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Introducere

Oamenii conteaza



ocmai paseam pe covorul rosu la gala Premiilor

VH1’s Big din 2003, In urma concurentilor care au

facut senzatie la American Idol, Clay Aiken si Ruben
Studdard, dar ma simteam la fel de nefericit si de lipsit de
succes ca in oricare alt moment din viata mea. Locuiam in
Los Angeles, dupa o perioada de patru luni in care filma-
sem pentru emisiunea Paradise Hotel si, la o prima vedere,
ai fi zis ca o duceam de minune. Eram chiar in mijlocul celor
15 minute de faima, dupa ce aparusem in 31 de episoade
ale unui reality show estival de mare succes si primeam
onorarii in valoare de 5.000-10.000 de dolari doar ca sa
apar in malluri, cluburi de noapte si baruri. Mergeam la pe-
treceri cu invitati de calibrul lui Paris Hilton, Jessica Alba si
Kathy Griffin.

Eram celebru si castigam bani frumosi, dar eram nefe-
ricit. Ma simteam gol pe dinauntru, singur si alienat. Este
greu sa simti o conexiune reald cu ceilalti Intr-un oras ca
Los Angeles, California, iar eu duceam o lupta grea cu sin-
guratatea si depresia. Din cate se pare, lipsa conexiunii cu
oamenii are un efect negativ foarte puternic.

Momentul acela, dupa ce am pasit pe covorul rosu, a
fost semnalul de alarma de care aveam nevoie, asa ca am
luat decizia sa restabilesc legaturile pierdute. Mi-am scos
telefonul din buzunar si am sunat-o pe acea persoana cu
care imi doream sa reiau legatura mai mult decat cu orici-
ne altcineva. Am format numarul lui Carrie si am asteptat.

O cunoscusem pe Carrie cu doi ani in urma, cand se
angajase la departamentul de vanzari al birourilor Radio
Disney din Boston, avand biroul vizavi de al meu. Eram cel
mai bun agent de vanzari din regiune pana sa apara Carrie.



14 DAVE KERPEN

Ea m-a surclasat in doar trei luni si, desi eram rivali la ser-
viciu, am devenit imediat foarte buni prieteni. Dupa inca
trei luni, deja ma indragostisem de ea pana peste cap.

Cu toate acestea, exista o mica problema: la vremea
respectiva, Carrie era casatorita. Ce se intampla cand iti
gasesti sufletul pereche, dar ea nu este libera? Ei bine, in
incercarea de a-si salva mariajul, Carrie si sotul ei s-au mutat
la New York, iar eu am facut ce ar fi facut orice om chinuit
de o dragoste neimpartdsita: am decis sa ma inscriu la un
reality show pentru a-mi gasi alt suflet pereche.

Da, este vorba despre Paradise Hotel, produs de canalul
Fox. Filmat Intr-o vila de 30 milioane de dolari din Acapulco,
Mexic, show-ul prezenta 18 persoane sexy si singure intr-o
statiune de lux, al caror scop era ,sa se combine sau sa ple-
ce”. A, si mai eram si eu.

A fost o provocare pentru mine sa raman in emisiune,
pentru ca eram foarte diferit de restul modelelor/actorilor
din distributie, iar ei nu ma placeau. Cu toate acestea, sap-
tamana de saptamand, reuseam sa manevrez lucrurile in
asa fel incat sa nu fiu votat sa plec in cadrul ceremoniei
saptamanale de eliminare. Drept urmare, 31 de saptamani
mai tarziu, Incd eram acolo. Mi-am orchestrat ascensiunea
cu grija, intrand in gratiile celorlalti si consolidand atat re-
latia cu concurentii (distributia), cat si relatia cu organiza-
torii jocului (producatorii). Reusisem cumva sa-i conving
pana si pe oamenii care ma urau sa voteze pentru sederea
mea In emisiune, iar pe cei care faceau regulile, adica pe
producatori, i-am determinat sa prezinte o poveste care m-a
tinut acolo saptamani la rand, si anume cea a singurului
»baiat de treaba“ de pe insula frumosilor.

Dar tot nefericit eram. Imi era dor de Carrie si nu gasi-
sem niciun sens in munca mea (sau in lipsa muncii) nici in
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timpul emisiunii, nici In lunile care au urmat. Cand am for-
mat acel numar in seara in care am pasit pe covorul rosu in
Los Angeles, am sperat sa reiau legatura cu singura per-
soana pe care o Intalnisem vreodata care ,intelegea“ oame-
nii mai bine decat mine.

— Uau, bund, Dave, mi-a raspuns Carrie. Ce ciudat este
sa te aud din nou dupa un an in care nu am mai vorbit si
te-am urmarit la televizor. Ce mai faci?

— Uite, petrec cu starurile de la American Idol, i-am
spus, incercand, in secret, sa-mi pastrez o farama de man-
drie. Dar tu?

— Pe-acasa. De fapt, trec printr-un divort.

— Imi pare riu s aud asta, Carrie, i-am spus strangand
pumnul de bucurie. Apropo, trebuie sa ma intalnesc cu im-
presarul meu in New York In doud saptdamani, am ndscocit eu.

Doud sdaptdmani mai tarziu, ma urcam intr-un avion
spre New York. O luna mai tarziu, aveam o relatie cu Carrie,
iar doua luni mai tarziu, ma mutam la New York pentru ea.

Pornind de la acel apel telefonic, am avut norocul sa
petrec 11 ani minunati alaturi de Carrie, ani binecuvantati
care mi-au adus trei copii nemaipomeniti, doua afaceri de
mare succes si doud bestselleruri. Desi am intampinat di-
verse obstacole, provocari si dificultati, datorita lui Carrie
si a multor altor persoane cu care am stabilit relatii fructu-
oase si prolifice In ultimii zece ani, am fost mai fericit si
mai prosper decat visasem vreodatd. In plus, in tot acest
timp am fnvatat o lectie de o valoare inestimabila despre
viatd, despre mine insumi si despre oameni in general:
nu poti obtine fericirea sau succesul intr-un vid; totul se
bazeaza pe legaturile pe care le construiesti cu persoanele
din jurul tau.



Poate crezi ca
Individul ambitios,
neinduplecat si in-

crezator in sine este
cel care va ajunge in
varf, insa, In ziua de
astazi, oamenii care
detin cele mai bune
abilitati sociale sunt
cei care obtin tot ce-si
doresc acasa, la

serviciu si in viata.
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in prima mea carte, Likeable Social Media, am prezentat mo-
delul unui comerciant de succes care stie sa se descurce in
lumea retelelor de socializare aflata Intr-o rapida schimbare.
In Likeable Business, am prezentat modelul pentru constru-
irea unei afaceri sociale de succes. Acum, a venit momentul
pentru ceva mai mult. A venit momentul sa te gandesti
cum ai putea reusi sa obtii tot ce-ti doresti in cariera si in
viata. Scriu cartea de fata pentru a-ti dezvalui modelul suc-
cesului absolut.

Talent. Noroc. Munca asidua. Curaj. Hotarare. Perseve-
rentd. As putea sa enumadr ore intregi asa-zisele conditii
pentru obtinerea succesului. Ins3, cu toate ci lucrurile aces-
tea nu sunt nelnsemnate, la urma urmei totul se rezuma la
oameni. Cat de bine intelegi oamenii, cat de bine comunici
cu ei si cat de bine te pricepi sa-i convingi sa faca ce vrei tu?

Oamenii conteaza. Mai mult decét orice, cand vine vor-
ba despre a obtine ce-ti doresti la serviciu, in cariera si in
viata, relatiile interumane, fie ele apropiate sau mai putin
importante, marcheaza diferenta dintre o cariera fara per-
spectiva si o existentd searbada - asemenea celei care ma
seca pe mine de viata In Los Angeles - si viata implinita si
afacerile prospere de care ma bucur in ziua de astazi.

Aceasta este arta relatiilor.

In primele mele doui carti, Likeable Social Media si
Likeable Business, am scris despre cum calitatea de a fi , pla-
cut” si tot ce presupune aceasta - a-i asculta pe oameni, a
povesti cu ei si a construi relatii bazate pe sinceritate si
transparenta - este esentiala daca vrei sa dobandesti suc-
cesul in marketingul online (Likeable Social Media) si in
afaceri (Likeable Business). Ins3, construirea relatiilor si
calitatea de a fi placut nu sunt importante doar in retelele
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de socializare sau in cadrul unei companii, ci si In lume, in
general. Sunt importante in fiecare interactiune cu fiecare
persoana care iti apare in cale, de la receptionera clientu-
lui tau si panad la persoana cu care iesi la o prima intalnire,
de la seful tau si pana la femeia influenta de pe Twitter
care te poate ajuta sa accelerezi vanzarile unui produs, de
la investitorul de capital care te-ar putea ajuta sa-ti dezvolti
startupul si pana la colegul din liceu pe care, In prezent,
il mai vezi doar pe Facebook.

Aceasta este arta relatiilor.

Online sau offline, interactiunile si relatiile cu persoane-
le din jur, cine sunt aceste persoane si ce sunt ele dispuse
sa faca pentru tine va determina nivelul reusitei tale. Daca
ai relatii frivole si superficiale cu persoanele din jur, fieca-
re dificultate cu care te vei confrunta si fiecare obstacol
care iti va iesi In cale te va face sa te simti ca si cum ai incer-
ca sa Impingi de unul singur un bolovan pana in varful unui
deal. Dacg, In schimb, cultivi relatii sincere, bazate pe in-
credere, respect si colaborare, care ofera beneficii recipro-
ce, atunci bolovanul va ajunge in varful dealului mult mai
usor, multumita echipei de oameni care va impinge in spa-
tele tau. Aceasta carte iti va fi de ajutor in interactiunile si
relatiile interpersonale, pentru ca descrie 11 abilitati soci-
ale esentiale care, daca sunt bine stapanite, te vor ajuta sa
obtii mai mult din ceea ce-ti doresti in orice situatie.

Aceasta este arta relatiilor.

S-ar putea sa fii surprins de multe dintre instrumentele,
trucurile si ponturile cuprinse in aceasta carte. Cu sigu-
ranta se opun adesea invataturilor tipice despre afaceri si
atingerea succesului. Ins3, daci acestea ar functiona, toata
lumea s-ar bucura de un succes risunitor, nu-i asa? In
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realitate, chiar daca acele Invataturi traditionale au functio-
nat cAndva, vremurile s-au schimbat. Poate crezi ca indivi-
dul ambitios, neinduplecat si increzator in sine este cel
care va ajunge in varf, Ins3, in ziua de astazi, oamenii care
detin cele mai bune abilitati sociale sunt cei care obtin tot
ce-si doresc acasa, la serviciu si in viata.

Aceasta este arta relatiilor.

In prezent, abilititile sociale sunt mai importante ca ni-
ciodata; sunt o conditie esentiala pentru a obtine tot ce-ti
doresti atat la locul de munca, cat si In afara lui. Exista o
conexiune permanenta intre noi: Facebook, Twitter, LinkedIn
si alte retele de socializare au devenit principala modalita-
te de comunicare cu cei din jur. In plus, in zilele noastre,
mai toatd lumea isi exprima parerile, astfel ca, ne incredem
in recomandarile personale mai mult ca niciodatd; ne este
din ce in ce mai greu sa ne concentram, asa ca {i ascultam
pe oamenii care ,ne inteleg” si in care avem incredere. Prin
urmare, solutia pentru a avea influenta si a obtine ceea ce
ne dorim este sa devenim acea persoana pe care ceilalti o
plac, o respecta si in care au incredere.

In aceasta carte, voi prezenta cele 11 abilititi sociale
care iti pot schimba atat viata personala, cat si viata pro-
fesionald. Pe masura ce voi descrie fiecare dintre aceste
abilitati principale, voi relata povesti personale, dar si
povestile celor mai influenti si mai de succes oameni din
lume pentru a-mi sustine argumentele. Vom incepe cu o auto-
evaluare pe care o vei gasi In anexa si cu o alta disponibila
online, pe site-ul web ArtofPeopleBook.com. Pe parcurs, vom
invata cele 11 abilitati sociale de baza prin intermediul a
53 de mici lectii pe care poti incepe sa le pui in practica
chiar acum.
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Multe dintre cartile despre afaceri sunt pline de teorie,
nsa cititorii nu stiu ce au de facut dupa ce le citesc. Cartea de
fata nu se numara printre ele. Fiecare capitol se va Incheia cu
o serie de Primi pasi de actiune’. Vei acumula zeci de idei
practice despre cum sa comunici mai bine cu ceilalti pentru a
obtine ceea ce-ti doresti la locul de munca si acasa.

Inainte s3 incepem, iti recomand s faci evaluarea din
anexa A. Este o interpretare a Eneagramei: un test de per-
sonalitate vechi de secole, care te va ajuta sa intelegi care
sunt valorile care te impulsioneaza si cum pot cei din jur sa
comunice cu tine in cea mai buna maniera. Rezultatul nu
se schimba in timp, Tnsa ar trebui sa parcurgi acest set de
intrebari ca sa afli mai multe despre cum sa relationezi mai
bine cu cei din jur si cum sa i faci pe oameni sa te respecte
si sa te placa.

Una dintre valorile mele fundamentale este receptivita-
tea, asa ca, desi o carte este un mediu de comunicare static,
de la autor la cititor, daca vei avea intrebari sau comentarii
pe parcurs, vreau sa ma contactezi. Daca vei tipa de nervi
sau vei aplauda cu entuziasm, daca vei fi nedumerit in pri-
vinta unei afirmatii sau daca pur si simplu vrei sa discuti cu
autorul acestei carti, te rog, nu ezita sa ma contactezi. Cea
mai buna varianta este Twitter (@DaveKerpen), urmata de
LinkedIn (DaveLinkedIn.com), iar in cazul in care preferi
metodele de moda veche, Imi poti trimite un e-mail (dave@
likeable.com); oricum vei alege sa procedezi, iti promit ca iti
voi raspunde cat de repede voi putea.

Aceasta este arta relatiilor. Hai sa Incepem!

* 1n original, aceasti serie de pasi este denumiti First Action Steps to
Take (FAST). In Ib. englez3, acronimul FAST inseamna si ,rapid”. (n. trad.)



Cum sa te intelegi
pe tine insuti si
cum sa-i intelegi
pe oameni






Myers-Briggs este egal cu zero;
acesta este testul suprem

f”, mi-am spus. Inca o activitate emotionanta pen-
tru interpretarea personalitatii.

Eram intr-o tabara de recreere in statiunea
Canyon Ranch din Miami cu mai multi membri ai forumu-
lui Organizatiei Antreprenorilor, o retea mondiala de direc-
tori executivi din care fac parte cativa dintre cei mai buni
prieteni ai mei din lume. In mod normal, m-as fi distrat co-
pios intr-un asemenea cadru insa, pentru mine, un tip cu o
personalitate de tip A care este permanent In miscare si
caruia nu 1i place sa se opreasca niciodata, la momentul
acela, in locatia respectiva, era greu sa ma implic in tota-
litate. Cuvantul recreere nu mi-a placut niciodata si, dupa
doua sesiuni de yoga si meditatie, ultimul lucru pe care mi-l
doream era sd asist la un test de personalitate de patru ore
de care nu auzisem in viata mea.

Cu toate acestea, m-am imbarbatat si m-am silit sa re-
nunt la prejudecati si sa merg cu inima deschisa la acea
activitate. Ma bucur ca am procedat astfel, pentru ca cele
patru ore care au urmat mi-au schimbat pentru totdeauna
viata, modul in care comunic cu ceilalti, dar si modul in care
ma inteleg pe mine insumi.

— Aceasta este Eneagrama, ne-a spus psihologul Brad
Kerschensteiner. Desi mai putin cunoscuta decat testele
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Myers-Briggs’ sau DISC™, este mult mai de incredere decat
orice alta tehnica de evaluare a personalitatii si a fost folo-
sitd si transmisa mai departe de-a lungul a secole intregi.

Deja eram atent; Imi starnise interesul. In urmitoarele
patru ore, am acumulat un izvor de informatii despre mine
insumi si despre cum pot ceilalti sa comunice cel mai bine
cu mine. In plus, am invatat care sunt principalii 9 factori
care-i motiveaza pe oameni si cum putem comunica optim
cu orice persoangd, in functie de tipul Eneagramei acesteia,
de la 11a9. Pe masura ce Brad ne evalua si ne vorbea despre
tipul personalitatii noastre si despre implicatiile acestuia
la nivel de comunicare, am ramas mut de uimire sa vad
cat de corecte erau toate afirmatiile lui. De parca-mi citea
gandurile!

In decursul anului urméitor, am ajuns sa vorbesc fluent
limba Eneagramei si sa apreciez puterea acesteia de a ne
face sa ne intelegem mai bine, atat pe noi insine, cat si pe
ceilalti. Am aplicat Eneagrama Intregii mele echipe mana-
geriale, apoi personalului firmei, si apoi tuturor angajatilor
sotiei mele. Am citit nenumarate carti despre acest su-
biect. Am fost complet absorbit de importanta pe care o are
Eneagrama in cunoasterea de sine. Totodata, am realizat
urmatorul lucru:

Cunoasterea de sine este piatra de temelie a artei rela-
tiilor. Nu 1i poti intelege sau influenta pe ceilalti pana nu te
intelegi pe tine Insuti pe deplin, la un nivel profund.

* Test de personalitate care se bazeazi pe descoperirile psihologului
Carl Gustav Jung. (n. red.)

** Abreviere dela cele patru trisituri de personalitate: dominant, influ-
ent, stabil si constiincios. (n. red.)



Cunoasterea de
sine este piatra de
temelie a artel
relatiilor. Nu 1i poti
intelege sau influenta
pe ceilalti pana
nu te intelegi pe tine
insuti pe deplin,
la un nivel profund.
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Desigur, la fel ca orice alt test de personalitate, Eneagra-
ma nu este perfecta. Orice sistem care Imparte oamenii in
doar noua categorii are, cu siguranta, limitele sale. Insi cer-
cetdrile au aratat in repetate randuri ca testul Myers-Briggs,
cel mai cunoscut indicator de personalitate, are multe im-
perfectiuni si ca nu te poti baza pe el pe termen lung. Fa-l
de doua ori in decursul a doua luni si, probabil, ai sa obtii
rezultate diferite. Pe de alta parte, rezultatele Eneagramei
nu se modifica In timp; in schimb, iti arata ce te motiveaza
cel mai mult, care sunt posibilii detractori la care trebuie
sa fii atent si care este cea mai buna maniera in care pot
oamenii comunica cu tine, iar aceste lucruri sunt remarcabil
de stabile.

Inainte si-ti continui lectura, mergi la anexa A si, daca
nu ai facut asta deja, fa-ti testul Eneagramei, pe care l-am
scris impreuna cu Mario Sikora. Speaker si autor recu-
noscut la nivel international, Mario este coautorul cartii
Awareness to Action: The Enneagram, Emotional Intelligen-
ce, and Change (De la constientizare la actiune: Eneagrama,
inteligenta emotionald si schimbarea) si autorul a nume-
roase articole despre diferitele stiluri de personalitate si
leadership, despre imbunatatirea randamentului si team
building. Dupa spusele lui Mario, ,Eneagrama este un in-
strument extraordinar care te ajuta sa te intelegi mai bine
pe tine insuti, ceea ce, In consecintd, te ajuta sa actionezi
mai inteligent.”

Dupa ce-ti vei calcula punctajul, citeste informatiile din
clasificarea celor 9 tipuri principale de personalitate pro-
puse de Eneagramd, punctele forte asociate acestora si po-
sibilele capcane la care trebuie sa fii atent. Masura in care
te vei regasi in elementele descrise va depinde, probabil,
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de cat de ridicat va fi punctajul numeric obtinut pentru ti-
pul personalitatii tale in urma parcurgerii chestionarului.

De exemplu, eu sunt un tip 3 redutabil, care incearca din
rasputeri sa fie extraordinar. Una dintre capcanele pe care
le-am Intéalnit frecvent este sindromul , Da, fac eu”, sau obi-
ceiul de a spune ,da” oricarei propuneri, oportunitati si
cerinte, gdndindu-ma c3, cu cat realizez mai multe lucruri
- cu cat dau mai multe interviuri, cu cat ma implic Tn mai
multe proiecte, cu cat am mai multi clienti - cu atat voi fi
mai extraordinar. Probabil ca asta ma face sa par o persoa-
na plina de initiativa, insa devenise o problema grava la
inceputul carierei mele, fiind mai mereu suprasolicitat si
atat de epuizat incat pana si viata mea de familie a avut de
suferit. Mai bine zis, a fost o problema grava pana cand mi-am
reinventat mentalitatea in functie de rezultatele testului
Eneagramei. Mi-am dat seama cd, daca voi spune ,da” in
mai putine cazuri, atunci acelea vor fi si sferele in care voi
putea excela. Nu a fost usor (sunt sigur ca tovarasii mei
»Ireiari” sunt In asentiment cu mine), Insa acum pot sa spun
,nu” cateodatd, cand mi se cere sa vorbesc in public sau sa
dau un interviu, astfel incat sa fiu extraordinar in alte sec-
toare. Mi-am rescris scenariul vietii dupa ce am inteles ce
ma motiveaza cu adevarat, si poti face si tu asta.

Care sunt capcanele care te pandesc in functie de tipul
tau de personalitate stabilit de Eneagrama? Vreau sa o
alegi pe cea in care te regasesti cel mai bine si sa o retii in
timp ce citesti aceasta carte. Te asigur ca, pana la finalul
lecturii, vei Intelege mai bine cum sa-ti reinventezi menta-
litatea in baza a ceea ce vei fi invatat despre modul in care
comunici cu ceilalti si viceversa.

Acum ca te Intelegi mai bine pe tine Insuti dupa ce ai
parcurs testul Eneagramei si iti cunosti punctele forte si
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punctele slabe in comunicare, a venit momentul sa mai
raspunzi la un chestionar, cel numit PeopleStrengths’. Am
realizat acest test pentru a te ajuta sa intelegi, pe langa cele
11 abilitati sociale pe care le vei descoperi in paginile aces-
tei carti, care sunt punctele tale forte si care sunt aspectele
la care mai ai de lucrat. Rezolva chestionarul online pe site-ul
web ArtofPeopleQuiz.com.

Deci, te numeri printre cei care incearca sa multumeas-
ca pe toatd lumea? Sau esti un lider? Sau un guru? Sau tipul
care convinge oamenii? Indiferent de categoria din care faci
parte, cu totii stim cd, atunci cand vine vorba de interacti-
unea dintre oameni si de influentarea acestora, este mereu
loc de mai bine. Vestea buna este ca deja ai dat startul pro-
cesului de perfectionare prin faptul ca stii mai multe despre
tine decat stiai inainte sa pui mana pe aceasta carte.

Desigur, exista sute de alte teste de personalitate pe
care le poti face pentru a te intelege mai bine, pentru a afla
care sunt punctele tale forte si care sunt cele slabe. Insa, eu
sunt un fan inrdit al Eneagramei, pentru ca a trecut testul
timpului, pentru ca este simpla si de incredere; si un fan al
chestionarului PeopleStrengths pentru c3, na, eu I-am scris.
Dar, bineinteles ca orice test ai face, concluzia esentiala
este urmatoarea:

Primul pas in a invdta cum sd ii influentezi pe ceilalti
pentru a obtine ceea ce-ti doresti in carierd si in viatd constd
in a te intelege pe tine insuti.

Cu cat te vei intelege mai bine - motivatiile tale din
subconstient, ce anume te impulsioneaza si ce te descura-
jeazd, ce te animd, cum interactionezi cel mai bine cu

* 1n traducere, Punctele forte ale oamenilor. (n. trad.)
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oamenii - cu atat i vei intelege mai bine pe ceilalti si vei sti
cum sa i determini sa actioneze in favoarea ta.

Primii pasi de actiune:
|
1. Daca inca nu ai facut-o, completeaza Eneagrama din
anexa A.

2. Noteaza trei puncte slabe la care vrei sa lucrezi pen-
tru a-ti imbunatati interactiunile cu ceilalti. Scrie
cate o solutie pentru fiecare in functie de rezultatul
testului Eneagramei.

3. Noteaza punctul tau forte principal. Cum il poti im-
bunatati in timp ce parcurgi aceasta carte?



Cum sa intelegi orice om (chiar si
daca nu il placi)

ur si simplu nu-1inteleg”, am bombanit dupa ce

am incheiat apelul. Tocmai vorbisem la telefon

cu un angajat cu vechime dintr-o firma care ne
era un partener foarte important si ma simteam frustrat,
nervos si confuz. Ne chinuisem luni intregi sa demaram
acel parteneriat si credeam ca aveam cheia pentru a intele-
ge sirezolva problema. Dar John (asa cum 1l vom numi aici)
pur si simplu nu voia sa ma asculte, sa coopereze sau sa-mi
acorde orice fel de ajutor.

John era rautdcios si ursuz, iar eu chiar nu-l intelegeam.
Parea supdrat pe lume, nervos si gata sa doboare pe oricine
i-ar fi stat in cale. Semana foarte bine cu tipul individului
ambitios, neinduplecat si increzator in sine pe care l-am
descris in capitolul 1, bun la dat ordine, dar nu si la a con-
strui relatii. In diversele intalniri pe care le-am avut fatd in
fatd, nu l-am vazut vreodata sa schiteze un zambet.

Primul pas pe care trebuie sa-1 faci daca vrei sa ai o
influenta asupra oamenilor este sa-i intelegi, iar eu pur si
simplu nu reuseam s fac asta cu John. incercasem timp de
luni Intregi sa stabilesc o legatura cu el, dar degeaba. Cum
as fi putut sa lucrez eficient cu un om pe care nici macar
nu-l intelegeam?

Fiind complet demoralizat, i-am vorbit sotiei mele,
Carrie, despre problema pe care o aveam:
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— Pur si simplu nu 1l inteleg pe omul asta, Carrie. Ce
pot sa fac?

Carrie, persoana care Intelege oamenii mai bine decat
orice alt om pe care l-am intalnit vreodata, mi-a raspuns
imediat:

— Daca spui ca nu-l intelegi, cu sigurantd nu vei ajunge
sa-1 intelegi niciodata.

Cu totii cunoastem oameni pe care nu i-am inteles de la
inceput sau, poate, niciodata. Fiecare persoana este diferi-
td, iar uneori ne este greu sa-i intelegem pe cei care sunt
foarte diferiti de noi. De multe ori nici nu conteaza, pentru
ca s-ar putea sa nu fii nevoit sa interactionezi cu o anumita
persoana pe care nu o Intelegi dar, in majoritatea cazurilor,
acest aspect este foarte important. Daca vei vrea vreodata
sau vei fi nevoit sa interactionezi cu o persoana intr-un mod
semnificativ si constructiv, fie ca este vorba despre un co-
leg de munca, despre un client sau despre un var pe care-l
intalnesti la reuniunile de familie, merita sa gasesti o mo-
dalitate sa intelegi persoana respectiva.

Conform spuselor lui Carrie, primul pas este sa refuzi
sa crezi ca nu poti. Indiferent de cat de diferita ar fi o per-
soana de tine, indiferent de cum te-ai simti in prezenta ei,
indiferent de actiunile ei, trebuie sa crezi ca, daca iti vei da
putin silinta, vei ajunge sa o intelegi.

Autodeterminarea este o forta puternica si, odata ce
refuzi sa spui ,Nu il inteleg”, iti va fi mult mai bine. Insi nu
este de ajuns sa faci doar asta.

— Invita-1 la o cafea, mi-a sugerat Carrie - asa credea
ea ca ar fi trebuit sa procedez cu John, omul pe care ma
hotarasem sa-l inteleg.
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— Dar pur si simplu il detest, i-am raspuns eu oripilat
de idee.

— Atunci, priveste situatia ca pe un experiment. Unul
care sa te ajute sa vezi daca poti intelege un om foarte dife-
rit de tine. Pune intrebari, apoi taci si asculta.

In ciuda vociferirilor mele, sfatul lui Carrie s-a dovedit
a fi exact ce-mi trebuia, ca Intotdeauna. Doua zile si o cafea
mai tarziu, deja il intelegeam pe John. Tot nu il placeam
foarte tare dar, dupa ce am petrecut putin timp in afara bi-
roului, avand ocazia sa vorbesc cu el (si sa il ascult) fata in
fata, timp de numai 30 de minute, chiar am simtit ca inte-
legeam ce era cu John. Se pare ca avusese parte de o copi-
larie grea, fiind crescut de un singur parinte, ceea ce, de-a
lungul timpului, I-a facut sa devina extrem de independent.
Conform Eneagramei, John se incadra, fara indoiala, in tipul
8 de personalitate - motivat de putere - iar uneori, acea
dorinta de independenta il facea sa fie grosolan, distant si,
in general, o companie nu prea placuta.

Desigur, intalnirea noastra nu a schimbat in niciun fel
comportamentul lui John, dar acea mica doza de intelegere
a avut un impact deosebit asupra interactiunilor noastre
ulterioare. In saptimanile care au urmat, conversatiile noas-
tre au devenit mai placute si am reusit sa inaintam in obti-
nerea rezultatelor pe care ni le doream amandoi in afaceri.
Mai mult decat atat, chiar I-am vazut schitand un zambet
in cadrul uneia dintre intalnirile noastre. Tragand linie, pot
spune ca am obtinut cam tot ce mi-am dorit de la John din
prisma relatiei noastre profesionale.

Insa nu as fi reusit niciodata sa fac asta daca m-as fi

resemnat cu gandul ca nu il inteleg si cu asta basta. Tu ai
vreo persoana cu care lucrezi si pe care nu o intelegi? Cu
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cine intri in contact in mod regulat, fara sa reusesti sa ii dai
de cap oricat te-ai stradui?

Primul pas este sd sustii cu tdrie cd poti intelege persoa-
na respectivd. Urmdtorul pas este sd acorzi 15 minute si sd
investesti 10 lei ca sd o scoti la o cafea.

Poate ca nu vei ajunge sa o intelegi perfect sau sa o
simpatizezi mai mult. Dar vei avea o sansa sa construiesti
o relatie mai fructuoasa si mai benefica cu persoana in
cauza.

John, oriunde te-ai afla In acest moment, sper ca inca
iti place sa-ti bei cafeaua amara si ca, din cand 1n cand, mai
schitezi cate un zambet.

Primii pasi de actiune

_________________________________________________________________________________________|
1. Noteaza numele a trei persoane din viata ta pe care
incerci Tn van sa le Tntelegi.

2. la-ti angajamentul sa o inviti pe una dintre ele la o
cafea dupa ce termini acest capitol.

3. Du-te la intalnire hotarat sa intelegi acea persoana
(chiar daca tot nu iti place de ea).



Cum sa intelegi un strain mai bine decat iti
intelegi propriii prieteni (in doar trei minute)

n numai trei minute si cu ajutorul a doar trei

intrebari, veti ajunge sa cunoasteti persoana de

langa voi mai bine decat i cunoasteti pe multi
dintre prietenii vostri, a spus speakerul acela inalt si entu-
ziast de pe scena, in fata unui public de 1.200 de oameni.

Eram chiar in primul rdnd, entuziasmat, dar sceptic in
privinta afirmatiei pe care Larry Benet tocmai o facuse la
conferinta Social Media Marketing World din primavara
anului 2013. Larry si-a dedicat viata relationarii. Considerat
adesea unul dintre ,,cei mai conectati oameni de pe plane-
ta”, Larry Benet construieste mult mai mult decat prietenii
pasagere. Si-a castigat o veritabila reputatie de maestru in
stabilirea relatiilor interumane, dar si de speaker incitant
si foarte amuzant in cadrul seminarelor sale.

Ins3, eu il vedeam pe Larry Benet pentru prima dati in
acel context si trebuie sa recunosc ca eram sceptic. Larry
era primul dintre speakerii principali de la conferinta si
stiam ca rolul lui era de a-i Invata pe oameni cum sa socia-
lizeze mai bine. Totusi, ideea ca m-ar putea invata cum sa
inteleg un strain mai bine decat imi Inteleg majoritatea
prietenilor mi se parea cam exagerata, chiar si pentru un
expert, asa cum era el.

— Prima Intrebare: care este lucrul cel mai interesant
la care lucrati in prezent? Pe locuri, fiti gata, start! a spus
Larry increzator.
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M-am intors spre barbatul din stdnga mea si am facut
repede cunostinta. Nu aveam mult timp la dispozitie, asa
ca i-am povestit rapid lui Steven despre Likable Local, noua
companie pe care ma pregdteam sa o inaugurez, iar el mi-a
spus despre un proiect stiintific pe care firma lui urma sa il
dezvaluie. Pfiu, am fost chiar la limita.

— A doua Intrebare! a rasunat din mijlocul scenei vo-
cea puternica a lui Larry. Daca ati avea suficienti bani Incat
sa va puteti retrage din activitate si sa va mai si ramana
ceva, ce ati face?

Eram presati de timp, avand doar un minut la dispozitie
sa ne oferim raspunsurile, asa ca am aflat imediat ca Steven
si-ar fi dorit sa faca Inconjurul lumii aldturi de sotia lui, cala-
torind in toate cele sapte continente, iar eu i-am spus ca mi-as
depune candidatura la o functie de demnitate publica, poate
cea de primar al orasului New York sau de guvernator al sta-
tului. Din nou, am terminat de povestit chiar Tnainte sa se
scurgd minutul pe care-lavusesem la dispozitie. Pana la urma,
experimentul chiar era interesant!

— Ultima Intrebare si, nu uitati, trebuie sa raspundeti
amandoi intr-un minut, ne-a anuntat Larry. Care este orga-
nizatia caritabila preferata pe care o sprijiniti si de ce?

Am insistat ca Steven sa raspunda primul la acea intreba-
re, pentru ca eu voiam sa vorbesc despre doud organizatii si a
trebuit sa ma asigur ca va apuca sa o mentioneze si el pe a lui.
Mi-a vorbit despre Nature Conservancy (Nature.org) si des-
pre cat de pasionat era de subiectul schimbarilor climatice,
iar eu i-am povestit despre Multiple Sclerosis Society™ si

* In traducere, ,Conservarea Naturii”. (n. trad.)
** 1n traducere, ,Asociatia de Sclerozi Multipla”. (n. trad.)
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National Alliance for Mental Illness’, cele doua organizatii
pe care eu si sotia mea ne-am simtit datori sa le sprijinim,
avand mai multi membri din familie care sufera de astfel
de afectiuni.

Si asta a fost tot. Eu si Steven nu am devenit pe loc cei
mai buni prieteni dupa acea conversatie. Nu am continuat
discutia la cina si nu ne-am invitat unul la altul acasa. Cu
toate ca am corespondat putin prin e-mail dupa eveni-
ment, sunt mai bine de doi ani de la prima si singura con-
versatie pe care am purtat-o cu el. Dar iatd care este lucrul
cel mai interesant: desi au trecut doi ani, inca imi amintesc
perfect tot ce am vorbit cu el. Inci stiu mai multe despre
Steven dupa o discutie de trei minute care a avut loc in urma
cu doi ani, decat stiu despre majoritatea amicilor mei din
liceu, din facultate si de la serviciu.

Dupa ce a masurat din priviri publicul si a constatat
plin de infatuare ca toti scepticii ca mine fusesera convinsi,
Larry si-a continuat discursul. Ne-a spus ca viata este prea
scurtd pentru a pierde minute pretioase in cadrul unor dis-
cutii de complezenta despre vreme, despre orasul natal sau
despre munca. Argumentul lui a fost urmatorul: daca am
putut cunoaste atat de bine persoana de langa noi in doar
trei minute, de ce sa nu ne oferim noua si persoanelor pe
care le vom Intalni In viitor acelasi dar?

Fara doar si poate, Larry Benet avea dreptate. Atunci
cand Intdlnim oameni ,in viata reald”, obisnuim sa incepem
conversatia cu subiecte generale, acestea fiind mult mai
acceptabile la nivel social decat adresarea unor intrebari
punctuale. ins3, adevarul este ci, daci vom pune intrebari
mai inspirate si mai inteligente, vom putea intelege mult

* In traducere, ,Alianta Nationald pentru Bolile Mintale”. (n. trad.)
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mai repede oamenii pe care i Intdlnim si ne vom da seama
intr-un timp mai scurt daca ne sunt prieteni sau dusmani,
posibili parteneri de afaceri sau amici, viitori angajati sau
simple cunostinte. Viata este scurta. Cu cat petrecem mai pu-
tin timp discutand despre vreme, cu atat mai bine.

Cele trei intrebari invatate de la Larry sunt excelente.
Acestea fiind spuse, exista multe alte Intrebari de care te poti
folosi atunci cand intdlnesti o persoana pentru prima data
si iti doresti sa o intelegi mai bine si sa ai o idee despre vi-
ziunea lui/ei despre viata. Iata 10 intrebari pe care le poti
lua in considerare:

8.
9.

. Care este cel mai interesant lucru din viata ta pro-

fesionala in momentul de fata?

. Care este cel mai interesant lucru din viata ta per-

sonala in momentul de fata?

. Daca ai avea suficienti bani incat sa poti renunta la

locul tdu de munca, ce ai face acum?

. Ce anume ti-ar pldcea sa faci sau sa ai peste cinci ani?
. Care este organizatia caritabila preferata pe care o

sprijini si de ce?

. Daca nu ai avea serviciul pe care 1l ai astazi, cu ce

te-ai ocupa si de ce?

. Spune-mi cine este modelul tau in viata, exceptand

membrii familiei.
Cine a avut cea mai mare influenta asupra ta?
Cum te-ar descrie profesorul tau preferat?

10. Daca ai putea alege sa faci ce vrei tu pentru o zi,

ce ai alege si de ce?

Pe langa faptul ca sparg gheata, aceste intrebari 1i deter-
mina pe oameni sd vorbeasca despre lucrurile care chiar con-
teaza, cele care le dezvaluie adevarata personalitate: valorile,
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gusturile, asteptarile si pasiunile lor. Desi nu poti aplica un
test de personalitate unei persoane pe care abia ai cunos-
cut-o, poti adresa intrebari mai inspirate decat cele standard,
de tipul: ,De unde esti?”, ,La ce scoala ai Invatat?”, ,Cu ce te
ocupi?” sau ,,Ce zici de vremea de astazi?”.

Probabil c3, in acest moment, unii dintre cititori se gan-
desc: ,Dave, pe tine te-a pus un speaker sa adresezi Intre-
barile astea la o conferinta. Eu nu pot sa ma duc la un om
pe care abia l-am cunoscut si sa-1 intreb astfel de lucruri,
fara sa se uite lumea ciudat la mine.”

Poate ca au dreptate, asa ca, atunci cand va veni mo-
mentul sa pui si tu in aplicare acest experiment, poti incepe
conversatia cu urmatoarea replica: , Tocmai am citit o carte
ciudata despre cum sa pui Intrebari mai bune oamenilor pe
care de abia i-ai Intalnit. N-ai vrea sa Incercam sa ne adresam
unul altuia aceste intrebari si sa raspundem amandoi la ele?”.

Vei fi surprins sa vezi cat de usor va curge conversatia
si cat de benefica poate fi, la fel cum am fost si eu 1n ziua in
care l-am cunoscut pe Larry Benet. In plus, vei incepe si
intelegi mult mai bine oamenii - si mai repede.

Primii pasi de actiune:

__________________________________________________________________________________________|
1. Noteaza-ti 4 dintre intrebarile tale preferate din lista

de 10 de mai sus.

2. Cu proxima ocazie cand vei cunoaste o persoana
noua la serviciu sau intr-un cadru social, Tncearca
sa-i adresezi 2 sau 3 dintre aceste intrebari.

3. Observa cat de usor vei sparge gheata si cat de bine
vei ajunge sa cunosti un om atunci cand pui intrebari
mai bune.



Fii interesat, nu interesant

-am luat de curdnd pe prietenul meu, Danny, de la ae-
roport si, nici nu iesisem bine din parcare, cand il aud
exclamand cu entuziasm:
— Tocmai am cunoscut in avion cea mai draguta femeie
de pe Pamant.
In mod normal, Danny nu este o persoana care sa se en-
tuziasmeze prea tare, prin urmare, am stiut ca, intr-adevar,
cunoscuse o persoana minunata.

— Super, i-am raspuns. Cum o cheama?

— Stii, nu-s sigur, mi-a spus el putin rusinat, avand in
vedere afirmatia sa anterioara.

— Bine, am continuat eu. Cu ce se ocupa?

— Nu-mi amintesc.

Am continuat sa ii adresez Intrebari despre aceasta mis-
terioasa ,cea mai draguta femeie de pe Pamant”, pana cand
prietenul meu a recunoscut:

— De fapt, cred ca eu am vorbit mai mult. Bine, poate
ca am cam vorbit numai eu.

Nous, oamenilor, ne place sd vorbim. In orice interactiu-
ne sociala de tip fata in fatd, aproape toti preferam sa vor-
bim despre noi insine, decat sa ascultam. Nu este nimic rau
in asta; pur si simplu asa se intampla. Este firesc ca oame-
nilor sa le pese mult mai mult de ei Insisi si de familia lor
decat de tine, iar daca le esti un simplu strdin, cu siguranta
le pasa mai mult de ei Insisi decat de orice ai avea tu de zis.
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Repet, nu este nimic In neregula cu acest lucru si nici nu
ar trebui sa te surprinda, este doar un adevar general. Cu
cat accepti mai repede aceasta realitate - faptul ca, practic,
niciunui strdin nu ii pasa de tine sau de ce ai tu de zis mai
mult decat 1i pasa de sine si de ce are el de zis - cu atat mai
repede vei deveni mai priceput In a forma o legatura cu
ceilalti si a exercita o influenta asupra lor.

Intrucat oamenilor le place si vorbeasci despre ei in-
sisi, daca te poti concentra sa asculti cu adevarat, sa fii atent
la persoana din fata ta, acea persoana te va aprecia, te va
placea sau chiar te va adora, asa cum Danny o adora pe
strdina din avion. Chiar daca nu spui nimic, atat timp cat
arati ca o asculti, prin contact vizual, limbaj nonverbal si
ocazionalul ,Aha, aha” sau ,Stiu”, persoana respectiva te va
adora. Cred ca aceasta este cea mai simpla tehnica din toata
cartea! Secretul pentru a-i face pe oameni sa te adore este
sa taci si sa asculti.

Oricat de simplu ar parea, este adevarat; exista, totusi,
si o atentionare majora: nu trebuie sa asculti pasiv, de par-
ca ar fi un truc invatat dintr-o carte. Ce vreau sa spun este
ca nu poti proceda asa cum o facem majoritatea atunci
cand credem ca ascultam pe cineva, adica stam si asteptam
sa ne vind randul sa vorbim. Trebuie sa asculti activ si sa-ti
pese sincer de persoana care vorbeste cu tine. Trebuie sa
fii cu adevarat prezent In conversatie. lar daca poti sa faci
asta (ai nevoie de ceva practicd), vei intra mai usor in gra-
tiile oamenilor si-ti vei consolida relatiile.

Trebuie doar sa rezisti tentatiei de a vorbi despre tine
insuti. Chiar daca ti se pun anumite intrebari, schimba su-
biectul sau raspunde repede la ele si ofera-i imediat per-
soanei din fata ta prilejul sa vorbeascd din nou. Intrucat
aproape tuturor ne place sa vorbim, s-ar putea ca aceasta



