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Prefata

Povestea ta este pasiunea mea

Zéceam intins pe spate.

Alunecasem pe o pojghita de gheata, langa apartamentul
meu de 46,5 m?, aflat undeva in vestul statului Wisconsin.
Termometrul ajunsese la-17° C in dimineata aceea - cu 20
de grade mai rece, daci punem la socoteald si vantul. Imi
rupsesem singurul meu costum, unul italienesc si scump,
pe care il cumparasem cu mandrie din San Francisco cu
cateva zile Tnainte sa ma urc in masina si sa conduc 3.218
km pentru a prelua prima mea slujba in televiziune, ca pre-
zentator al stirilor de dimineata.

In timp ce stiteam intins pe trotuar in gerul diminetii,
uitdndu-ma in sus la complexul darapanat de apartamente
din cea mai proastd zona a orasului, mi-au trecut prin min-
te mai multe intrebari: Am luat decizia corectd de a renunta
la Facultatea de Drept — alegerea ,sigurd” — ca sd-mi urmez
pasiunea, o carierd in jurnalismul de televiziune? Md voi re-
zuma la 15.000 de dolari pe an toatd viata? Tatdl meu, care
a venit in aceastd tard dupd al Doilea Rdazboi Mondial ca
imigrant italian cu 20 de dolari in buzunar, ar fi fost mdndru
de hotdrdrea mea sau fostul prizonier de rdzboi ar fi consi-
derat cd fiul sdu fsi iroseste ocazia de a reusi in America?

Nu aveam un raspuns la toate intrebarile mele in acel
moment, dar am ajuns la doua concluzii. in primul rand, ca
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este mai bine sa cumperi doua costume ,la pretul unuia
singur”, preferabil la reducere, daca abia iti permiti sa pla-
testi o chirie de 400 de dolari pe luni. n al doilea rand, ca
va fi foarte, foarte greu sa imi urmez pasiunea, mai dur
chiar decat gheata pe care tocmai o crapasem izbind-o cu
capul in cadere. Si cu asta m-am ridicat, mi-am adunat har-
tiile, lipite de-acum de trotuarul inghetat, mi-am scuturat
zapada de pe costum si mi-am continuat drumul spre mun-
ca. Nu eram pregdtit pentru iarna din Wisconsin, dar eram
pregatit sa dau piept cu orice obstacol care urma, deoarece,
in fond, nu tu iti alegi pasiunea, ci ea te alege pe tine.

Douadzeci si cinci de ani mai tarziu, m-am aflat in situa-
tia de a-mi pune din nou intrebarea: De ce md aflu aici? in
mai 2014, am fost invitat sa tin un discurs la o intrunire
exclusivista a antreprenorilor si directorilor executivi care
participau la Summitul Khosla Ventures, intr-un hotel aflat
la baza Podului Golden Gate, in districtul Marin. Gazda eve-
nimentului, investitorul miliardar Vinod Khosla, ma invitase
personal, desi initial nu am inteles de ce. Printre vorbitori
se numarau Bill Gates; fondatorii Google, Sergey Brin si Larry
Page; directorul executiv al Salesforce, Marc Benioff; fostul
secretar de stat Condoleezza Rice si fostul prim-ministru
al Marii Britanii, Tony Blair. In timpul cinei elegante din
prima seara a conferintei, la care ma simteam singura per-
soana din sala care avea nevoie sa fie prezentatd, am inceput
sa ma Intreb ce rol aveam in cadrul evenimentului: Nu sunt
miliardar. Nu am eradicat variola. Si nici nu am condus vreun
stat. De ce md aflu aici?

Dar Khosla mi-a spulberat imediat Ingrijorarea atunci
cand a urcat pe scena. Adresandu-se antreprenorilor din pu-
blic, a spus: ,Sunteti geniali, de aceea investesc in voi, dar
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multi dintre voi nu stiu cum sa spund o poveste emotionan-
td, asa cd l-am invitat pe Carmine Gallo sa va vorbeasca”.

Pe de alta parte, uitindu-ma prin sald, am fost surprins
sa constat cad fiecare persoana aflata acolo era deja un
storyteller. Scrisesem, de altfel, despre cei mai cunoscuti
dintre ei si despre stilurile lor eficiente de comunicare. Ti-
nerii antreprenori impresionanti din public erau si ei niste
storytelleri. Unii erau mai eficienti decat altii, dar cu totii
au fost nevoiti sa invete sa spuna o poveste daca sperau sa
schimbe lumea cu ideile lor. Practic, cei care ieseau in evi-
denta stiau in mod intuitiv ceea ce specialistii din neu-
rostiinte si cercetatorii abia incep sa inteleaga: povestea
vie si emotionanta a unui client este mult mai convingatoa-
re decat un volum de date pus pe 85 de slide-uri in Power-
Point. O persoana poate sa aiba o idee extraordinara, dar,
daca nu poate sa ii faca pe ceilalti sa creada in ea, ideea nu
conteaza.

Ceea ce m-a surprins si mai mult in timp ce interactio-
nam cu acel grup a fost masura in care cei mai de succes
antreprenori si lideri de opinie — oameni care sunt deja,
din multe puncte de vedere, experti in comunicare, dintre
care multi par storytelleri Inndscuti - erau dornici sa inve-
te mai mult despre aceasta parte elementara - si cruciala
- de ane prezenta pe noi insine, ideile si afacerile. Si-au dat
seama de potentialul exponential chiar si al unor imbuna-
tatiri treptate.

In perioada in care avea loc evenimentul organizat de
Khosla ma gandeam la subiectul urmatoarei mele carti. Fu-
sesem In turneul de promovare a cartii Vorbeste ca la TED,
in care am dezvaluit secretele prezentarii celor mai mari
ganditori si antreprenori din lume, care si-au uimit publi-
cul pe scena conferintelor TED. In timp ce colindam tara
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vorbind despre carte, am descoperit in repetate randuri,
indiferent din cine era format publicul sau unde discutam,
ca un capitol parea sa aiba un ecou foarte puternic: cat de
bine stapanesc arta povestirii cei mai buni vorbitori de la
TED si ca povestile extraordinare par sa reprezinte piatra de
temelie a oricarei comunicari extraordinare. Angajandu-ma
in dialog cu publicul meu, mi-am dat seama pentru prima
oara ca povestirea reprezenta cheia nu numai pentru un
discurs TED perfect, ci si pentru misiunea mai importanta
de realizare a propriului potential.

Si asta nu s-a intamplat doar in timpul in care mi-am
promovat cartea; am observat ca subiectul povestirii apa-
rea si Intr-o gama de alte contexte. Atunci cand i-am luat
un interviu celebrului investitor Ben Horowitz, el a remar-
cat ca printre antreprenori ,povestirea este cea mai subes-
timata abilitate”. Richard Branson a scris o postare pe blog
despre cum poate fi folosita povestirea pentru a determina
o schimbare. In timpul unei cilitorii cu avionul am stat
langa un specialist in vanzari de la Salesforce care a spus:
»~Avem o modalitate noua prin care sa redam video martu-
riile clientilor, dar ne este greu sa folosim aceste recoman-
diri in asa fel incat si spund o poveste”. In timpul altei
calatorii cu avionul, de data aceasta la Paris, am intalnit un
manager al gigantului global din domeniul tehnologiei SAP,
care mi-a spus: ,Compania mea tocmai a angajat un nou
manager de marketing. Functia sa este de «storyteller prin-
cipal». In vreme ce compania mea isi simplificd povestea la
nivel macro, eu ma straduiesc sa Imi simplific povestea in
PowerPoint. Ni s-a spus ca nicio prezentare nu trebuie sa
dureze mai mult decat prezentarile TED de 18 minute”.

Insistenta cu care se cere atat o povestire eficientd, cat
si concizie li se pare multora o provocare semnificativa.
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Intr-o alti cilitorie, m-am intalnit cu directori ai unei com-
panii globale din domeniul energetic care mi-au spus ca
directorul lor executiv a dat o noua dispozitie: nicio pre-
zentare de afaceri nu trebuie sa contina mai mult de 10
slide-uri. ,Cum sd ne spunem povestea in 10 slide-uri?”,
m-a intrebat el. In aceeasi calatorie, directorul unei firme,
care avea o intalnire cu prim-ministrul Vietnamului in sap-
tamana urmatoare, m-a intrebat: ,Cum sa ii spun in 20 de
minute cine suntem, de ce facem ceea ce facem si de ce ar
trebui ca tara lui sa intre in parteneriat cu noi si nu cu fir-
mele concurente?”. Am intalnit lideri cu vechime care con-
duceau cele mai mari companii din lume si antreprenori
tineri care se pregateau pentru prezentarea vietii lor la emi-
siunea Shark Tank de la ABC. Intrebarea lor este: Cum spun
povestea din spatele ideii mele?

Cu totii suntem niste ,storytelleri”. Nu ne consideram
astfel, dar asta facem in fiecare zi. Desi ne spunem unii al-
tora povesti de mii de ani, abilitatile de care aveam nevoie
pentru a reusi in era industrialad erau foarte diferite de cele
necesare astazi. Capacitatea de a ne vinde ideile sub forma
unei povesti este mai importantd ca niciodata. Ideile re-
prezintd moneda secolului XXI. In era informatiei, a econo-
miei cunoasterii, esti la fel de valoros pe cat sunt si ideile
tale. Povestea este mijlocul prin care trecem acele idei de
la unul la altul. Capacitatea de a da ideilor tale emotie,
context si relevanta este unica abilitate care te va face mai
valoros In urmatorul deceniu.

Povestirea este actul prin care transpunem o idee sub
forma unei naratiuni in vederea informarii, clarificarii si
motivarii. Secretul unui storyteller este despre povestile pe
care le spui pentru a avansa in carierd, pentru a ridica o
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companie, pentru a prezenta o idee si pentru a-ti duce vi-
surile de pe taramul imaginatiei pe cel al realitatii.

Atunci cand prezinti un produs sau un serviciu unui cli-
ent nou, spui o poveste. Cand transmiti instructiuni unei
echipe sau tii un curs, spui o poveste. Cand pregatesti o
prezentare in PowerPoint pentru urmatoarea intalnire de
vanzari, spui o poveste. Cand esti la un interviu pentru o
slujba si cel care recruteaza te intreaba despre experienta
anterioard, spui o poveste. Cand scrii un e-mail, o postare
pe blog sau pe Facebook sau inregistrezi un videoclip pen-
tru canalul de YouTube al companiei, spui o poveste. Dar
exista o diferenta intre o poveste, o poveste buna si o poveste
transformatoare care consolideaza increderea, stimuleaza
vanzarile si 1i inspira pe oameni sa aiba visuri marete.

In aceste pagini iti voi face cunostinta cu unii dintre cei
mai mari storytelleri de brand din timpurile noastre: Richard
Branson, Howard Schultz, Sheryl Sandberg, Joel Osteen, Herb
Kelleher, Gary Vaynerchuk, Mark Burnett, Oprah Winfrey,
Elon Musk, Steve Wynn, Tony Robbins, Steve Jobs si altii,
ale caror nume s-ar putea sa le cunosti mai putin, dar care
au ajuns lideri In domeniul lor pe baza capacitatii de a spune
o poveste transformatoare. Multi dintre oamenii Intalniti
in aceastad carte au tinut discursuri TED care au ajuns vira-
le, nu numai datorita datelor prezentate, ci si povestilor pe
care le-au spus. Ideile care prind sunt intretesute intr-o
poveste.

[-am intervievat personal pe multi dintre storytellerii
din aceasta carte. Cu totii au ajuns sa stapaneasca la per-
fectiune arta si stiinta povestirii pentru a inspira, pentru a
motiva si, in cele din urma, pentru a-i convinge pe ceilalti
sa adopte actiunea doritd de ei. Insd mai au in comun o
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trasatura: s-au confruntat cu greutati si sunt dornici sa Im-
partaseasca lectiile invatate.

Una dintre descoperirile principale din aceasta carte
este faptul ca majoritatea acestor storytelleri au Intampi-
nat dificultati In viata si si-au transformat greutatile in vic-
torii. Neajunsurile lor 1i fac mai interesanti, deoarece, dupa
cum vei afla, suntem programati din nastere sa ne placa
povestile despre saracul care ajunge bogat.

Dificultatile sunt firesti, motiv pentru care ni se pare
aproape imposibil sa ignoram povestile despre ele. Perlele,
diamantele si vinul premiat reprezinta victoria naturii im-
potriva dificultdtilor. Perlele se formeaza atunci cand o
scoica se protejeaza de firele de nisip care o irita. Diaman-
tele se formeaza sub presiunea zdrobitoare si caldura in-
tensa de sub scoarta terestra. lar strugurii cei mai buni se
coc pe pantele abrupte ale dealurilor sau pe un sol stancos
care forteaza radacinile si creeaza ciorchini plini de savoare;
ei sunt cei plini de ,caracter”. Ne plac in special povestile
care au un diamant la sfarsit, o rezolvare satisfacatoare a
dificultatilor. Liderii care inspira vorbesc adesea in poves-
tea lor despre dificultati tocmai pentru a crea o legatura
emotionald cu publicul. Accepta-ti cu bucurie istoria pen-
tru ca ea reprezinta materialul din care se fac legendele si
se transmit mai departe mostenirile.

Povestirea nu este ceea ce facem. Povestirea este ceea
ce suntem.
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Richard Branson, dopamina
si bosimanii din Kalahari

Arta povestirii poate fi folosita pentru a aduce schimbarea.
- Richard Branson

Pe o fasie de pamant din Insulele Virgine Britanice, un
grup de antreprenori ambitiosi isi Impart terenul cu locu-
itorii permanenti ai insulei: pasarile flamingo, o broasca-
testoasa cu picioare rosii si 35 de lemurieni de Madagascar.
,Nu au mai ramas decat 200 de lemurieni In toata lumea”,
explica Sir Richard Branson, in timp ce un lemurian incear-
ca sa sara dintr-un copac in altul. ,Si daca nu reuseste, nu
vor mai fi decat 199", glumeste Branson.

Desi speciile de animale rare sunt un dar minunat, an-
treprenorii spera la un dar financiar din partea lui Branson,
proprietarul insulei. Fondatorul Virgin Group detine toate
cele aproximativ 30 de hectare ale acestui paradis tropical
luxuriant, numit Insula Necker. Este casa si refugiul sau. in
aceasta zi este si cadrul in care se desfasoara Extreme Tech
Challenge, una dintre cele mai neobisnuite competitii de
prezentari de afaceri pe care le-a cunoscut vreodata lumea.
Finalistii - dintre care pe cativa i-am Indrumat pentru a-si
spune mai eficient povestea produsului - sunt aici ca sa-I
cucereasca pe Richard Branson cu ideile lor.
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Bill Tai, investitor de cariera si unul dintre sponsorii
competitiei de prezentari de afaceri, investeste in compa-
nii din anul 1991. Tai a asistat la cateva valuri de revolutii
tehnologice 1n Silicon Valley si crede ca acum, mai mult ca
oricand, capacitatea de a comunica ideile Intr-un mod simplu
si clar si de a spune povesti convingatoare este deosebit de
importantd pentru a iesi in evidenta pe piata ideilor. Specia-
listii din domeniul tehnologiei si oamenii de stiinta nu se
mai adreseaza doar propriilor colegi. Daca nu pot sa le ex-
plice consumatorilor beneficiile produselor, atunci ideile
pe care le au nu vor prinde. Trebuie sa traduca limbajul
bitilor intr-o poveste pe care sa o Inteleaga orice consuma-
tor. Tai a descoperit un spirit geaman in Richard Branson,
care crede cu tarie in arta povestirii pentru a aduce schim-
barea. ,Sa spunem o poveste este una dintre cele mai bune
modalitati pe care le avem pentru a veni cu idei noi si, de
asemenea, pentru a invata unul despre celalalt si despre
lume”?!, spune Branson. Branson stie in mod intuitiv ceea
ce observa in laborator specialistii in neurostiinte: creierul
uman este configurat pentru povesti.

Pentru a intelege convingerea lui Branson ca povesti-
rea poate sa aiba un impact pozitiv in viitor, trebuie sa ana-
lizim trecutul. In urm3 cu un milion de ani, oamenii au
capatat controlul asupra unei forte a naturii absolut nece-
sare pentru supravietuirea speciei noastre. Aceasta forta a
naturii explica de ce unele prezentari esueaza lamentabil,
in timp ce altele reusesc sa lanseze un brand. Explica de
ce multe idei nu reusesc sa isi ia avant, in vreme ce altele
declanseaza miscari globale. Explica de ce multi lideri nu
reusesc sa Isi inspire echipele, iar altii {i conving pe oameni
sa treaca prin ziduri. Aceasta forta a naturii este focul.
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Lumina focului si bosimanii din Kalahari

Antropologii considera ca focul este scanteia care a declan-
sat evolutia umana. Este logic, deoarece imediat ce stramosii
nostri au dobandit controlul asupra focului au putut sa-si
gateasca mancarea, ceea ce a dus la o crestere radicalad a
dimensiunii creierului uman. Totodat3, focul tinea la dis-
tantd animalele de prada in timpul noptii, un alt aspect po-
zitiv daca doreai sa mai vezi soarele rasarind. Pana de
curand, insa, putini oameni de stiinta au studiat unul din-
tre cele mai profunde beneficii ale focului: acela ca ne-a
aprins imaginatia, prin intermediul povestirii.

Lumina focului prelungea ziua, oferind mai mult timp
si pentru alte activitati, nu numai pentru vanatoare si cu-
les. Atunci cand oamenii au Inceput sa isi impartaseasca
experientele personale adunati in jurul focului, au invatat
sa evite pericolul, sa vaneze mai eficient in echipa si sa isi
consolideze traditiile culturale. Specialistii in antropologie
sociala cred ca povestile constituiau pana la 80% din con-
versatiile pe care le aveau stramosii nostri de demult in
jurul focului.

In desertul Kalahari din Namibia, un grup de nomazi
cunoscuti sub numele de bosimani isi petrec zilele cautand
mancare, cum ar fi pepeni, nuci, seminte si antilope. Ziua
sunt vanatori-culegatori, iar seara sunt povestitori. Atunci
cand soarele apune peste Kalahari, bosimanii aprind focu-
rile si spun povesti, exact asa cum procedau stramosii lor
in urma cu mii de ani. In timpul zilei, conversatiile bosima-
nilor se axeaza pe supravietuire: strategii de vanatoare,
administrarea resurselor, medierea disputelor etc. Numai
6% dintre conversatiile lor includ povesti.? Seara e alta po-
veste, la propriu. Cum tdciunii aprinsi prelungesc ziua,
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bosimanii dedica 81% din conversatiile lor in jurul focului
depanarii povestilor. Barbatii si femeile spun in general
povesti despre oameni pe care ceilalti sateni i cunosc si
despre aventuri amuzante sau interesante. Pentru bosimani
povestirea stimuleaza imaginatia, creeaza legaturi intre gru-
puri de oameni care nu se cunosc si transmite informatii
despre obiceiuri care sunt foarte importante pentru supra-
vietuirea lor.

Nu toti cei care comunica lucruri au darul povestirii,
nici macar in societatile tribale. Printre bosimani, la fel ca
printre vorbitorii TED sau liderii din domeniul afacerilor,
cei mai buni vorbitori Isi fac publicul sa se tavaleasca pe jos
de ras, sd ramana impietrit din cauza suspansului sau il in-
spird sa porneasca in propria aventura. Conducatorii tabe-
relor de vacantd au fost adesea povestitori buni. Si cei mai
buni dintre cei mai buni - cei mai admirati povestitori -
folosesc ,comunicarea multimodald™, cum ar fi gesturile,
imitatia, efectele de sunet si cantecele. Povestitorii din Ka-
lahari au Invatat ca trebuie sa transmita informatii, sa co-
munice experiente, sa inspire si sa distreze. Daca oamenii
nu se distreaza, nu mai asculta si se duc la culcare, asa cum
se iIntampla in timpul milioanelor de prezentari de afaceri
tinute In fiecare zi. Oamenii au evoluat pana la nivelul la
care au perceput povestile ca mijloc de amuzament, pen-
tru ca, daca nu ar fi fost atenti, ar fi putut sa sfarseasca in
gura leului.

»Povestile spuse la lumina focului i-au pus pe ascultatori
pe aceeasi lungime de unda din punct de vedere emotional,

* Multimodalitatea este o teorie a comunicarii si semioticii sociale. Ea
descrie practicile de comunicare in termeni de resurse textuale, audio,
lingvistice, spatiale si vizuale - sau moduri - folosite pentru a compune
mesaje. (n.ed.)


Stamp


Introducere 27

au suscitat intelegerea, Increderea, simpatia si au construit
o buna reputatie pentru calitati precum umorul, populari-
tatea si spiritul inovator”3, spune profesorul de antropo-
logie Polly Wiessner, de la Universitatea din Utah. ,Prin
intermediul povestilor si al discutiilor, oamenii adunau ex-
perientele altora si acumulau cunostinte despre optiunile
pe care le incercasera ceilalti. Discutiile avute seara erau
esentiale pentru a transmite imaginea de ansamblu.” Wiess-
ner, care a petrecut trei luni In nord-vestul Botswanei
alaturi de locuitorii din Kalahari si le-a inregistrat conver-
satiile, spune ca ,apetitul” pentru un decor in care arde focul
ne-a ramas pana in ziua de astazi.

Apetitul pentru povesti al publicului este cel care fi
face foarte, foarte bogati pe unii oameni. in urma cu peste
2.500 de ani, un retor pe nume Gorgias™ a descoperit ca
povestitorii extraordinari pot sa inspire publicul. El a cala-
torit prin Grecia anticd predand retorica, argumentand
mai ales ca povestile emotionante adaugate unui discurs
pot ,face sa inceteze frica, sa alunge suferinta, sa aduca bu-
curie si sa promoveze evlavia”. Gorgias i-a ajutat pe oameni
sa elaboreze argumente mai solide, fapt care i-a adus multi
admiratori. A devenit unul dintre cei mai bogati cetateni
din Grecia datorita talentului sau deosebit de povestitor.
Talentul de a spune povesti extraordinare ii face si acum
bogati pe oameni, In special pe antreprenorii care au de
vandut o idee.

ok Georgias - sofist si retor grec, s-a ndscut la Leontinij, in Sicilia. in
427 a fost trimis de cdtre cetatenii orasului sau pentru a cere protectia
atenienilor Impotriva agresiunii siracuzienilor. S-a stabilit apoi in Atena
si a trait practicand oratoria si predand retorica. A murit la Larissa, in
Tesalia. (n.ed.)
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