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Capitolul 1

Da-i discursului tau
maximum de putere

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

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

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

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

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

Responsabilitatea noastra nu este numai de a crea un
discurs care sa conduca publicul 1a o concluzie demna de cre-
zare. Elementele care il compun trebuie sa seduca la randul
lor. Numai asa vom mentine atentia publicului pana la acel
moment de incheiere crucial. Mai mult, dacd ne vom desa-
varsi tehnica prin care 1i ddm senzatia ca ne aflam intr-un
dialog cu el, ii vom transmite mesajul ca ne pasa de ceea ce
gandeste. Astfel va lua nastere acea ambiantd impregnata de
emotie care il va face sd ne accepte cu bratele deschise.

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

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

Pentru a sublinia importanta acestui aspect, Dale
Carnegie obisnuia sa invoce exemplul lui Luther Burbank,
un mare om de stiintd din toate punctele de vedere si pro-
babil cel mai mare specialist in botanica din toate timpurile.
Burbank a spus odata: ,,Am crescut adeseori un milion de
plante pentru a avea una sau doua foarte bune—iar apoi am
distrus toate specimenele inferioare. O prezentare ar trebui
pregatita in acelasi spirit excesiv si discriminatoriu. Strange
o sutd de idei si renunta la nouazeci dintre ele-sau chiar
si la nouazeci si noua. Aduna mai mult material, mai multa
informatie decat ai putea intrebuinta. Fa-o pentru increde-
rea si siguranta suplimentare pe care ti le vor oferi. Pentru
efectul pe care il vor avea asupra mintii si sufletului tau si
asupra intregului tdu mod de a te manifesta in fata audito-
riului. Acesta este un factor esential al pregatirii. Si totusi,
oratorii 1l ignora constant. Carnegie considera, de fapt, ca
oratorii ar trebui sa stie de patruzeci de ori mai multe lucruri
despre subiectul lor decat ceea ce spun intr-o prezentare!

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

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

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

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