devin violenti fizic. Alearga dupa
acesti bani gratuiti pentru ca suma care pluteste in aer este
limitatd. Si mai sunt si altii care aleargd dupd aceiasi bani.

* B de la behavior, ,,comportament*, in limba engleza. (n.tr.)
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Curand, vor dispdrea. Daca nu te misti repede, nu iti capeti
partea. Iar oamenii 1si ies din minti, pand cand toti banii
sunt stransi.

Al auzit si povestea cu masina blindatd care mergea
pe strada si la un moment dat 1 s-a deschis usa din spate
sau a avut un accident. S-au imprastiat banii pe strada, iar
traficul s-a oprit si oamenii au inceput sa alerge si sa vina
din toate partile, sa strige si sa se lupte si sd se Ingrama-
deasca unii peste altii. Se poate spune ca toti acei bani
care pluteau in aer sunt o forma de influentd. Cauzeaza
un comportament care nu ar fi fost niciodata manifestat
altminteri si il face sa apard aproape instantaneu.

Exista la televizor o reclama foarte buna, una faimoasa
astazi, cea pentru iPhone, de la Apple. Anunta toate carac-
teristicile speciale si apoi spune ca telefonul va fi disponibil
exact la ora 8 sambata de dimineata. lar oamenii, care nu
stiu prea multe, dorm pe strada, uneori céte o sutd, doud sau
trei sute de oameni. Au aparut chiar si ,.tinatori de rand*,
oameni care umbla in sus si in jos pe langa rand si pentru
5 dolari iti tin locul pana te duci la baie sau iti iei ceva de
mancare sau iti schimbi hainele, ca sa nu-ti pierzi locul in
rand. Toate acestea pentru cd sunt atat de nerabdatori sa
obtina acel produs, pentru ca sunt atat de influentati de el.

In esenta, aceasta este influenta. {i face pe oameni
sd devina atat de bucurosi de imbunatatirea care va avea
loc 1n viata lor si de rapiditatea cu care va avea loc aceas-
td imbundtatire, Incat vor sta la rand si se vor angaja in
comportamente care, privite din exterior, par aproape ne-
bunesti. Din cauza dorintei intense de imbunatatire, oa-
menii se vor angaja In comportamente care sunt complet
incredibile pentru cineva din afara.
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Dan

Este fascinant! Te cunosc de multi ani, Brian, si esti
unul dintre cei mai de succes autori si conferentiari din
arena dezvoltarii personale. Chiar mai mult de atat, exis-
ta oameni care, cand vorbesc despre un subiect, ceea
ce fac este ca o acadea mentala: cand acadeaua se ter-
mina, au nevoie de incd o doza si de Tncad o doza, ca si
cum s-ar simti vii numai cand vorbesc. Dar printre cei cu
care lucrez eu existd si unii autori care sunt in realitate
foarte buni in a-i face pe oameni sa produca rezultate in
viata lor. lar tu esti unul dintre acestia. Am adunat mar-
turii de-a lungul anilor: ,M-am inspirat din programul lui
Brian The Psychology of Achievement [Psihologia Tmpli-
nirii] sau The Psychology of Success [Psihologia succe-
sului] si am avut rezultate uimitoare.” Rezultatele pot fi
observate in tot ceea ce ai facut.

Ce anume te-a ajutat pe tine sa ai succes nu doar in
a fi un mare lector, dar si in a-i face pe oameni sa treaca
la actiuni care au produs rezultate Tn viata lor? Cum ai
reusit sa ai o asemenea influenta?

Brian

Secretul succesului meu — daca e vreun secret, iar eu
nu cred in secrete — este ca am facut volume enorme de cer-
cetare, mii de ore, pentru a incerca sa aflu de ce unii oameni
au mai mult succes decat altii. Toata lumea are o dorinta de
a se realiza cat mai mult, mai repede si in cel mai usor mod
posibil, cu prea putin interes fatd de efectele secundare.

Cand aveam 21 de ani, am citit o carte despre psiho-
logul Abraham Maslow si aparea acolo o explicatie des-
pre munca lui. In esentd, spunea ci fiecare persoani are
dorinta de a-si implini potentialul.
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Un mare maestru metafizician a scris candva ca toa-
te frustrarile si supararile, toate depresiile si problemele
sociale provin din sentimentul profund ca oamenii au un
potential cu mult mai mare decat folosesc in mod curent
si cd nu stiu cum sd-1 descopere. Este aproape ca si cum
ar avea o mind de aur 1n adancul terenului casei lor, ca si
cum ar avea un zacamant de petrol sub ferma lor, dar ha-
bar nu au cum sa i elibereze potentialul si de aceea sunt
frustrati si suparati.

Cand mi-am dat seama de asta, am zis: ,,Uite: fiecare
persoana are un anumit volum de potential, deci care este
punctul de pornire pentru a-l scoate la lumina?*

Primul pas este s realizezi ca exista, cd ai un potential
mai mare decét poti folosi intr-o sutd de vieti. Exista mi-
lioane, acum zeci de milioane de oameni in Intreaga lume
care s-au imbogatit, au devenit milionari si miliardari in-
tr-o singura generatie. Ce au ficut ei poti sa faci si tu. Iti
vol arata ce au facut alti oameni care, pornind de la nimic,
dupa ce au fost multa vreme frustrati, si-au transformat
viata. Ce anume a rasucit butonul? Ce a deschis usa?

Aveam obiceiul sa zic ca succesul este ca un lacdt cu
cifru, doar ca are mai multe numere. La fel ca in vanzari,
unde ai o combinatie de sapte pasi pentru a inchide o van-
zare. Aceasta a fost validata si verificata prin interviuri re-
alizate cu zeci de mii de clienti, zeci de mii de conversatii
de vanzari inregistrate video. A fost dezvoltat un proces
pe care, dacd o persoand medie il urmeaza, poate sa inchi-
da vanzare dupd vanzare. lar acest lucru nu il spun doar
eu, ci il spun IBM si Xerox si unele dintre cele mai mari
companii din lume. Au studiat procesul de vanzare prin
inregistrari video si prin interviuri. Au descoperit ca este
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un proces, ca are loc in sapte pasi si ca, dacd urmezi cei
sapte pasi in mod sistematic si consecvent, pana la urma
obtii acelasi rezultat pe care 1l obtin si alti oameni. [-am
invatat acest proces pe mai mult de doud milioane de oa-
meni din toata lumea.

Prietenul meu Og Mandino mi-a spus odata: ,,Brian,
nu existd niciun secret al succesului. Exista niste reguli
si principii simple care au tot fost descoperite si redesco-
perite de-a lungul intregii istorii a umanitatii. Tot ce ai de
facut este sa le Inveti si sa le pui In practica iar si iar si vei
obtine aceleasi rezultate ca si cele mai de succes companii
din orice industrie si din orice fel de afacere.*

Si, surpriza, surpriza! Functioneaza. Pentru a-i influ-
enta pe oameni trebuie sa faci o anumita serie de lucruri
logice. Daca le faci in mod corect, atunci oamenii se vor
deschide catre influenta ta, vor vrea sd fie influentati de
tine, 1ti vor cauta ghidajul si indrumarile. Vor performa
la niveluri mai nalte decat te-ai fi putut gandi vreodata
ca este posibil si vei obtine rezultate dincolo de orice ai
primit vreodata pana atunci.

Dan

Brian, cuvintele .influentd” si .persuasiune” sunt
adesea folosite la intdmplare cu acelasi sens. Tu consi-
deri ca aceste concepte sunt identice sau ca influenta are
totusi elemente usor diferite de a convinge pur si simplu
pe cineva?

Brian
Da, cred ca ,,influenta“ si ,,persuasiune* sunt simila-
re, dar totusi diferite. Poti avea influenta asupra oamenilor
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fiind doar un anumit tip de persoana. Vorbim, de exemplu,
despre importanta unui model de rol. Daca cineva crede ca
tu esti un anumit tip de persoand, o persoand de caracter,
0 persoand onestd, o persoand cu convingere, atunci acea
persoana va fi mult mai influentata de tine decat daca nu
ar crede nimic sau daca ar crede ceva gresit despre tine.

In parenting, stim cd 40%-50% dintre obiceiurile
unui copil 1i sunt dezvoltate de catre parinti si cd obice-
turile unui om i determina succesul sau esecul in viata.
Stim ¢4, in mare mdsura, copiii sunt convinsi si influentati
de modul in care parintii lor se poarta cu ei si unul cu al-
tul. Cineva spunea candva: ,,Cel mai bun lucru pe care un
barbat poate sa-1 faca pentru copiii sai este sd o iubeasca
pe mama lor.”“ E foarte simplu.

Eu si sotia mea am aflat acest lucru cand ne-am ca-
satorit. Am citit toate cdrtile, am Inceput chiar sa predam
acest subiect si, astfel, copiii mei m-au vazut respectand-o
intotdeauna pe sotia mea, Barbara, la cel mai inalt nivel.
Trei dintre ei s-au cdsatorit — doi dintre ei sunt acum
casatoriti, iar unul din pacate s-a despartit —, dar toti s-au
casatorit cu oameni pe care i-au respectat si care i-au res-
pectat la randul lor si toti i-au tratat cu mare respect pe
acesti oameni.

Cei doi care sunt inca fericiti in cdsniciile lor au unul
doi copii, iar celdlalt trei. Se inteleg extraordinar unul cu
celalalt, sunt cei mai buni prieteni. Fiul meu este casatorit
cu o femeie minunata, fiica mea este cdsatoritd cu un tip
grozav. Cand ne adunam sd ne petrecem timpul impre-
und, este ca si cum se adund laolalta un grup de cei mai
buni prieteni cu familiile lor. Ei isi trateaza copiii cu mare
respect si noi 11 tratdm pe copiii lor cu mare respect. Si ei
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toti se asteaptd sd fie bine tratati de catre membrii sexului
opus si cu totii 1i trateaza bine pe ceilalti oameni. Ei nu
conving, ci influenteaza prin exemplul lor. Deci, se vede
aici influenta exemplului, care, cum spuneai, este chiar
extraordinara.

Tom Peters, in cartea lui In Search of Excellence [In
cautarea excelentei], spunea ca cel mai important lucru
pe care el 1-a descoperit este puterea influentei pe care o
are un parinte. Un parinte poate cu adevarat sa schimbe
dinamica psihologica a unui copil doar fiind un exemplu,
intrucat copiii ignora ceea ce le este spus. Le poti spu-
ne ,,Fa asa, fa invers, nu face asta, nu face cealaltd, dar
ei privesc tot ceea ce faci tu si absorb prin piele. Intot-
deauna se vor comporta cu oamenii din lumea lor asa cum
te comporti tu cu oamenii din lumea ta, in special fata
de sotul sau sotia ta. Daca tu iti tratezi copiii cu respect,
atunci ei 11 vor trata pe ceilalti cu respect si se vor astepta
sa fie tratati cu respect. Daca tu i tratezi cu respect, ei
se vor vedea pe el Insisi ca fiind demni de respect si, de
asemenea, 11 vor trata pe ceilalti oameni ca fiind demni de
respect. Este cel mai uimitor lucru cu putinta. Deci tu, ca
model de rol, ai o influenta extraordinara.

Persuasiunea survine atunci cand poti convinge o per-
soand sa se angajeze intr-un comportament pe care nu l-ar
fi adoptat in absenta persuasiunii tale. Oamenii fac lucruri
fie din propriile motive, fie fara niciun motiv. Deci marele
tau obiectiv, cel putin la inceputul unei conversatii, dar si
pe parcursul ei, este sda descoperi ce vor oamenii si s le
arati ca ceea ce ii incurajezi tu sa faca sau sd nu faca este
cea mai rapida cale de a obtine lucrurile pe care le vor ei.
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Dan

Aceasta este o distinctie excelenta! Apreciez ce spui.
Adesea asociem a fi o persoana cu influenta cu a fi foar-
te carismatic. Crezi ca exista o asociere puternica intre
influenta si carisma? in ce mod sunt asociate cele doua
concepte intre ele?

Brian

E o intrebare excelentd. Am scris o carte intitulata
The Power of Charisma [Puterea carismei], care a fost
publicata in toata lumea, a avut peste tot un mare succes,
s-a vandut cu zecile sau sutele de mii de exemplare. Nici
nu le mai pot tine evidenta. Am scris-o Impreuna cu Ron
Arden, care a regizat 150 de piese de teatru pe scena lon-
doneza. Cand regizezi o piesa de teatru, iei scenariul, care
poate fi un text shakespearean vechi de 400 de ani, si alegi
actori pentru fiecare dintre roluri, iar apoi regizezi piesa in
asa fel incét punerea ei in scend sa devind o versiune noua
a piesei. Cel mai rau lucru care ti se poate intdmpla este ca
un critic sa spuna ,,Aceasta piesa nu este diferita de ultima
versiune pentru Regele Lear de Shakespeare®.

Deci trebuie sa-1 iei pe fiecare actor si sa 1l faci sa aiba
o abordare cumva diferita. Trebuie sa il faci sd joace intr-un
mod cumva diferit pentru produce o versiune mai intere-
santa si diferitd a unei piese pe care multi oameni proba-
bil cd au vazut-o de multe ori regizatd de diferiti regizori.
In cartea noastra The Power of Charisma vorbesc impreu-
nd cu Ron despre cum poti deveni o persoana calda si afec-
tuoasa, astfel incat oamenii sa te placa si sa te considere o
persoana Incantdtoare, pentru cd, daca o persoana te con-
siderd Incantator, este mai deschisa sa se lase influentata
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de tine ca individ. O persoana carismatica este cineva fatd
de care te emotionezi, de care esti influentat, care iti place
s catre care tinzi. Dacd ne intoarcem la minunata remarca
a lui Dale Carnegie din How to Win Friends and Influence
People, el spunea cd cheia carismei, sau a castigarii de
prieteni si influentarii altor oameni, este sa i faci pe oa-
meni sa se simtd importanti. Cartea noastra are 35 de ca-
pitole despre carisma. Este despre toate lucrurile marunte
pe care le poti face pe parcursul conversatiei tale cu alti
oameni pentru a-i face sd se simta importanti.

Uneori are prea putin de-a face cu cuvintele. Nici nu
e nevoie sd spui ceva, nu e nevoie s Incerci sa-i impresio-
nezi pe altii, ci sa folosesti ceea ce se cheama ,,legea efor-
tului indirect. Dacd vrei sa impresionezi o persoand, cel
mai rapid mod este sa fii tu impresionat de ea. Daca vrei
ca o persoana sa te placd, cea mai rapida modalitate este sa
iti placa ea tie. Cu cat esti mai impresionat de o persoand
si cu cat o consideri mai valoroasa si mai importantd, cu
atat mai mult acea persoand va incepe sd creadd cd tu esti o
persoana interesanta si carismatica. Are in spate regula de
baza: cine este persoana favoritd a oricarui om? El insusi.
Si la cine se gindesc oamenii in cea mai mare parte a tim-
pului? Oamenii se gandesc la ei insisi in 99% din timp.

Cineva pe care il doare un dinte poate fi inconjurat de
o gramada de oamenti, dar se gandeste mai mult la durerea
lui de dinti decat la oricine altcineva din preajma sa sau la
stirea zilei sau la ce este la televizor. Durerea lui de dinti
antreneaza 99% din activitatea sa mentala.

Cum dovedesti cd esti carismatic? Pai, este foarte sim-
plu: devii interesat de alti oameni. Cum devii interesat de
alti oameni? Le pui Intrebari despre ei insisi, apoi asculti
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indeaproape si cu atentie raspunsurile, ca si cum orice ti-ar
spune acea persoand despre ea este fascinant.

Daca vrei ca oamenii sa fie fascinati de tine, fii tu fas-
cinat de ei. Intreaba-i: ,,Cu ce va ocupati? Existd o serie
de intrebari care ar trebui chiar sa fie ilegale, atat sunt de
eficiente. Dar spui: ,,Buna ziua, numele meu este Brian
Tracy. Care este numele dumneavoastra?* ,,Numele meu
este Dan Strutzel.“ ,,A, da? Dan Strutzel?* {i repeti numele:
Dan Strutzel. ,,Ce profesie ai, Dan?** Tu spui: ,,Lucrez in
inregistrari, editari, productie de programe pentru trusturi
nationale si internationale.* ,,Dumnezeule, pe bune?! Si ce
faci mai exact? Ce lucrezi in prezent in domeniul acesta?*
O alta intrebare excelenta este: ,,Dar cum ai ajuns sa lucrezi
in acest domeniu?* Si apoi asculti si, orice ar spune celalalt,
doar asculti si asculti si asculti, pana cand se opreste din
vorbit. Atunci spui: ,,Si dupa aceea ce ai facut?*

Deci poti sa folosesti aceste trei intrebari. lar aceste
trei intrebdri sunt ca si cum ai pune in miscare trei cercuri.
Continua sa pui aceste intrebari. Oamenilor le place foarte
mult sa vorbeascd despre povestea carierei lor. Vor mai
adduga cate o spita la roatd; vor spune: ,,Am Inceput asa.
Acum lucrez la asta si nu merge, asa cd ma gandesc sa fac
ceva de genul asta.” ,,Si dupa aceea ce-ati facut?* , Pai,
dupa aia am vorbit cu cutare si cutare.*

Foarte des, oamenii se vor opri la un moment dat,
pentru ca nu sunt siguri dacd te intereseaza, daca esti doar
politicos sau daca 11 iei peste picior. Atunci spui imediat:
»o1 atunci ce ai facut? Si dupa aceea ce ai facut? Ce sfat
1-ai da cuiva care se gandeste sa intre in acest domeniu?“
Sau: ,,Care au fost cele mai importante influente asupra ta
care te-au determinat s intri in acest domeniu? Care crezi
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