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Introducere

Cine e puternic? Cel care isi poate stapani emotiile si care
poate transforma un dusman intr-un prieten.
— Talmudul, Pirkei Avot

(Sfaturile Inteleptilor poporului evreu)

Poti avea practic toate trasaturile pozitive din lume — poti sa
fii talentat, sa ai un caracter inalt, sa fii ambitios, bun, generos,
muncitor, chibzuit si energic. Poti sa te pricepi la numere si la
afaceri, poti sa ai un temperament echilibrat, poti sa fii creativ si
asa mai departe.

Cu toate acestea...

Dacd nu esti in stare sa influentezi modul in care ceilalti gdn-
desc si actioneaza, sansele tale de succes in orice aspect al vietii
sunt limitate,

Nu, asta nu are nimic de-a face cu manipularea celorlalti.
Inseamna doar cd, avand intentii binevoitoare si folosindu-ti
cu buna-credinta punctele forte, poti obtine in mod constant
satisfactie personala si profesionala, imbunatatindu-le si celorlalti
viata.

Eu numesc acest lucru Arta Persuadarii Perfecte: capacitatea
de a obtine rezultatele pe care le vrei de la ceilalti, facindu-i in
acelasi timp sa aiba o parere cu adevdrat buna despre ei, despre
proces si despre tine.

Vom porni intr-o calatorie care va include cinci principii
cu efect imediat care sa-ti faca viata mai distractivd, mai putin
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stresantd si mult mai profitabild! Si pe masurd ce faci acest lucru,
vei deveni mai apreciat si mai respectat, si vei sti cd ai adus o
schimbare grozava, pozitiva in lumea ta.

Asa cum aflam din citatul talmudic, abia cand iti poti tine in
frau emotiile te regdsesti intr-o pozitie de putere adevarata, de
influenta veritabila. Intr-adevir, atunci esti atdt de puternic, incdt
poti transforma o situatie potential negativa intr-un castig pentru
toti cei implicati.

Desi Arta Persuadarii Perfecte implica mai mult decat a-ti tine
sub control propriile emotii, de aici incepe totul.

Dictionarul defineste adversarul drept ,0 persoana, un grup
sau o forta care se opune sau ataca”, iar printre sinonime avem:
»oponent; inamic; dusman”. Dar cand utilizez termenul ,adver-
sari” in titlul acestei cdrti, nu ma refer la inamicii adevarati. $i
poate ca tu nici nu te gdndesti la persoanele care nu sunt neaparat
de partea ta ca la niste ,adversari®. Ceea ce mi se pare just.

Nu iau cuvantul ,adversar® in sensul sau propriu, ci folosesc
termenul pentru a ma referi la cei care — indiferent ce intentii
au — ne stau in calea satisfactiei personale. Ei fac parte din pro-
cesul nostru de invatare — nu sunt personaje negative, ci nece-
sare. Asa cum jucdtorul de baseball Sadaharu Oh ii considera pe
aruncdtorii din echipele adverse ,partenerii sai in reusita unui tur
complet®, eu ii vad pe ,adversari® ca pe partenerii nostri in dez-
voltare si succes — si ca pe niste oameni pe care ii putem trans-
forma in aliati pentru un avantaj reciproc.

Acesti parteneri apar sub diferite forme, jucdnd cate un rol
in tot felul de situatii din viata. Ei variaza de la membri ai fami-
liei la prieteni bine intentionati, si pot include colegi de munca,
angajati, supraveghetori, angajatori, colegi de echipd, membri
de comitet, vanzatori, clienti potentiali, cumparatori, clienti
existenti, birocrati, reprezentanti de relatii cu clientii si multi,
multi altii.

Oamenii pot fi dificili sau antagonici. Uneori trebuie sa gasesti
o solutie de tipul avantajului reciproc (eu castig — tu castigi)



pentru a putea aborda o persoand despre care stii deja cd e di-
ficild. Alteori e important sd te asiguri cd o persoana potential
dificila nu devine un adversar de la bun inceput. Aceasta carte te
va ajuta in ambele situatii.

Dupa ce au vazut titlul, unii dintre primii cititori au intrebat
dacd este o carte despre negociere. Este si asa ceva in sensul in
care, intr-o forma sau alta, ne negociem drumul la fiecare pas din
viata. Asadar, desi nu este despre negociere sau despre anumite
abilitati si tactici specifice de negociere, vei descoperi cd este be-
nefica in toate interactiunile cu ceilalti, inclusiv in negocierile
directe.

Datorita trecutului meu in vanzari si in predarea abilitatilor
de vanzare, o alta intrebare excelenta pe care am primit-o a fost:
»Este o carte despre vanzari?” Desi unele dintre exemplele din
aceste pagini discuta direct despre procesul de vanzare, nu este
in sine o carte despre vanzari. Iarasi, numai in sensul in care daca
intelegem ca a ,vinde® ceva inseamna sa-i convingem pe altii sa
ne accepte ideile — fie ca decidem ce film sa vedem cu un prieten,
ca vindem produsul nostru unui client potential sau ca incercam
sd primim servicii mai bune din partea unui reprezentant difi-
cil —, numai in acest sens noi ,vindem" de fiecare data ceva.

Atunci despre ce este de fapt aceasta carte?

Transformd-ti adversarii in aliati este despre stapanirea unei
arii specifice a succesului. Una care s-a dovedit iar si iar a fi fac-
torul de diferentiere dintre o persoana cu succes relativ sau rezo-
nabil si alta care este in stare sd aiba realizdri grozave si semni-
ficative. Aceasta arie este reprezentata de abilitdtile de relationare
interpersonald.

Intr-adevir, existi cu siguranta oameni care au dobdndit un
succes financiar grozav in ciuda faptului ca duc lipsa de abilitati
de relationare interpersonala. Deci realizarile lor au fost in ciuda
acestui lucru, nu din cauza lui. Pentru multi dintre acesti oa-
meni, relatiile lor personale au fost si sunt total nesatisfaciatoare.
Totusi, datorita altor calitati marcante, au obtinut — cel putin din



il

:::|||| ‘ Transforma-ti adversarii in aliati
BOB BURG

punct de vedere financiar — un succes grozav. Chiar daca aceste
exemple sunt rare, ele exista cu adevarat.

.

Cei mai multi dintre noi, pe de alta parte, au nevoie de puter-
nice abilitdti de relationare interpersonald pentru a reusi nu doar
in viata profesionald, ci in toate aspectele vietii.

Cred ca succesul in viatd se bazeaza 10 la sutd pe abilitati teh-
nice si 90 la suta pe abilitati interpersonale,

Sigur, abilitatile practice sunt extrem de importante. Talentul
conteazd; priceperile conteazad; competenta conteaza. Cu toate
acestea, ele reprezinta numai punctul de plecare — te ajuta sa
intri in joe. Unii dintre cei mai talentati oameni din lume obtin
rezultate mediocre fiindca nu stapanesc abilitatile interpersonale
si de influentare care atrag dupd sine actiunea dorita, care deter-
mina angajamentul din partea celorlalti.

Cdt de mult crezi ca ti-ai spori eficacitatea in relatia cu alti oa-
meni — fie ca e vorba de prieteni sau persoane dragi, colegi sau
clienti — daca ai stapani Arta Persuadarii Perfecte?

Daca excelezi deja in aceasta arie, iti vor placea principiile pe
care le discutam in Transforma-{i adversarii in aliafi pentru ca te
vor ajuta sa devii si mai eficace decdt esti deja. Daca, din contra,
simti ca abilitdtile tale de influentare si persuadare nu se afla in
prezent printre punctele tale forte, o sa-ti placa foarte mult ceea
ce vel citl.

Informatiile din aceastd carte iti vor deschide o intreagd lume
noud in ce priveste impactul tau la locul de munca si in viata per-
sonala. De asemenea, vei vedea curand ca aceste concepte sunt
destul de simplu de inteles.

Dupa cum stii, simplu nu inseamna intotdeauna usor. Cu toate
acestea, unul dintre aspectele principale in ce priveste invatarea
Principiilor Persuadarii Perfecte propuse de mine este faptul ca
sunt usor de pus in practica. Ti se vor parea atat de intuitive, incat
aplicarea lor va fi usoara, fireasca si foarte, foarte distractiva.

Haide sa incepem!
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John C. Maxwell, o autoritate extrem de respectata in dome-
niul leadershipului, spune: ,Influenta inseamna totul”. Este o
afirmatie destul de indrazneata, insa cred cd este adevarata.

Inainte sd vd explic de ce, trebuie totusi sa definesc influenta.

La un nivel fundamental, influenta reprezinta abilitatea de a
convinge o persoana sau mai multe persoane sa intreprinda o
actiune dorita, de obicei in contextul unui obiectiv specific. Desi
este 0 definitie destul de buna, nu spune intreaga poveste. Cheia
spre genul de influenta despre care vorbesc — ceea ce numesc
Persuadarea Perfecta —, si care inglobeaza nu numai priceperea
de a convinge pe cineva sa faca ceva, ci modul in care il convingi.
Cu alte cuvinte, nu doar ce faci, ci cum o faci.

Persoanele cu adevarat de succes obtin o influenta imediata si de
durata care ii atrage pe altii de partea lor. Pdna la urma, nu degeaba
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se spune ca o persoana ,cu influentd” ne atrage. Oamenii care pot
persuada ii atrag pe altii, atat spre ei insisi, cit si spre ideile lor.

Dacd stai sd te gandesti, exista doar doua moduri prin care poti
convinge o persoand sa-si schimbe ideile sau si intreprinda actiunea
pe care iti doresti sd o intreprinda: cu forta sau prin persuadare.

Ai urmdrit vreodatd un sef intimidant? Oamenii isi dadeau
toata silinta pentru el sau ea, sacrificind 100% din fortele lor
pentru fiecare proiect? Probabil ca nu. Probabil ca lucrau la mi-
nima rezistenta, in cel mai bun caz ficand atdt cat sd-si pastreze
locul de munca.

Atunci cdnd oamenii sunt tratati cu lipsa de respect sau pur si
simplu sunt obligati sa faca un lucru, se vor conforma, dar fara
tragere de inima. In cel mai bun caz, fac exact ceea ce li se spune
si nimic mai mult. In cel mai rau caz, gasesc un mod de a sabota
complet proiectul — constient sau inconstient.

Intr-adevir, constrangerea poate functiona pina la un anumit
punct, dar imediat ce persoana responsabila isi pierde autoritatea
functiei, dispare capacitatea sa de a-i obliga pe altii sa intreprinda
anumite actiuni. Cu alte cuvinte, pozitia de forta este rareori sau
deloc durabila.

Persuadarea, pe de alta parte, este mult mai eficace deoarece,
prin definitie, necesitd ca persoana respectiva sa actioneze de bu-
navoie. Cand persuadezi pe cineva, nu-l obligi sa se conformeze
dorintelor tale, ci il ajuti sd inteleaga de ce rezultatul dorit de el
si rezultatul dorit de tine sunt unul si acelasi. Nu numai cd obtii
un rezultat imediat de calitate superioara, ci aproape iti asiguri
si alte rezultate pozitive in viitor,

TOTUL SE REZUMA LA CEILALT

Haide sa ne intoarcem la ideea de a-ti crea aliati. Ce este un aliat?
Un aliat este un partener; cineva care iti impartaseste scopuri-
le sau are unele asemanatoare. Aliatii nu sunt subordonati; sunt



egali care aleg sa se alinieze pozitiei tale pentru ca stiu cd, daca
fac asta, vor obtine macar un avantaj. Acest lucru este adevarat
fie ca vorbim despre o echipa formata din mii de persoane, de un
grup mic, sau chiar de o singura persoana.

Marii lideri — cei care stapanesc Arta Persuadarii Perfecte —
adopta ceea ce cred ca a fost una dintre cele mai profunde si
intelepte afirmatii ale lui Dale Carnegie in volumul sau clasic,
Secretele succesului. Cum sd vd faceti prieteni si sd devenifi influent': ,In
cele din urma, oamenii actioneaza din motivele lor, nu ale noastre®,

Daca vrei sa stapanesti Arta Persuadarii Perfecte, este foarte
important sa intelegi, sd adopti si sd retii intotdeauna aceasta lege
a naturii umane.

Intr-adevar, toate actiunile pe care le intreprindem ca fiinte
umane se bazeaza pe interesul personal.

2Poftim?“ poate o sa intrebi, ,Cum ramdne cu actele de cari-
tate si cu celelalte forme de altruism? Vrei si spui cd si acestea se
bazeaza pe interesul personal?”

Intr-adevir! Actiunile tuturor se bazeaza in cele din urma pe
interesul personal. Chiar si atunci cand faci un act de caritate
(chiar si cand donezi un rinichi!), faci asta pentru ca se potriveste
cu sistemul tau personal de valori; crezi ca e lucrul corect si te
face sa te simti bine in ce te priveste,

F N FIREA OMULUL. . . IAR ASTA E IN REGULA

Inteleg ca acest concept contesta cateva premise cu viatd lunga,
Si nu intentionez sa sugerez ca fiecare alegere pe care o ia cine-
va este cea mai usoara, mai confortabila sau mai convenabila —
doar ca fiecare face alegeri din motivele sale, fie constient sau

inconstient, pe baza sistemului propriu de valori.

' Trad. rom.: Editura Act si Politon, 2016. (N. red.)
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Subliniez acest lucru referitor la interesul personal fiindca
dacd intelegem asta gdsim poate cheia pentru a stapdni Arta
Persuadarii Perfecte; dacd intelegem ca celalalt va face ceea ce
face din motivele sale, nu ale noastre.

Daca lucrul pe care i-l ceri nu e obligatoriu (si, dupd cum am
vazut, supunerea este o forma slaba si in general ineficienta de
influentd), trebuie sa-i oferi celuilalt un beneficiu personal pentru
care sa actioneze. Prezintd-ti cererea avand acest lucru in minte.

Ai de gdnd sa-i ceri sefului o marire de salariu? Daca ii spui
ca esti in urma cu ratele si ca ai nevoie cu adevarat de bani, nu va
fi probabil motivat sa accepte. Ai mult mai mult noroc daca ii ex-
plici ca, pe baza performantelor anterioare, ai putea sa-1 ajuti sa
cheltuie semnificativ sub buget la urmatorul proiect. Acest lucru,
cu siguranta, il va pune intr-o lumina buna in fata propriilor su-
periori cdnd va cere §i el 0 marire de salariu.

Vrei ca un client potential sa cumpere de la tine? Nu o sa faca
asta pentru ca ai tu de indeplinit o norma. Sansele sa aiba loc o
vanzare sunt considerabil mai mari daca ii poti corela dorintele si
nevoile cu beneficiile pe care le aduce produsul sau serviciul tau.

Si vrei ca persoana necooperantd de la biroul de suport pen-
tru clienti sa se dea peste cap pentru tine cind nu e vorba de ceva
mentionat in fisa postului? Atunci ai face bine sa te asiguri ca intelege
ca e in avantajul ei sa-si depaseasca inertia si dezinteresul obisnuit.

Un aspect important: nu banii sunt neaparat motivatia oa-
menilor. Cel mai frecvent nu sunt. 53 te simti bine cu tine este
deseori cea mai puternica motivatie! Oamenii dificili, mai ales,
tind sa aiba o imagine de sine destul de slaba. Asa ca exprima-ti
interesul autentic, personal, fatd de ei. Aratd-le mai mult respect
decat ar primi de obicei. Afla ce ii stimuleaza din punct de ve-
dere emotional si ce i face sd actioneze cum vrei tu sd actioneze.
Intreaba-te: Lor ce le iese din treaba asta?

Daca ai nimerit raspunsul corect, ai mari sanse ca persoana
respectivd — sau oricine altcineva — sa se dea peste cap pentru
a-ti face pe plac.



Asta inseamna Arta Persuadarii Perfecte!

LEGEA INFLUENTE

Intr-o alti cartea de-a mea, Go-Giver, O scurtd poveste despre o idee
remarcabild de afaceri', eu si coautorul John David Mann am pre-
zentat ,Legea influentei®, care spune: ,Influenta ta este determi-
nata de cat de mult pui interesele celorlalti pe primul loc®.

Desi acest lucru poate suna in cel mai bun caz contraproduc-
tiv, si in cel mai rdu caz poate parea o prejudecata pozitiva, asa
isi traiesc vietile si isi conduc afacerile cei mai multi mari lideri,
cei mai influenti oameni si cei mai buni vanzatori.

Te rog sa nu interpretezi gresit acest lucru. Cand spunem: ,sa
pui interesul altora pe primul loc®, nu sugeram ca ar trebui sa te
transformi in carpa cuiva, sa fii vreun martir sau sa te sacrifici in
vreun fel. Chiar deloc. Oamenii care ii lasa pe altii sa profite de ei
actioneaza din slabiciune, nu din putere, si nu pot ajunge vreo-
data sa aiba influenta cu adevarat.

Cu toate acestea, concentrandu-te in mod constient asupra al-
tora, nu a ta, vei reusi cel mai bine sa-i influentezi pe altii.

Premisa de baza a tuturor lucrurilor pe care le predau cand
vine vorba de vanzari este:

In conditii egale, oamenii vor face afaceri si le vor re-
comanda altora pe cei pe care ii cunosc, ii plac si in care
au incredere.

Influenta, atat in afaceri, cdt si in afara lor, este tot o forma
de tranzactie. Iti ,vinzi® gdndurile, opiniile, nevoile, dorintele,
filosofiile si nu numai. Asadar, retine urmatoarele:

' Trad. rom.: Editura Act si Politon, 2016. (N. red.)



