Vorbeste ca la TE D
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Coca-Cola, Pfizer, precum si cu numerosi altii, si care semneaza
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Elogii pentru Vorbeste ca la TED

»Premisa acestei carti, si anume aceea ca prelegerile TED fur-
nizeaza niste exemple si lectii grozave, reprezinta o idee mag-
nifica. Iar felul In care Carmine o pune in practica este chiar
mai grozav. Aceasta carte te va face un vorbitor mult mai bun.”

Guy Kawasaki, fost chief evanghelist”la Apple
si autor al cartii APE: Author, Publisher, Entrepreneur
(AEA: autor, editor, antreprenor)

,Inspira, motiveaza si convinge audienta! Iata ce m-a ajutat
Carmine Gallo sa fac, iar acum, gratie cartii Vorbeste ca la Ted,
te poate ajuta si pe tine. Succesul depinde de abilitatea de a-ti
sustine si prezenta viziunea, ideile si telurile. Invata si o faci
ca un profesionist.”

Darren Hardy, editor si fondator al publicatiei SUCCES

,In aceast carte, Gallo face un adevirat numar de magie: ne
arata ce face sa fie atat de minunate cele mai grozave prele-
geri din lume. Prin intermediul povestii, al detaliului, al per-
spicacitatii si al pasiunii, Gallo ne ofera acele secrete la care
am putea recurge in cazul propriilor prezentari, astfel Incat
oamenii sa-si doreasca realmente sa ne asculte.”

Dan Roam, autor al cartilor The Back of the Napkin
(Dosul servetelului) si Show and Tell (Aratd si povesteste)

* Rolul unui chief evanghelist este acela de a conduce o companie de
la zero pana la punctul in care are suficiente resurse ca sa se indrepte
spre noi scopuri. (n.ed.)
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10 Simple Secrets of the World’s Greatest Business
Communicators (Cele 10 secrete simple ale celor mai mari
specialisti la nivel mondial in comunicarea din domeniul
afacerilor)

*Editura Amalteea, Bucuresti, 2015. (n.tr.)
** Editura Curtea Veche, Bucuresti, 2011. (n.tr.)
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MULTUMIRI

Pentru o prezentare extraordinara e nevoie de o echipa de
oameni care sa isi ofere sfaturile, informatiile si abilitatile.
Nici pentru scrierea si publicarea unei carti lucrurile nu stau
altfel. In foarte mare masurs, este vorba de un efort de echipa.

Echipa de la St. Martin’s Press este cu adevarat excep-
tionala. Editorul meu, Matt Martz, mi-a Impartdsit pasiunea
pentru acest subiect inca de la Inceput. Am fost ,pe aceeasi
lungime de unda” pe parcursul intregului proces. Indruma-
rea, feedbackul si judecata lui m-au ajutat sa confer cartii
Vorbeste ca la TED o structura narativa pe care cred ca citi-
torul o va gasi informativa, instructiva, inspiratoare si dis-
tractiva. De asemenea, doresc sa le multumesc multor altor
persoane de la St. Martin’s Press care mi-au Impartdsit entu-
ziasmul pentru prezentul proiect. Cu sigurantd, lista de mai
jos nu este una exhaustiva, dar mi-ar placea sa le adresez
multumiri speciale lui Sally Richardson, Dan Weiss, Laura
Clark, Michelle Cashman, Mariann Donato, Michael Hoak,
Kerry Nordling, Christy D’Agostini, precum si lui Robert
Allen si devotatei echipe de la Macmillan Audio.

Roger Williams, agentul meu literar si director general
al New England Publishing Associates, e mai mult decat un
coleg. Este un prieten de incredere, un sfatuitor si un
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mentor. Roger, iti multumesc pentru Indrumarea ta conti-
nua si pentru inspiratia ta.

Consilierii mei pentru discursuri de la BrightSight
Group, Tom Neilssen si Les Tuerk, merita o recunoastere
speciala. M-au inspirat sa-mi impartasesc ideile prin inter-
mediul unor prezentari sintetizate, la mai multe tipuri de
conferinte, intalniri si evenimente. Le sunt etern recunos-
cator pentru minunata lor prietenie si indrumare. Compa-
nia BrightSight Insasi se bazeaza pe activitatea unei echipe
exceptionale de specialisti pasionati si 1i multumesc fieca-
ruia dintre ei: Cynthia Seeto, Christine Teichmann, Jeff Lykes,
Michele DiLisio si Marge Hennessy.

Carolyn Kilmer, manager comunitar la Gallo Communica-
tions, e o mare admiratoare a prelegerilor TED si s-a lansat
cu entuziasm in cercetare. A urmarit nenumarate prele-
geri ca sa ajute la clasificarea discursurilor, subiectelor si
tehnicilor. Munca lui Carolyn a fost utilg, fiindca m-a ajutat
sa dau structura volumului imens de materiale pe care le
aveam de analizat.

Sunt deosebit de mandru de elementele stiintifice pro-
funde existente In spatele tuturor tehnicilor. Fiecare dintre
aceste tehnici este eficienta pentru ca se bazeaza pe modul
in care functioneaza creierul uman si pe felul in care pro-
ceseaza si 1si aminteste informatia. Prietenul meu Danny
Mourning este avocat si fost asistent universitar de cerce-
tare In domeniul comunicatiilor. Danny mi-a fost o adeva-
ratd cutie de rezonanta care m-a orientat adesea in directia
corectd, punandu-ma in legatura directa cu profesori cer-
cetatori sau prezentandu-mi lucrari academice noi cu pri-
vire la subiecte inrudite. Danny are o pasiune incredibila
de a comunica idei si 1i multumesc pentru perspectiva lui.
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Cea mai importanta recunoastere trebuie sa-i fie rezer-
vata sotiei mele, Vanessa Gallo. Vanessa a lucrat fara odihna
pentru a ajuta la Inchegarea continutului acestei carti. A re-
alizat cercetdri exhaustive, a editat manuscrisul inainte de
a-1 preda si a urmarit ore intregi de prezentari TED. Com-
petenta ei Intr-ale scrisului si editarii a fost inestimabila.
Experienta Vanessei ca preparator la psihologie in cadrul
Universitatii de Stat din San Francisco ne-a ajutat totodata
sd analizam vorbitorii din punct de vedere al limbajului lor
corporal, al gesturilor si al exprimarii verbale. Credinta ne-
clintita a Vanessei in acest subiect si in valoarea acestor
idei mi-a alimentat zilnic pasiunea si entuziasmul. [ar felul
in care jongleaza intre gestionarea afacerii noastre si grija
pentru fiicele noastre, Josephine si Lela, e dincolo de inte-
legerea mea. Insi face totul cu maiestrie. Este cu adevarat
inspiratia mea.

Multumiri speciale familiei mele pentru sustinerea
lor: Tino, Donna, Francesco, Nick, Ken si Patty. Mama mea,
Giuseppina, va avea intotdeauna un loc special in inima mea,
alaturi de tatal meu, Franco, plecat dintre noi, care m-a in-
vatat ce Inseamna credinta, curajul si hotararea.



INTRODUCERE

Ideile sunt moneda
secolului doudzeci si unu

»Sunt 0 masina de invatat, iar acesta e locul unde se
poate invata.”

— TONY ROBBINS, TED 2006

IDEILE SUNT MONEDA secolului douazeci si unu. Unii oa-
meni sunt exceptional de buni in a-si prezenta ideile. Abili-
tatile lor le amplifica importanta si influenta in societatea
de astazi. Nimic nu inspira mai mult decat o idee indraz-
neata transmisa de un vorbitor extraordinar. Ambalate si
transmise eficient, ideile pot schimba lumea. Asadar, n-ar
fi uimitor sa identifici acele tehnici pe care le au in comun
cei mai mari oratori, sa-i vezi sustinand prelegeri care te
lasa cu gura cascata si sa aplici secretele lor pentru a-ti
uimi propriul public? Acum poti, datorita unei conferinte
renumite in toata lumea, care isi publica gratuit pe internet
cele mai bune prezentari - TED (Tehnologie, Educatie, Design)
-, datorita unei analize stiintifice a sute de prezentari TED,
a unor interviuri directe cu cei mai populari vorbitori de la
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TED si a propriilor mele revelatii adunate 1n ani intregi de
indrumare a influentilor lideri ale celor mai admirate branduri
din lume.

Vorbeste ca la TED se adreseaza tuturor celor care vor
sa invete sa vorbeasca cu mai multa incredere si autoritate.
Tuturor celor care sustin prezentari, vand produse si servi-
cii sau conduc oameni care au nevoie sa fie inspirati. Daca ai
idei ce merita sa fie transmise mai departe, tehnicile din
aceasta carte te vor ajuta sa slefuiesti si sa prezinti aceste
idei mult mai convingator decat ti-ai imaginat vreodata.

In martie 2012, avocatul specializat in drept civil Bryan
Stevenson a sustinut un discurs in fata a 1.000 de persoane
care participau la conferinta anuald TED din Long Beach,
California. A primit cele mai indelungate aplauze la scena
deschisa din istoria TED, iar prezentarea lui a fost vizionata
de aproape doud milioane de ori on-line. Timp de 18 minute,
Stevenson a fermecat publicul, faicand apel la mintea si la
inima celor prezenti. Combinatia a functionat. Stevenson
mi-a spus ca participantii din acea zi au donat in total un
milion de dolari pentru organizatia lui non-profit Equal
Justice Initiative’. Asta inseamna peste 55.000 de dolari
pentru fiecare minut in care a vorbit.

Stevenson nu a oferit o prezentare in PowerPoint. Nu a
oferit nici elemente vizuale, nici slide-uri, nici vreun alt fel
de recuzita. Puterea naratiunii sale e cea care a adus victoria.
Unii dintre vorbitorii populari de la TED prefera sa folo-
seasca prezentdri In PowerPoint pentru a Intari impactul
naratiunii. In martie 2011, profesorul David Christian a
lansat o miscare de predare a ,,Marii Istorii” in scoli, dupa

*Initiativa pentru o justitie egald. (n.tr.)



Ideile sunt moneda secolului douazeci si unu 17

ce a sustinut un fascinant discurs TED de 18 minute, la care
a adaugat slide-uri captivante si grafice interesante. ,Ma-
rea [storie” 1i Invata pe elevi cum a evoluat lumea si care e
locul ei In univers. Prezentarea lui Christian, care acopera
13 miliarde de ani de istorie in 18 minute, a fost vizualiza-
ta de peste un milion de ori.

Christian si Stevenson au stiluri de prezentare aparent
diferite si vei auzi de amandoi pe parcursul acestei carti.
Unul spune povesti, celalalt ofera munti de informatii cu
slide-uri pline de imagini, dar amandoi sunt captivanti, dis-
tractivi si capabili sa inspire, deoarece au in comun ace-
leasi noua secrete. Ei inteleg stiinta si arta de a convinge.

Dupa ce am analizat mai bine de 500 de prezentari TED
(adica, peste 150 de ore) si am discutat personal cu vorbi-
tori de succes la TED, am descoperit ca prezentarile TED
cele mai populare au in comun nouad elemente. I-am inter-
vievat si pe unii dintre cei mai buni neurologi, psihologi si
specialisti In comunicare din lume, ca sa inteleg pe deplin
cum de functioneaza atat de bine principiile care stau la
baza acestor elemente. Cel mai bun lucru este ca, odata ce
ai Invatat secretele pe care le impartasesc acesti oratori, le
poti adopta si tu si poti iesi in evidenta la urmatoarea pre-
zentare. Acestea sunt tehnici pe care le-am folosit ani de
zile in consultanta pe care am acordat-o unor directori ge-
nerali, antreprenori si lideri, care au inventat diverse pro-
duse sau care conduc companii ce au legatura cu viata ta
de zi cu zi. Desi probabil ca nu o sa vorbesti niciodata la o
conferinta TED, daca vrei sa ai succes in afaceri, ar fi bine
sa poti face o prezentare demna de TED. Aceasta inseamna
sa aiba un stil indraznet, proaspat, contemporan si convin-
gator, care te va ajuta sa-ti castigi publicul.
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IDEI CARE MERITA SA FIE RASPANDITE

Richard Saul Wurman a initiat conferinta TED in 1984, dar
a gandit-o ca pe un eveniment unic. Sase ani mai tarziu, a
fost reinventata sub forma unei conferinte de patru zile, in
Monterey, California. Contra sumei de 457 de dolari, parti-
cipantii puteau urmari o diversitate de prelegeri cu subiecte
din domeniile tehnologiei, educatiei si designului (TED).
in 2001, Chris Anderson, proprietarul unei reviste de teh-
nologie, a achizitionat conferinta, iar in 2009 a mutat-o in
Long Beach, California. In 2014, conferinta TED a initiat o
editie Tn Vancouver, Canada, reflectand astfel succesul ei la
nivel international.

A v A

Pana in 2005, TED era un eveniment care avea loc o data
pe an: 4 zile, 50 de vorbitori, prezentari de 18 minute. in
acel an, Anderson a adaugat o conferinta Inruditd, numita
TEDGlobal, ca si ajungi la un public international. In 2009,
organizatia a Inceput sa acorde licente unor terti, care pu-
teau sa organizeze propriile evenimente TEDx la nivelul
comunititilor lor. Intr-un interval de trei ani, au fost susti-
nute mai mult de 16.000 de prelegeri la evenimentele
TEDx din toata lumea. Astazi, se organizeaza cinci eveni-
mente TEDx in fiecare zi, In peste 130 de tari.

In ciuda uimitoarei cresteri a conferintei ca afacere,
vorbitorii TED au fost prezentati unui public global mai
mare prin lansarea site-ului TED.com, in iunie 2006. Site-ul
a publicat sase discursuri pentru a testa piata. Sase luni
mai tarziu, site-ul avea doar 40 de prezentari, Insa atrasese
peste trei milioane de vizionari. Lumea era si inca mai e, in
mod clar, flimanda de idei extraordinare prezentate intr-un
mod atractiv.
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In 13 noiembrie 2012, prezentirile de pe TED.com
atinsesera un miliard de vizualizari, iar acum sunt urmari-
te, in medie, de 1,5 milioane de ori pe zi. Videoclipurile
sunt traduse in 90 de limbi si in fiecare secunda, zi de zi,
incep 17 noi vizualizari ale unor prezentari TED. Potrivit
lui Chris Anderson: ,,Candva erau 800 de persoane care se
strangeau o datad pe an, acum sunt cam un milion de per-
soane pe zi care se uitd on-line la discursuri TED. Cand am
publicat prima oara cateva dintre discursurile noastre ca
experiment, am primit raspunsuri atat de entuziaste, Incat
ne-am hotarat sa transformam complet organizatia si sa
nu ne mai gandim la noi insine atat de mult ca la o conferinta,
ci ca la niste «idei care merita sa fie raspandite», constru-
ind 1n jurul lor un mare site. Conferinta este in continuare
motorul, dar site-ul de Internet este amplificatorul care
transmite ideile in lume”™.

Primele sase discursuri TED publicate on-line sunt
considerate clasice printre fanii care se autointituleaza pli-
ni de afectiune , TED-isti”. Intre vorbitori se numarau Al
Gore, Sir Ken Robinson si Tony Robbins. Unii dintre acesti
vorbitori foloseau prezentari clasice cu slide-uri; altii nu.
Dar toti sustineau discursuri emotionante, originale si me-
morabile. Astazi, TED a devenit o platforma atat de influ-
entd, incat actori si muzicieni renumiti se duc tinta spre
scena TED, atunci cand au idei pe care vor sa le imparta-
seasca. La cateva zile dupa acceptarea Oscarului pentru cel
mai bun film, Ben Affleck, regizorul filmului Argo, a aparut
la TED, in Long Beach, ca sa vorbeasca despre activitatea
desfasurata in Congo. Mai devreme in acea saptamana,
cantaretul Bono de la U2 sustinuse o prezentare despre
succesul campaniilor impotriva saraciei din intreaga lume.
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Atunci cand celebritatile vor sa fie luate in serios, iau cu
asalt scena TED.

Sheryl Sandberg, director operational la Facebook, a scris
bestsellerul Lean In (Managementul de tip lean)” dupa ce
prezentarea ei TED avand ca subiect femeile la locul de
muncad a devenit virala pe TED.com. Prezentarile TED
schimba modul in care vad oamenii lumea si constituie
adevarate rampe de lansare pentru miscari din domeniile
artei, designului, afacerilor, educatiei, sanatatii, stiintei,
tehnologiei si problemelor globale. Realizatoarea de docu-
mentare Daphne Zuniga a participat la conferinta din 2006.
Ea a descris-o ca fiind ,,0 adunare unde cei mai mari antre-
prenori, designeri, oameni de stiinta si artisti din intreaga
lume prezintd noi idei uimitoare, In cadrul a ceea ce nu
poate fi caracterizat decat ca un Cirque du Soleil pentru
minte”?. Nu mai exista un astfel de eveniment, spune Zuniga.
»ount patru zile de invatare, de pasiune si inspiratie... care
te stimuleaza intelectual, dar n-am crezut niciodata ca ideile
pe care le auzeam Imi vor merge si la inima”. Oprah Winfrey
a formulat odata si mai succint aceasta idee: , TED este lo-
cul unde se duc oamenii sclipitori ca sa auda si alti oameni
sclipitori care 1si impartdasesc ideile”.

SECRETELE PREZENTARIIIN OPINIA LUI STEVE JOBS

Ma aflu in pozitia unica de a analiza prezentarile TED. Am
scris o carte intitulata The Presentation Secrets of Steve Jobs
(Secretele prezentdrii in opinia lui Steve Jobs), care a ajuns
bestseller international. Se stie ca au existat directori generali

* Carte aparuta cu titlul Lean In - Femeile, munca si vointa de a conduce,
la Editura Litera, Bucuresti, 2015. (n.tr.)
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celebri care au adoptat principiile dezvaluite in aceasta
carte, iar sute de mii de specialisti din toata lumea folosesc
metoda pentru a-si transforma prezentdrile. Am fost flatat
de atentie, dar am vrut sa-i asigur pe cititori ca tehnicile pe
care le-am explorat in Presentation Secrets nu erau exclusiv
ale lui Steve Jobs. Cofondatorul Apple si vizionarul intr-ale
tehnologiei a fost, pur si simplu, foarte bun la reunirea lor.
Tehnicile erau foarte ,asemanatoare” cu cele de la TED.

In carte, evidentiez faptul ci renumitul discurs al lui
Steve Jobs sustinut la ceremonia de absolvire la Universi-
tatea Stanford, in 2005, a fost o ilustrare magnifica a capa-
citatii lui de a captiva publicul. In mod ironic, discursul
este unul dintre cele mai populare videoclipuri de pe TED.
com. Desi nu este oficial un discurs TED, contine aceleasi
elemente pe care le contin si cele mai bune prezentari TED
si a fost vizionat de peste 15 milioane de ori.

»Timpul vostru este limitat, asa ca nu-I risipiti traind
viata altcuiva®. Nu va lasati prinsi in capcana dogmei - ceea
ce iInseamna sa traiti conform cu rezultatele gandirii altor
oameni”, le-a spus Jobs absolventilor. ,Nu lasati zgomotul
opiniilor altora sa va Inabuse vocea interioara. Si, cel mai
important, aveti curajul sa va urmati inima si intuitia. Cum-
va, ele stiu deja ce vreti cu adevarat sa deveniti.” Cuvintele
lui Jobs se adresau in mod direct tipului de oameni care
sunt emotionati de prezentarile TED. Acestia sunt cautatorii.
Sunt oamenii dornici sa invete. Nemultumiti de statu-quo,
ei cautd idei care inspira si sunt inovative, care imping lumea
inainte. Cu Steve Jobs, ai invatat tehnicile de la un singur
maestru, dar in Vorbeste ca la TED fi ai pe toti la dispozitie.
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DALE CARNEGIE PENTRU SECOLUL XXI

Vorbeste ca la TED exploreaza stiinta comunicarii mai pro-
fund decat aproape orice alta carte aflata astazi pe piata.
Iti prezinta barbati si femei - oameni de stiint3, scriitori,
educatori, ecologisti si lideri renumiti - care pregatesc si
sustin discursul vietii lor. Fiecare dintre cele peste 1.500
de prezentari care sunt disponibile gratuit pe site-ul TED
te poate invata ceva despre vorbitul in public.

Atunci cand am inceput sa ma gandesc prima oard sa
scriu o carte despre secretele vorbitului in public in cadrul
discursurilor TED, m-am gandit la ea din perspectiva unui
Dale Carnegie al secolului XXI.In 1915, Carnegie a scris prima
carte despre vorbitul in public si despre self-help destina-
ta maselor largi, The Art of Public Speaking (Arta de a vorbi
in public)”. Intuitia lui Carnegie a fost impecabila. El reco-
manda ca vorbitorii sa tina discursuri scurte. Spunea ca
povestirile constituie modalitati puternice de a te conecta
emotional cu publicul. Sugera folosirea unor instrumente
retorice, cum ar fi metaforele si analogiile. Cu trei sferturi
de secol inainte de inventarea PowerPoint-ului, Carnegie
vorbea despre folosirea unor mijloace vizuale auxiliare. In-
telegea importanta entuziasmului, a practicii si a unui stil
de exprimare puternic pentru a impresiona oamenii. Ceea
ce recomanda Carnegie in 1915 ramane fundamentul co-
municarii eficiente si In ziua de astazi.

Desi ideea lui Carnegie era corecta, el nu avea toate
instrumentele disponibile astazi. Oamenii de stiinta care
folosesc IRM (imagistica prin rezonanta magneticd) pot

* Apdruti sub numele de Cum sd vorbim in public, la Editura Curtea
Veche, Bucuresti, 2008. (n.tr.)
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scana creierul oamenilor si pot vedea cu exactitate ce zone
se activeaza atunci cand subiectul indeplineste o anumita
sarcina, cum ar fi acea de a-i vorbi unei persoane sau de a
asculta pe cineva. Aceasta tehnologie precum si alte in-
strumente ale stiintei moderne au dus la o avalansa de stu-
dii In domeniul comunicarii. Secretele dezvaluite in
prezenta carte sunt sustinute de cele mai recente descope-
riri stiintifice ale celor mai mari minti ale planetei si dau
rezultate. Este pasiunea contagioasa? Vei afla. Chiar pot
povestile sa ,sincronizeze” mintea ta cu aceea a persoanei
care te asculta? Vei descoperi raspunsul. De ce este mai
buna o prezentare de 18 minute decat una de 60?7 De ce
au ajuns virale videoclipurile in care Bill Gates da dru-
mul unor tantari in public? Vei afla si raspunsul la aceste
intrebari.

Lui Carnegie i-a lipsit si cel mai puternic instrument
pe care il putem folosi noi pentru a invata arta vorbitului in
public: Internetul, care urma sa apara abia dupa 40 de ani
de la moartea sa. Astazi, datorita disponibilitatii unei
transmisiuni cu banda larga, oamenii pot sa vizioneze vi-
deoclipuri pe TED.com si sd vada cum cele mai stralucite
minti ale lumii sustin prezentarea vietii lor. Odata ce ai
invatat cele noua secrete, ai citit interviurile cu vorbitorii
populari de la TED si ai inteles stiinta aflata in spatele
tuturor acestora, te poti indrepta spre TED.com, ca sa
vezi prezentatorii in actiune, folosind abilitatile despre
care tocmai ai citit.
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ACUM NE OCUPAM CU TOTII DE VANZARI

Cei mai populari vorbitori de la TED tin prelegeri care se
remarca dintr-un ocean de idei. Asa cum observa Daniel
Pink in To Sell Is Human (Sd vinzi e omeneste)’, .fie ca ne
place, fie ca nu, acum ne ocupam cu totii de vanzari”*. Daca
ai fost invitat sa sustii o prezentare la TED, atunci aceasta
carte este Biblia ta. Daca nu ai fost invitat sa sustii o prezen-
tare la TED si nu ai nicio intentie sa faci asa ceva, aceasta
carte este, totusi, printre cele mai valoroase pe care le vei
citi vreodata, pentru ca te va Invata cum sa te vinzi pe tine
siideile tale mai convingator decat ti-ai imaginat vreodata.
Te va Invata cum sa aduni laolalta elementele pe care le au
in comun toate prezentdrile inspirate si iti va arata cum sa
re-imaginezi modul in care te vezi pe tine ca lider si orator.
Nu uita cd, daca nu poti sa inspiri si pe altcineva cu ideile
tale, nu conteaza cat de grozave sunt. Ideile sunt atat de
bune pe cat sunt actiunile care apar In urma comunicarii
lor.

CARTEA VORBESTE CA LA TED ESTE IMPARTITA In trei parti,
fiecare dezvaluind trei componente ale unei prezentadri de
natura sa inspire. Cele mai captivante prezentari sunt:

e EMOTIONALE - Ma impresioneaza.

e NOI - Mainvata ceva nou.

¢ MEMORABILE - Prezinta continutul astfel incat sa nuiil
uit niciodata.

* Carte aparutd cu titlul A vinde e omeneste, la Editura Publica,
Bucuresti, 2013. (n.tr.)
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ASPECTUL EMOTIONAL

Marii oratori iti influenteaza mentalul si te impresioneaza,
mergandu-ti drept la inima. Cei mai multi oameni care sus-
tin prezentiri uitd partea legatd de ,inima”. In capitolul 1,
vei Invata cum sa eliberezi maestrul din tine, identificand
ce anume te pasioneaza cu adevarat. Vei citi despre cerce-
tari - nepublicate inca in presa populara - care explica de
ce pasiunea este secretul stapanirii unei abilitati cum e
vorbitul in public. Capitolul 2 te invata cum sa stapanesti
arta de a spune povesti si de ce 1i ajuta povestile pe asculta-
tori sa se ataseze emotional de subiectul prezentat. Vei afla
despre descoperiri noi care aratd cum reusesc povestile sa
»sincronizeze” mintea ta cu mintile celor din public, permi-
tandu-ti sa creezi conexiuni mult mai profunde si mai sem-
nificative decat ai reusit vreodati. In capitolul 3, vei invita
cum reusesc prezentatorii TED sa afiseze un limbaj corporal
si un discurs verbal care sunt atat de autentice si de naturale,
de parca ar purta o conversatie, iar nu de parca s-ar adresa
unui public mare. Vei intdlni si vorbitori care au petrecut
200 de ore cu repetarea unei prezentari si vei invata cum au
exersat. Vei Tnvata tehnici care sa-ti faca prezenta si discur-
sul mai confortabile si cu mai mult impact.

ASPECTUL NOUTATII

Potrivit specialistilor in neurostiinte pe care i-am intervie-
vat, noutatea constituie cel mai eficace mod de a capta
atentia unei persoane. Managerul de tendinte al YouTube,
Kevin Allocca, spunea unui public TED c3, intr-o lume in care
in fiecare minut sunt incarcate videoclipuri cu o durata de
doua zile, ,numai ceea ce e cu adevarat unic si neasteptat
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poate sa iasa in evidentd”. Creierul nu poate sa ignore as-
pectul noutatii, iar dupa ce vei adopta tehnicile din aceasta
sectiune, ascultitorii tii nu vor mai putea sa te ignore. in
capitolul 4, vom vedea cum cei mai buni prezentatori TED
isi antreneaza publicul cu noi informatii sau cu o abordare
noud asupra unui domeniu de studiu. Capitolul 5 se refera
la oferirea acelor momente care sa lase publicul cu gura
cascata, punandu-i in lumina pe acei vorbitori care concep
si ofera cu atentie, in mod constient, momentele ,uau”,
despre care publicul vorbeste chiar si peste cativa ani. Ca-
pitolul 6 abordeaza elementul delicat, dar important, al
umorului autentic - cand sa-1 folosesti, cum sa-1 folosesti si
cum sa fii amuzant fara sa spui o gluma. Umorul este unic
pentru fiecare prezentator si trebuie sa constituie o parte
integranta a stilului tau personal de prezentare.

ASPECTUL MEMORABIL

Poate cd ai idei inedite, dar daca publicul tau nu poate sa-si
aminteasci ce ai spus, aceste idei nu conteazi. In capitolul
7,voi arata de ce prezentarea TED de 18 minute este inter-
valul de timp ideal pentru a-ti transmite ideea. Si, da, exis-
ta elemente stiintifice care sustin acest lucru. Capitolul 8
se ocupa de importanta credrii unei experiente vii, multi-
senzoriale, astfel incat publicul sa-si poata reaminti cu mai
mult succes continutul. In capitolul 9, subliniez importan-
ta de a ramane pe drumul tau, care este ultimul secret pentru
a fi un vorbitor autentic, veritabil, in care oamenii sa simta
ca pot avea incredere.

Fiecare capitol prezinta o tehnica specifica, impartasita
de cei mai populari vorbitori TED, insotita de exemple, idei
si interviuri cu persoanele care au sustinut prezentarile.
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Am inclus si ,note TED” in fiecare capitol: sfaturi specifice
care te vor ajuta sa aplici secretele in urmatoarea ta prezen-
tare. In aceste note, vei gisi numele vorbitorului si titlul pre-
zentirii sale, ca s-o poti cauta mai usor pe TED.com. In
fiecare capitol, vom cerceta si aspectele stiintifice aflate la
baza secretului prezentat - de ce functioneaza si cum poti sa
aplici tehnica pentru a-ti duce prezentarea la un nivel supe-
rior. In ultimii 10 ani, am invatat mai mult decat am stiut
vreodatd despre mintea umana. Aceste descoperiri au im-
plicatii profunde pentru urmatoarea ta prezentare.

iNVATA DE LA MAESTRI

In Mastery (Mdiestrie), autorul Robert Greene sustine ci avem
cu totii abilitatea de a forta limitele potentialului uman.
Puterea, inteligenta si creativitatea sunt forte pe care le
putem elibera cu ajutorul unei mentalitati si a unor abili-
tati potrivite. Oamenii care sunt maestri in domeniile lor
(de exemplu, artd, muzica, sport, vorbitul in public) au un
mod diferit de a vedea lumea. Greene crede ca termenul
geniu ar trebui demistificat, deoarece avem ,acces la infor-
matii si cunostinte la care maestrii din trecut nici nu visau”.

TED.com este o mind de aur pentru cei care vor sa ob-
tina maiestria in domeniul comunicarii, convingerii si vor-
bitului in public. Vorbeste ca la TED iti va da instrumentele
necesare si iti va arata cum sa le folosesti pentru a-ti gasi
vocea si poate chiar norocul.

Oratorii mai buni decat media au, in general, mai mult
succes decat ceilalti oameni, dar oratorii extraordinari ini-
tiaza adevarate miscari. Sunt tinuti minte si venerati numai
dupa numele de familie: Jefferson, Lincoln, Churchill,
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Kennedy, King, Reagan. Esecul de a comunica eficace in
afaceri este un drum rapid citre insucces. Inseamna ca
start-up-urile nu vor fi infiintate, produsele nu vor fi van-
dute, proiectele nu vor fi sustinute si carierele nu vor lua
avant. Abilitatea de a sustine o prezentare demna de TED
ar putea sa constituie diferenta dintre a te bucura de ovatii
si a trudi intr-o obscuritate lipsita de speranta. Esti Inca
viu. Asta inseamna ca viata ta are un scop. Ai fost destinat
maretiei. Nu-ti sabota potentialul pentru ca nu poti sa-ti
comunici ideile.

La TED 2006, maestrul motivational Tony Robbins
spunea: ,Liderii eficace au abilitatea de a se indrepta atat
pe ei insisi cat si pe ceilalti catre actiune, deoarece inteleg
fortele invizibile care ne modeleaza”®. Comunicarea pasio-
natd, puternica si de natura sa inspire este una dintre for-
tele care ne fac sa mergem maideparte sicare ne modeleaza.
Reprezentand o noud abordare de a rezolva probleme
vechi, povestile inspiratoare, modalitatile interesante de a
oferi informatiile si ovatiile la scena deschisa sunt cunos-
cute ca ,momentele TED”. Creeaza aceste momente. Capti-
veaza publicul. Inspira-l. Schimba lumea. lata cum...

*Firma de obicei nou-infiintata, cu o dezvoltare foarte rapids, care vine
in intampinarea unei cerinte a pietei prin crearea sau oferirea unui
produs, proces sau serviciu inovator. (n.tr.)



PARTEA

Aspectul emotional

Aspectul esential al formatului TED este ca avem oameni
care intra in legatura cu alti oameni intr-un mod direct si
aproape vulnerabil. E ca si cum ai fi dezbracat pe scenj,
ca sa spun asa. Discursurile care functioneaza cel mai
bine sunt cele in care oamenii pot sa simta cu adevarat
aceasta umanitate. Emotiile, visurile, imaginatia.

- CHRIS ANDERSON, CURATOR, TED



Elibereazi maestrul
din tine

Pasiunea este cea care te va ajuta sa creezi cea mai
inalta expresie a talentului tau.

- LARRY SMITH, TEDx, NOIEMBRIE 2011

AIMEE MULLINS ARE 12 PERECHI de picioare. La fel ca ma-
joritatea oamenilor, s-a nascut cu doua, dar, spre deosebire
de cei mai multi, lui Mullins a trebuit sa i se amputeze am-
bele picioare de sub genunchi, din cauza unei afectiuni me-
dicale. Mullins a trait fara partea de jos a picioarelor de la
prima ei aniversare.

Mullins a crescut intr-o familie din clasa de mijloc, Intr-un
oras al clasei de mijloc, Allentown, Pennsylvania, dar reali-
zarile sale sunt departe de a fi obisnuite. Medicii lui Mullins
au sugerat ca o amputare timpurie i va oferi cea mai buna
sansa de a avea o mobilitate rezonabila. Cat a fost copil,
Mullins nu a avut nimic de spus cu privire la aceasta deci-
zie, dar atunci cand a crescut, a refuzat sa se considere sau
sa adopte eticheta pe care i-o puneau cei mai multi oameni:



32 Carmine Gallo

»invalidd”. In schimb, a decis ca membrele protetice {i vor
oferi superputeri la care altii nu pot decat sa viseze.

Mullins a redefinit invaliditatea. Asa cum {i spunea co-
micului si gazdei de talk-show Stephen Colbert, multe ac-
trite au mai mult material protetic in sani decat are ea in
tot corpul, ,si nu spunem ca jumatate din Hollywood este
invalid”.

Mullins a recurs la superputerile ei - membrele prote-
tice — ca sa alerge in cursa programului NCAA Division
One’ de la Universitatea din Georgetown. A doborat trei
recorduri mondiale la atletism si la saritura in lungime, la
Jocurile Paralimpice din 1996, a devenit top-model si ac-
trita si a obtinut un loc pe lista anuala a revistei People a
celor mai frumosi 50 de oameni.

n 2009, Mullins, cu o inaltime de 1.72 cm, s-a ridicat pe
scena TED la 1.85 cm, indltime pe care a ales-o pentru aceas-
ta ocazie. Mullins alege intre diferite picioare, astfel Incat
sa se potriveasca evenimentului. Foloseste membre mai
functionale ca sa se plimbe pe strazile din Manhattan si unele
mai elegante pentru petrecerile sic.

»TED a fost, fara exagerare, platforma de lansare pen-
tru urmatorul deceniu de explorare a vietii mele”?, spunea
Mullins. Mullins crede ca aparitia ei la TED a Inceput o dis-
cutie care a schimbat profund modul in care societatea
priveste oamenii cu dizabilitati. Inovatorii, designerii si
artistii din afara comunitatii medicale traditionale de pro-
duse protetice au fost inspirati sa vada cat de creativ si de
natural ar putea sa faca picioarele. ,,Nu mai este o discutie

*NCAA Division One - Divizia 1 a Campionatului Universitar Masculin
de Baschet. (n.ed.)
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despre depasirea deficientei. Este o discutie despre poten-
tial. Un membru protetic nu mai reprezinta nevoia de a in-
locui o pierdere... Asa cd oamenii pe care societatea i
considera candva invalizi pot sa devina acum arhitectii
propriilor identitati si chiar sa continue sa-si schimbe
aceste identitati, concepandu-si corpul de pe o pozitie de
putere... umanitatea noastra si intregul potential interior
sunt lucrurile care ne fac frumosi.”

Hotararea lui Mullins a transformat-o intr-un atlet de
talie mondiald; pasiunea ei a castigat inimile publicului TED.

Secretul nr. 1: Elibereaza maestrul din tine

Sapa adanc, ca sa poti identifica legatura unica si semnifi-
cativa cu subiectul prezentarii tale. Pasiunea duce la ma-
iestrie, iar prezentarea nu inseamna nimic fara ea; dar nu
uita ca s-ar putea sa nu fie evident ce anume te inflacarea-
zd. Aimee Mullins nu e pasionata de protetica; e pasionata
de eliberarea potentialului uman.

De ce functioneaza: Stiinta arata ca pasiunea este
de-a dreptul contagioasa. Nu poti sa-i insufletesti pe altii,
daca nu esti Insufletit tu insuti. Ai o sansa mult mai mare
sa-ti convingi si sa-ti inspiri ascultatorii, daca iti exprimi
legatura entuziasta, pasionata si semnificativa cu propriul
subiect.

IN OCTOMBRIE 2012, CAMERON RUSSELL spunea publicu-
lui de la TEDx: ,Infitisarea nu e totul”2 Cliseu? Daci ar fi
fost spus de oricine altcineva, da. Russell, Ins3, e un top-mo-
del de succes. La treizeci de secunde dupa ce a urcat pe
scend, si-a schimbat tinuta. Si-a acoperit rochia neagra
mulata care-i scotea formele in evidenta cu o fusta dintr-o
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bucatd, petrecuta in talie, si-a schimbat pantofii cu tocuri
de 20 de centimetri cu niste pantofi simpli si si-a tras peste
cap un pulover.

»Asadar, de ce am facut asta?”, si-a Intrebat ea publicul.
,2Imaginea este puternica, dar este si superficiala. Am schim-
bat tot ceea ce credeati despre mine in numai sase secunde.”

Russell a explicat ca este model de lenjerie intima, a defi-
lat pe podiumuri pentru Victoria’s Secret si a aparut pe coper-
tele revistelor de moda. Desi recunoaste ca i-a fost bine ca
model - si-a platit astfel facultatea -, este foarte constienta
si de faptul ca nu a facut decat sa , castige la loteria genetica”.

Russel a prezentat publicului o serie de fotografii de
dinainte si de dupa. Fotografiile ,,de dinainte” aratau cum
era la inceputul zilei de sedinta foto, iar fotografiile de
,dupad” aratau reclama finala. Bineinteles ca cele doua foto-
grafii nu semanau deloc. Intr-o fotografie, Russel - care
avea 16 ani pe atunci - poza seducator alaturi de un tanar
care-si strecurase mana in buzunarul din spate al blugilor
ei (Russel nu avusese niciodata un iubit pana in momentul
sedintei foto). ,Sper sa va dati seama ca acestea nu sunt
poze cu mine. Sunt constructii; si sunt constructii ale unui
grup de specialisti: coafori, machieuri, fotografi si stilisti,
alaturi de toti asistentii lor, de preproductie si postproduc-
tie. Ei au construit acest lucru. Asta nu sunt eu.”

Russel este 0o maestra in arta ei, in arta de a fi model. Dar
a fi model nu e lucrul care o pasioneaza. Ea e pasionata sa
le creasca tinerelor fete increderea in sine si acesta e motivul
pentru care intra In contact cu publicul ei. Pasiunea este
contagioasa. ,Adevdratul mod in care am devenit model
este acela ca am castigat la loteria genetica si sunt benefi-
ciara unei mosteniri; poate ca va intrebati care e aceasta
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mostenire. Ei bine, In ultimele cateva secole am definit fru-
musetea nu numai in termenii sanatatii, tineretii si sime-
triei pe care am fost programati biologic sa le admiram,
dar si in termenii unor siluete inalte, zvelte, gingase si cu
pielea alba. Iar aceasta este 0 mostenire care a fost construita
pentru mine si de pe urma careia castig eu acum.”

Aspectul fizic este ceea ce a facut-o pe Russell model;
pasiunea ei a facut-o un vorbitor de succes.

Lui Russell si lui Mullins li s-au oferit o platforma pen-
tru ca sunt maestre in domeniile lor, dar intra in contact cu
publicul, fiindca sunt pasionate de propriile subiecte. Ceea
ce alimenteaza pasiunea unui vorbitor nu constituie intot-
deauna munca lui de fiecare zi. Russell nu a vorbit despre
faptul ca pozeaza pentru fotografii, iar Mullins nu a vorbit
despre faptul ca a concurat la atletism si la saritura in lun-
gime. Cu toate acestea, fiecare dintre ele a sustinut discursul
vietii el.

Cei mai populari vorbitori de la TED au ceva in comun
cu cei mai captivanti oratori din orice domeniu - o pasiu-
ne, o obsesie pe care trebuie sa o impartaseasca impreuna
cu ceilalti. Cei mai populari vorbitori de la TED nu au o
,Slujbd”. Au o pasiune, o obsesie, o vocatie, dar nu o slujba.
Oamenii acestia sunt chemati sa-si impartaseasca ideile.

Oamenii pot sa-i inspire pe altii cu conditia sa fie in-
spirati ei insisi si atata timp cat sunt inspirati ei insisi. ,In
cultura noastrd, avem tendinta sa echivalam gandirea si
puterea intelectuali cu succesul si realizarea. In multe fe-
luri, ins3, calitatea emotionala este cea care ii separa pe cei
care sunt maestri In domeniul lor de cei multi care doar au o
slujba™, scrie Robert Greene in Mastery. ,Nivelul nostru in
ceea ce priveste dorinta, rabdarea, consecventa si increderea
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ajunge sa aiba un rol mult mai mare pentru succes decat
simpla putere de a rationa. Daca ne simtim motivati si
energici, putem depasi aproape orice. Daca ne simtim plic-
tisiti si agitati, mintea noastra se blocheaza si devenim tot
mai pasivi.” Vorbitorii motivati si energici sunt intotdeau-
na mai interesanti si mai captivanti decat cei plictisiti si
pasivi.

Mi se cere adesea sa lucrez cu anumiti directori gene-
rali in vederea unor lansari majore de produse sau a altor
initiative, sa-i ajut sa spuna povestea brandului lor mai efi-
cient si mai convingator. Am calatorit in toatd lumea ca sa
vizitez companii cum sunt Intel, Coca-Cola, Chevron, Pfizer
si multe altele, specializate In aproape toate categoriile de
produse. In orice limb3, pe orice continent, in orice tars,
acei vorbitori care isi exprima autentic pasiunea si entuzi-
asmul fata de subiect sunt cei care se disting ca lideri de
natura sa inspire. Ei sunt cei cu care vor clientii sa faca
afaceri.

De ani de zile, imi incep sedintele de consultanta a cli-
entilor cu aceeasi intrebare: Ce anume te pasioneaza? In
primele etape ale construirii unei povesti, nu-mi pasa atat
de mult de produs, cat mai ales de motivul pentru care este
vorbitorul Inflacarat in privinta produsului sau a serviciu-
lui. Howard Schultz, fondatorul Starbucks, mi-a spus odata
ca nu era pasionat atat de mult de cafea, cat sa, construias-
ca un al treilea loc Intre serviciu si casa, un loc unde anga-
jatii sa fie tratati cu respect si sa ofere clientilor servicii de
exceptie”. Cafeaua este produsul, dar Starbucks isi desfa-
soara activitatea In domeniul serviciilor pentru clienti.
Tony Hsieh, fondatorul site-ului de comert on-line Zappos,
nu e pasionat de Incaltaminte. Mi-a spus ca e pasionat ,,sa
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livreze fericire”. Intrebirile pe care si le pune sunt: Cum
imi fac angajatii fericiti? Cum mi fac clientii fericiti? Intre-
barile pe care le adresezi te vor duce la un set de rezultate
foarte diferite. Intrebarea: ,Care e produsul meu?” nu e nici
pe departe la fel de eficace ca intrebarea: ,In ce afacere sunt
eu, de fapt? De ce sunt eu cu adevarat pasionat?”.

Tony Hsieh este atat de pasionat de serviciile pentru
clienti si de angajamentul salariatilor, incat este un vorbi-
tor cautat pentru evenimente si conferinte din intreaga
lume (trebuie sa refuze mult mai multe cereri decat cele pe
care le acceptd). Cum multi vorbitori sunt anosti, fiindca
nu au nicio relatie de atasament cu subiectul, urmarirea
unui vorbitor entuziast este la fel de revigoranta ca un pa-
har cu apa rece ca gheata In desert.

CE-TIINCANTA INIMA?

De curand, am inceput sa schimb intrebarea pe care le-o
adresez la inceput clientilor mei directori, care vor sa devi-
ni oratori mai buni. In ultima lui prezentare publicd majors,
Steve Jobs spunea: ,Intersectia dintre tehnologie si artele
liberale este cea care ne Incanta inima”. Asa ca astazi am
schimbat intrebarea: ,Ce te pasioneaza?” cu intrebarea:
»Ce-ti Incanta inima?”. Raspunsul la cea de-a doua Intrebare
este chiar mai profund si mai incitant decat al primei.

Am lucrat, de exemplu, cu un client din comunitatea de
afaceri agricole din California. Conducea o asociatie de cul-
tivatori de capsuni, o productie importanta pentru stat.
[ata cum a raspuns la intrebarile mele:

Intrebarea 1: Cu ce te ocupi? ,Sunt director general la
Comisia pentru capsuni din California.”
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Intrebarea 2: Ce te pasioneaza? ,Ma pasioneaza sa pro-
movez capsunile din California.”

Intrebarea 3: Ce anume din aceasti ramura economica
iti Tncantd inima? ,Visul american. Parintii mei au fost imi-
granti si au lucrat pe camp. Pana la urma, au reusit sa cum-
pere o jumatate de hectar de teren si s-au dezvoltat pornind
de aici. In ce priveste cipsunile, nu ai nevoie de prea mult
pamant si nici nu trebuie sa-1 detii; poti sa-1iei in arenda.
E o piatra de hotar catre visul american.”

Vei fi de acord, sunt sigur, ca raspunsul la cea de-a treia
intrebare e mult mai interesant decat al primelor doua.
Ce-ti Incanta inima? Identifica acest lucru si impartaseste-1
cu ceilalti.

Nota TED

CE-TI INCANTA INIMA? intreaba-te: ,,Ce-mi incanta ini-
ma?”. Pasiunea ta nu e un interes trecator si nici macar
un hobby. O pasiune e un lucru semnificativ care se afla
in centrul identitatii tale. Dupa ce ti-ai identificat pasiu-
nea, poti sa spui ca iti influenteaza activitatile zilnice?
Poti sa o incluzi in ceea ce faci ca profesie? Adevarata
ta pasiune ar trebui sa fie subiectul comunicarilor tale si
iti va fi de folos ca sa-ti inspiri cu adevarat publicul.

CEL MAI FERICIT OM DIN LUME

Matthieu Ricard e cel mai fericit om din lume si nu e mul-
tumit de acest lucru. in2004,a parasit temporar manastirea
Shechen din Kathmandu, ca sa tina o prelegere TED in
Monterey, California, despre obisnuintele fericirii.

Potrivit lui Ricard, fericirea e ,,un sentiment profund
de seninatate si implinire”. Ricard ar trebui sa stie cel mai
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bine. El nu e doar multumit de viata lui. E cu adevarat foar-
te fericit. Din punct de vedere stiintific, e fericit dincolo de
standardele obisnuite. Ricard s-a oferit voluntar pentru un
studiu al Universitatii din Wisconsin, Madison. Cercetato-
rii au pus pe scalpul lui Ricard 256 de mici electrozi, pen-
tru a-i masura undele cerebrale. Studiul a fost efectuat pe
cateva sute de persoane care practica meditatia. Acestea
au fost evaluate pe o scala a fericirii. Ricard nu a Inregistrat
doar un scor peste medie; cercetdtorii nu au putut sa gaseas-
ca nimic asemanadtor in Intreaga literatura din domeniul
neurostiintei. Radiografiile cerebrale au indicat ,,0 activita-
te excesiva in cortexului lui prefrontal stang comparativ cu
cel drept, dandu-i o capacitate anormal de mare pentru
fericire si o tendinta redusa catre negativitate”.

Ricard nu e chiar atat de bucuros sa fie etichetat drept
cel mai fericit om din lume. ,in realitate, oricine poate sa
gaseasca fericirea daca o cauta in locul potrivit”s, a spus el.
»Fericirea autentica poate sa vinad doar din cultivarea pe
termen lung a intelepciunii, altruismului si compasiunii si
din eradicarea completa a toxinelor mentale cum sunt ura,
avaritia si ignoranta.”

Prezentarea lui Ricard, ,The Habits of Happiness”
(,Obisnuintele fericirii”), a atras mai mult de doua milioane
de viziondri pe TED.com. Eu cred ca prezentarea lui Ricard
a fost bine primita deoarece Ricard radiaza bucuria celui
care este profund angajat in subiectul lui. Intr-adevir, Ricard
mi-a spus: ,Aceste idei Imi sunt dragi nu numai pentru ca
mi-au adus foarte multa implinire, ci si pentru ca sunt con-
vins ca pot sa aduca ceva bun societatii. Sunt deosebit de
entuziasmat sa arat ca altruismul si compasiunea nu sunt
chestiuni de lux, ci nevoi esentiale de natura sa raspunda
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la provocarile lumii noastre moderne. Asadar, ori de cate
ori mi se cere sa particip la o conferinta, sunt bucuros sa
accept si sa pot sa imi impartdsesc ideile”®.

Vorbitorii de succes abia asteapta sa-si impartaseasca
ideile. Au charisma, iar charisma este asociata in mod di-
rect cu masura pasiunii pe care o are vorbitorul pentru
ceea ce spune. Vorbitorii charismatici radiaza bucurie si
pasiune; bucuria de a-si Impartdsi experienta si pasiunea
pentru modul in care ideile, produsele sau serviciile lor
vor fi in beneficiul publicului.,Cred ca modalitatea cea mai
buna de a comunica cu cineva este sa-ti verifici mai intai
calitatea propriei motivatii: «Este motivatia mea egoista
sau altruista? Bunavointa mea este orientata catre cativa
oameni sau catre mai multi? Este pe termen scurt sau pe
termen lung in ceea ce-i priveste?». Odata ce avem o motiva-
tie clara, comunicarea decurge cu usurinta”, spune Ricard.

Surprinzator este ca, daca motivatia ta este sa-ti im-
partasesti pasiunea cu publicul, s-ar putea sa te simti mai
putin emotionat sa vorbesti in public sau sa sustii o pre-
zentare extrem de importanta in fata sefului tau. L-am in-
trebat pe Ricard cum de ramane calm si relaxat in fata unui
public numeros. Ricard crede ca oricine se poate autocon-
vinge sa simtad bucurie, extaz si fericire atunci cand alege
sa faca asta. Totul se reduce la propria motivatie. Daca sin-
gurul tau obiectiv e sa faci o vanzare sau sa-ti Inalti statu-
tul, s-ar putea sa nu reusesti sa intri in contact cu publicul
tiu (si vei pune foarte multd presiune pe tine insuti). insa,
daca obiectivul tau e mai altruist - sa oferi celor din public
informatii care sa-i ajute sa aiba o viata mai buna -, vei
stabili o relatie mai profunda si te vei simti mai confortabil
in rolul tau. ,Sunt foarte fericit sa Impartasesc idei, iar ca
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individ nu am nimic de pierdut sau de castigat”, spune
Ricard. ,Nu-mi pasa de imaginea mea, nu trebuie sa inchei
nicio afacere si nu incerc sa impresionez pe nimeni. Sunt
doar plin de bucurie sa pot spune cateva cuvinte despre
faptul ca ne subestimam foarte mult puterea de a ne trans-
forma mintea.”

DE CE NU VEI REUSI SA Al O CARIERA GROZAVA

Daca nu esti fericit si pasionat de munca pe care o faci, e posi-
bil sa nu reusesti sa ai o cariera grozava si daca nu te simti
grozav intr-o cariera grozava, iti va fi mai greu sa transmiti
entuziasm prin prezentdrile tale. Acesta e motivul pentru
care cariera, fericirea si abilitatea de a inspira oamenii
sunt legate intre ele.

Problema succesului in cariera il mistuie pe profesorul
de economie Larry Smith de la Universitatea din Waterloo.
Smith e frustrat din cauza studentilor din ziua de astazi. E su-
parat, deoarece majoritatea studentilor vor urma anumite
cariere ca urmare a unor motive gresite: bani, statut etc.
Potrivit lui Smith, acesti studenti nu vor reusi sa aiba o ca-
riera grozava. Singura modalitate de a o avea, spune Smith,
e sa faci ceea ce iti place. Smith si-a canalizat frustrarea
intr-o prelegere inspiratd, pasionata si plind de umor la TEDx:
»,De ce nu vei reusi sa ai o cariera grozava”.

Am vorbit cu Smith despre popularitatea prezentarii
lui de la TED, care la momentul discutiei noastre fusese vi-
zionata de mai mult de doua milioane de ori. Reactia l-a
surprins. Smith a fost de acord sa tina discursul la cererea
studentilor lui. Cum cursurile sale dureaza de obicei trei ore,
el a luat ca pe o provocare personald condensarea ideilor
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in numai 18 minute. A fost extrem de popular, pentru ca
publicul a vazut in el un vorbitor cu o pasiune nestavilita si
cu un sentiment al stringentei, care fac ca prelegerea lui sa
fie fascinanta. In esentd, prezentarea lui Smith reprezenta
30 de ani de frustrare acumulata, care a ajuns la punctul
culminant. ,Talentul irosit e un talent pe care nu pot sa il
suport”’, mi-a spus Smith. ,Studentii mei vor sa creeze teh-
nologie. Eu vreau sa creeze o tehnologie cu adevarat «tras-
net». Vreau sa fie pasionati de ceea ce fac.”

Premisa lui Smith e simpla. Exista o multime de slujbe
proaste, spune el. Slujbele acelea ,foarte stresante, exploa-
tatoare, distructive pentru suflet”. Apoi, exista slujbe gro-
zave, dar foarte putine intre acestea doud. Smith spune ca
majoritatea oamenilor nu vor reusi sa aiba slujbe grozave
sau sa se bucure de o cariera grozava, pentru ca le este fri-
cad sa-si urmeze pasiunea. ,Nu conteazad cati oameni iti
spun ca, daca vrei o cariera grozava, trebuie sa iti urmezi
pasiunea, sa iti urmezi visurile... tu vei decide sa nu o faci.”
Scuzele, spune el, sunt cele care tin oamenii pe loc. Care e
sfatul lui? ,Gaseste-ti si foloseste-ti pasiunea si vei avea o
cariera pe cinste. Nu o face si n-o vei avea.”

Smith a fost unul dintre cei mai inspirati prezentatori
de la TED pe care i-am intalnit, desi trebuie sa recunosc ca
s-ar putea sa fiu un pic partinitor. Si eu predic aceleasi in-
vataturi din ziua In care mi-am schimbat planul de a merge
la Facultatea de Drept ca sa urmez o cariera in jurnalism.
La inceput, nu castigam nici pe departe la fel de mult cat as
fi castigat Intr-o profesie juridica si, desigur, am avut niste
indoieli cu privire la calea pe care mi-am ales-o. Ca sa-ti
urmezi pasiunea, e nevoie de curaj, mai ales daca rezulta-
tele nu se vad pe cat de repede ai vrea. Astazi, viata mea e
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foarte diferita de aceea din primii ani si imi place sa-mi
impartasesc ideile cu publicul din intreaga lume. Cel mai
bun lucru dintre toate e cad nu ma simt ca si cum as ,munci”.
Sa scriu cuvintele acestea, sa ma uit la aceste prezentadri, sa
studiez aspectele stiintifice din spatele lor, sa intervievez
vorbitori renumiti si sa impartasesc gandurile lor cu tine
inseamna pentru mine o experienta plina de bucurie. Mai
presus de orice, am descoperit ca cei care sunt bucurosi de
munca lor sunt adesea cei mai buni vorbitori in public.

»~Trebuie sa-ti urmezi pasiunea. Trebuie sa-ti dai seama
care e lucrul pe care il iubesti - cine esti cu adevarat. Si
sa ai curajul sa faci asta. Eu cred ca singurul curaj de
care are nevoie cineva vreodata e curajul de a-si urma
propriile visuri.”

- Oprah Winfrey

in prelegerea lui de la TEDx, Smith a citat faimosul dis-
curs al lui Steve Jobs de la ceremonia de absolvire din
2005, la Universitatea Stanford, cand acesta i-a Incurajat
pe studenti sa urmeze calea pe care o iubesc cu adevarat.
»,Munca pe care o faceti va acoperi o mare parte din viata
voastra si singurul mod de a fi cu adevarat satisfacuti e sa
faceti ceea ce credeti voi ca e o munca extraordinara. Si sin-
gurul mod de a face o munca extraordinara e sa iubiti ceea
ce faceti. Daca nu ati descoperit-o inca, atunci cautati In
continuare. Nu va multumiti cu orice. Asa cum se intampla
cu orice are de-a face cu inima, veti sti cand o veti gasi.
Si asa cum se intampla in orice relatie extraordinara, devi-
ne din ce in ce mai buna odata cu trecerea anilor. Asadar,
continuati sa cautati pana cand veti gasi. Nu va multumiti
cu orice.”
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Smith e de acord cu Jobs, dar crede ca sfatul ajunge ade-
sea la niste urechi surde. ,Nu conteaza de cate ori descarcati
discursul lui Steve Jobs de la ceremonia de absolvire de la
Stanford, ca tot o sa va uitati la el si o sa va hotarati sa nu o
faceti”, a spus Smith publicului de la TED. ,Va e frica sa va
urmati pasiunea. Va e frica sa nu pareti ridicoli. Va e frica sa
incercati. Va e frica de faptul ca ati putea sa esuati.”

Dupa ce mi-am petrecut un sfert de secol in domeniul
jurnalismului, scrisului, oratoriei si comunicarii, pot sa va
spun fara ezitare ca prezentdrile cele mai pline de inspira-
tie sunt sustinute de oameni ca Larry Smith, Aimee Mullins
si cei mai multi dintre vorbitorii cu care veti face cunos-
tintd In capitolele urmatoare. Ei au in comun acelasi izvor
profund de experienta si aceeasi pasiune dedicata pentru
impartasirea ideilor, astfel Incat sa ii ajute si pe altii sa
reuseasca.

Nota TED

ACCEPTA CA FERICIREA E O ALEGERE. Cu ce incer-
care te-ai confruntat recent? Dupa ce iti identifici in-
cercarea, enumera trei motive pentru care aceasta
incercare inseamna o oportunitate. Vezi tu, fericirea e
o alegere, o atitudine care e contagioass, iar starea ta
de spirit va influenta pozitiv felul in care te percep as-
cultatorii. Matthieu Ricard mi-a spus: ,, Atunci cand nu
e rastalmacita de puterea gandurilor negative, starea
noastra naturala de spirit e perfecta. Este esential sa
inspiram speranta si incredere, din moment ce ele ne
lipsesc cel mai mult si de ele avem cea mai mare nevo-
ie in vremurile noastre”.
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NOUA STIINTA A PASIUNII SI A CONVINGERII

Pasiunea si vorbitul In public sunt strans legate. Filosoful
francez Denis Diderot spunea candva: ,Doar pasiunile,
marile pasiuni, pot Indlta sufletul pana la lucruri extraor-
dinare”. De-a lungul istoriei, liderii de succes au speculat
faptul ca pasiunile - marile pasiuni - pot inalta sufletul.
Astazi, stiinta dovedeste ca au avut dreptate. Cercetatorii
in neurostiinte au descoperit - si au reusit sa cuantifice -
de ce oamenii pasionati, cum sunt vorbitorii de la TED, si
marii lideri inspira, energizeaza si influenteaza alti oameni.

Inainte de a putea si credm si sa sustinem prezentiri mai
pasionate, trebuie sa intelegem ce este pasiunea si de ce
functioneaza. Timp de zece ani, profesorul de management
Melissa Cardon de la Universitatea Pace a facut din pasiu-
ne pasiunea ei. In studiul sdu revolutionar , The Nature and
Experience of Entrepreneurial Passion” (,Natura si expe-
rienta pasiunii antreprenoriale”), impreuna cu patru co-
legi cercetatori de la universitati prestigioase, Cardon a
constatat ca pasiunea joacad un rol esential pentru succesul
unui antreprenor. In primul rand, pasiunea mobilizeaza
energia unei persoane si ii amplifica angajamentul fata de
un obiectiv. Dar pasiunea face si mai mult. Potrivit lui Cardon,
»pasiunea antreprenoriala catalizeaza experientele emotio-
nale deplin dezvoltate, completate de angajamentul creie-
rului si raspunsurile corporale”®.

Cardon si-a inceput cercetarea elaborand o definitie
pentru pasiunea antreprenoriald. Definitia obisnuita a pa-
siunii pur si simplu nu se preta la studii academice si masura-
tori. Pasiunea e definita de obicei drept ,,sentiment amoros
puternic” sau ,dorinta sexuald”; nu tocmai tipul de pasiune
pe care era interesata Cardon s-o urmadreasca intr-un
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studiu academic. Si totusi, ,pasiunea” este vehiculata in mod
constant ca fiind o componenta critica a succesului si este,
as sustine eu, un element decisiv al tuturor prezentarilor
de natura sa inspire.

Ce Inseamna cu exactitate sa ai o pasiune pentru ceva
si, chiar mai important, cum pot oamenii sa-si foloseasca
pasiunea pentru a-si imbunatati sansele de succes in viata,
in afaceri si In vorbitul in public? Provocarea lui Cardon a
fost sa identifice ce inseamna pasiunea, ce face ea si cum sa
o masoare. Din punct de vedere academic, daca nu poti sa
masori ceva, nu poti sa cuantifici ce face de fapt. Pentru a
face din pasiune un domeniu solid de studiu, Cardon a tre-
buit sa elaboreze o definitie asupra careia sa fie de acord
majoritatea savantilor. Astazi, definitia pasiunii antrepre-
noriale (PA) a lui Cardon este acceptatd in mod general in
literatura academica: ,Un sentiment pozitiv, intens pe care
il resimti fatd de un lucru profund semnificativ pentru tine
ca individ”.

Cardon spune ca pasiunea este un lucru esential pentru
identitatea de sine a unei persoane. Defineste persoana. Oa-
menii nu pot, pur si simplu, sa separe ceea ce urmaresc de
persoana care sunt. Este esentiald pentru fiinta lor. ,Pasiu-
nea nu este starnita pentru ca unii antreprenori sunt predis-
pusi in mod inerent catre astfel de sentimente, ci, mai curand,
pentru ca sunt angajati Intr-un lucru care, in cazul lor, are
legatura cu o identitate de sine semnificativa si proeminenta.”

Analiza lui Cardon ajuta la explicarea motivului pentru
care cei mai populari vorbitori de la TED reusesc sa stabi-
leasca o legatura cu publicul lor: vorbesc despre subiecte
care sunt proeminente pentru identitatea lor de sine. Sa o
luam, de exemplu, pe consultanta de mediu Majora Carter.
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Fratele mai mare al lui Carter a luptat in razboiul din Viet-
nam, dar a fost impuscat mortal in apropiere de casa lor, in
partea de sud a Bronxului. Saracia, deznadejdea si diviza-
rea rasiald au facut-o pe Carter ceea ce este: o sustindtoare
pasionata a relnnoirii urbane. Experientele ei au definit-o
si 1i definesc munca. Potrivit site-ului TED.com, ,increde-
rea lui Carter, energia si stilul de adresare foarte emotional
fac din discursurile ei o forta a naturii”. Pentru Majora Carter,
cresterea sperantelor celor care si-au pierdut speranta
este esenta persoanei sale.

Antreprenoriatul este esenta identitatii lui Sir Richard
Branson. In 2007, Branson spunea unui public de la TED:
»,Companiile inseamna gasirea oamenilor potriviti, inspi-
rarea acelor oameni si scoaterea la suprafata a ceea ce este
mai bun in ei. Mie imi place, pur si simplu, sa invat, sunt
incredibil de iscoditor si imi place sa iau statu-quoul si sa il
rastorn cu susul in jos”. Construirea unor companii pre-
cum Virgin Atlantic, care pun la Incercare statu-quoul, este
esentiala pentru persoana sa. Am petrecut o zi cu Richard
Branson, pe 22 aprilie 2013. Am fost invitat sa-1 insotesc in
zborul inaugural al Virgin America pe noua rutd Los Angeles-
Las Vegas. La sol si1n aer, Branson era tot numai zambet, in
timp ce vorbea cu entuziasm despre relatiile cu clientii si
despre cat de mult au contat pentru succesul brandului sau.

Branson si Carter sunt angajati in activitati asociate
foarte mult cu identitatile lor de rol, intr-un mod profund
semnificativ. Si, potrivit lui Cardon, tocmai pasiunea este
cea care joaca un rol esential in succesul carierei lor si in
succesul lor In calitate de oratori.

»,O0amenii care sunt pasionati In mod autentic de su-
biectul lor sunt vorbitori mai buni. Isi inspira publicul
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intr-un mod in care oamenii lipsiti de pasiune, cu o energie
scazuta nu reusesc sa o faca”, mi-a spus Cardon. ,Atunci
cand esti pasionat de ceva, nu te poti stapani sa nu te gan-
desti la acel lucru, sa actionezi In acea directie si sa vor-
besti despre el cu alti oameni.” Cardon spune ca investitorii,
clientii si mandatarii sunt ,consumatori inteligenti”: stiu
cand o persoana afiseaza o pasiune autentica sau cand se
preface. E foarte dificil - aproape imposibil - sa electrizezi
un public fara sa simti o legatura intensa, semnificativa cu
continutul prezentdrii tale.

PASIUNEA - DE CE FUNCTIONEAZA

Urmatorul pas al lui Cardon a fost sa identifice de ce con-
teaza pasiunea. Ea a descoperit ca pasiunea duce la com-
portamente si rezultate importante. Impreuni cu zeci de
oameni de stiintd din domeniu, Cardon a descoperit ca liderii
de afaceri pasionati sunt mai creativi, stabilesc obiective mai
inalte, manifesta o perseverenta mai mare si Inregistreaza o
performanta mai buna a companiei. Cardon si colegii ei au
descoperit o corelatie directa intre ,pasiunea perceputa” a
unui antreprenor si probabilitatea ca investitorii sa-i finan-
teze ideile.

Profesorii Melissa Cardon, Cheryl Mitteness (Universita-
tea Northeastern) si Richard Sudek (Universitatea Chapman)
au realizat un experiment remarcabil si si-au publicat re-
zultatele In numarul din septembrie 2012 al Journal of
Business Venturing (Revistd de antreprenoriat). Cercetato-
rii si-au propus sa inteleaga rolul pe care il joaca pasiunea
in procesul de luare a deciziilor de catre investitori.
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Discursul de promovare a unui produs sau serviciu este
una dintre cele mai decisive prezentari din domeniul afa-
cerilor. Fara finantare, cele mai multe idei aventuroase nu ar
prinde niciodata viata. Companii cum sunt Google si Apple
nu ne-ar fi schimbat niciodata viata, daca nu ar fi fost lide-
rii charismatici, pasionati care au captat atentia investito-
rilor. Este pasiunea singurul criteriu pe care si-au bazat
decizia de finantare investitorii de la Apple si Google? De-
sigur ca nu. A jucat vreun rol pasiunea perceputa a fonda-
torilor (Steve Jobs, Steve Wozniak, Sergey Brin si Larry
Page) in decizia finala de finantare luata de investitori? Cu
siguranta ca da.

Contextul pentru studiul lui Cardon I-a reprezentat una
dintre cele mai mari organizatii de business angels” din
America, Tech Coast Angels, cu sediul in districtul Orange,
California?®. Din 1997, grupul de investitori individuali a in-
vestit mai mult de 100 de milioane de dolari in aproape 170
de companii. Esantionul a cuprins investitori care nu au in-
vestit ca grup, ci care au luat deciziile in mod independent.

Din august 2006 pana in iulie 2010, 64 de business angels
au selectat 241 de companii. Selectia presupunea o prezen-
tare de 15 minute in PowerPoint si o sedinta de 15 minute
cu Intrebari si raspunsuri (mai tarziu, vei afla de ce interva-
lul cuprins intre 15 si 20 de minute constituie perioada ide-
ala de timp pentru a face o prezentare de afaceri).

*Un business angel, sau un angel investor, este o persoand dispusa sa
foloseasca propriile resurse pentru o afacere start-up. Resursele nu re-
prezinta numai capitalul, ci si experienta, timpul si contactele investi-
torului. Termenul de business angel a fost folosit pentru prima data pe
Broadway, pentru a descrie persoane ce ofereau bani pentru productii
teatrale. (n.ed.)
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Pana la urmd, au fost finantate patruzeci si unu de
companii (17%). Noile afaceri se incadrau in 16 categorii,
inclusiv software, produse de larg consum, dispozitive me-
dicale si servicii de afaceri. Folosind o scala in cinci puncte,
investitorilor li s-a cerut sa evalueze pasiunea si entuzias-
mul prezentatorului prin aprecierea a doi itemi: , Directorul
executiv este pasionat de companie” si ,Directorul execu-
tiv este foarte entuziast”. Cercetatorii au verificat si alti fac-
tori, cum ar fi oportunitatea de piata, riscul relativ si
potentialul de profit, punand astfel deoparte pasiunea ca
unul dintre factorii deciziei de finantare. Separarea pasiu-
nii le-a permis cercetatorilor sa cuantifice rolul pe care I-a
jucat si astfel au descoperit ca pasiunea a avut, intr-adevar,
un rol foarte important in succesul final al prezentarii de
afaceri.

Investitorii si-au bazat judecata cu privire la potentia-
lul antreprenorului pe 13 criterii si li s-a cerut sa le clasifi-
ce In ordinea importantei pentru decizia lor finala. Puterea
oportunitatii si puterea antreprenorului au fost cele mai
apreciate criterii, situandu-se pe locul intai, respectiv locul
doi. ,Pasiunea perceputa” s-a situat pe locul trei, mult dea-
supra unor criterii cum sunt educatia, stilul, experienta in
start-up-uri sau varsta antreprenorului.

Cercetatorii au conchis: ,Constatarile noastre ofera
dovada faptului ca pasiunea perceputa influenteaza lucru-
rile atunci cand investitorii providentiali evalueaza poten-
tialul de finantare pentru noi afaceri... pasiunea perceputa
presupune entuziasm si insufletire si nu depinde de cat de
pregdtit sau de angajat e posibil sa fie antreprenorul in pri-
vinta afacerii lui... pasiunea perceputa pare sa conteze cu
adevarat pentru investitorii de capital.”
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Cercetarea lui Cardon este esentiald pentru a intelege
de ce unele dintre prezentarile de la TED au facut senzatie
pe Internet si, mai important, cum sa ne descatusam po-
tentialul in privinta vorbitului in public.

»Carmine, stii vechiul dicton pe care il spunem noi stu-
dentilor si pe care ei nu-1 iau in seama niciodata? Faceti ce
vd place! Ei bine, e adevarat”, imi spunea Cardon. ,Daca in-
cepi o afacere Intr-un domeniu despre care crezi ca te va
imbogati, dar nu-ti place respectivul produs sau ramura
industriala sau altceva in legatura cu acestea, este o gre-
seald.” Cardon crede ca e o greseala si sa crezi ca poti sa-i
influentezi si sa-i inspiri pe altii vorbind despre un subiect
pe care nu-l indragesti — aceea nu este esenta identitatii tale.

UN LOC iN PRIMUL RAND PENTRU UN ATAC
CEREBRAL

Putini vorbitori de la TED au o legatura emotionala atat de
profunda cu subiectul lor cum are neuroanatomista Jill
Bolte Taylor (dr. Jill), purtator de cuvant la nivel national
pentru Harvard Brain Tissue Resource Center’, ceea ce ex-
plica partial de ce prezentarea ei este unul dintre cele mai
populare discursuri de la TED din toate timpurile.

Intr-o dimineat, dr. Jill s-a trezit cu o durere pulsatild in
spatele ochiului stang, genul de intepatura puternica pe
care ai putea sa o simti cand musti grabit din inghetata si te
doare capul. Numai de-ar fi fost la fel de inofensiva ca o gura
de Inghetata. Durerea de cap s-a inrautatit. Dr. Jill si-a pier-
dut echilibrul si si-a dat seama curand ca bratul drept ii era
complet paralizat. I se sparsese un vas de sange in cap. Avea

* Cea mai mare banca de tesut cerebral din lume. (n.tr.)
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un atac cerebral - vasele de sange din partea stanga a cre-
ierului 1i explodau realmente.

Dr. Jill a considerat accidentul o intamplare norocoasa.
Vezi tu, dr. Jill este neuroanatomist, specializata in investi-
garea post-mortem a creierului uman, in cazurile legate de
boli mentale grave. ,Mi-am dat seama: «0, Dumnezeule!
Am un atac! Am un atac!». Urmatorul lucru pe care mi l-a
spus creierul a fost: «Uau! Asta-i grozav! Cati neurologi au
sansa sa-si studieze propriul creier dinauntru in afara?»"11,
spunea ea publicului de la TED, in martie 2008.

Atacul cerebral al dr. Jill a transformat-o fizic si spiritual.
A fost unul grav, caci a lasat-o In imposibilitatea de a vorbi
sau de a se misca. A fost nevoie de doi ani de recuperare
inainte sa fie capabila sa isi revina partial. Nu si-a sustinut
prezentarea la TED decat la opt ani dupa ce a suferit atacul
cerebral.

Desteptarea spirituala a dr. Jill a fost profunda. A intrat
in contact cu lumea - si cu ceilalti - intr-un mod pe care
nu-l experimentase niciodata in lumea ei de ,emisfera ce-
rebrala stanga”, de unde se vedea ca fiind separata de uni-
versul mai mare. Fara murmurul emisferei ei cerebrale
stangi si incapacitatea de a simti unde incepea si unde se
termina corpul sau, ,spiritul i s-a inaltat liber”. Simtea ca
face parte dintr-un univers in expansiune. Pe scurt, ajunse-
se in Nirvana. ,imi amintesc cum ma gdndeam ci nu exista
nicio modalitate in care sa mai pot inghesui imensitatea
sinelui meu Tnapoi in acest corp micut.”

Atacul cerebral al dr. Jill i-a schimbat viata, asa cum a
facut si prezentarea ei de la TED. ,My Stroke of Insight”
(»Accidentul meu vascular ca revelatie”), o prezentare ba-
zatd pe cartea sa cu acelasi titlu publicata in 2008, a fost
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vizionata de peste 10 milioane de ori. Ca rezultat direct al
prezentdrii, dr. Jill a fost desemnata in 2008 de catre revis-
ta Time drept una dintre cele mai influente 100 de persoa-
ne din lume. In ianuarie 2013, dr. Jill explica impactul
transformator al prezentarii pentru un blog al Huffington
Post. ,La cateva saptamani dupa ce am sustinut discursul
din 2008, viata mea s-a schimbat si repercusiunile inca
mai rezoneaza cu putere in lumea mea. Cartea pe care am
scris-o, My Stroke of Insight’, a fost tradusa in 30 de limbi.
Au inceput sa sune cei de la revista Time si de la emisiunea
Oprah’s Soul Series. Am calatorit in Europa, Asia, America
de Sud, Canada; am traversat in lung si in lat Statele Unite.
[ar in februarie 2012, am intreprins o calatorie in Antarcti-
ca, cu vicepresedintele Al Gore, 20 de oameni de stiinta si
125 de lideri mondiali carora le pasa foarte mult de
clima.”1?

Dr. Jill avea o cariera grozava, cum avea sa spuna Larry
Smith, pentru ca descoperise si isi urmase chemarea vietii
cu mult inainte de traumatizantul eveniment ce avea sa o
transforme intr-un vorbitor de natura sa inspire. Dr. Jill a
devenit neurolog deoarece fratele ei fusese diagnosticat cu
schizofrenie. ,in calitate de sori si, mai tarziu, de om de
stiintd, voiam sa inteleg de ce puteam sa-mi iau visele, sa le
pun in legatura cu realitatea mea si sa le fac sa devina rea-
litate? Ce se intampla cu creierul fratelui meu si cu schi-
zofrenia lui de nu putea sa-si puna in legatura visele cu o
realitate comuna si impartasitd, astfel incat acestea deve-
neau halucinatii?”

* Carte aparutd sub titlul Revelatii despre creier la Editura Curtea Veche,
Bucuresti, 2011. (n.tr.)
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Am vorbit cu dr. Jill despre stilul prezentarii ei - cum a
construit povestirea, cum a exersat-o si a sustinut-o. Sfatul dr.
Jill pentru educatori si oratori: spune o poveste si exprima-ti
pasiunea. ,Cand eram la Harvard, eu eram cea care castiga
premiile”, mi-a spus dr. Jill. ,Nu castigam premiile deoarece
cunostintele mele erau mai bune decat ale celorlalti. Casti-
gam premiile pentru ca puteam sd spun o poveste interesanta
si fascinanta si care era a mea pana in cele mai mici detalii.”

Conexiunea profunda a dr. Jill cu subiectul ei nu poate fi
separatd de abilitatea fascinantd de a comunica cu pasiune si,
1n definitiv, de a schimba felul in care vad lumea ascultatorii ei.
Daca subiectul tau ti se pare fascinant, interesant si minunat, e
mai mult decat probabil ca si publicului tau sa i se para la fel.

CREIERUL NU INCETEAZA SA CREASCA

Datorita studiului neuroplasticitatii, oamenii de stiinta con-
stata c3, de fapt, creierul chiar creste si se schimba pe tot
parcursul vietii. Repetarea intensa a unei sarcini creeaza cai
neurale noi, mai puternice. Atunci cand o persoana devine
expertd intr-un anumit domeniu - muzica, sport, vorbitul in pu-
blic -, zonele cerebrale asociate cu aceste abilitati chiar cresc.

,»Cu totii devenim mai buni in ceea ce facem daca reali-
zam acest lucru In mod repetat”?3, potrivit dr. Pascale Mi-
chelon, profesor asociat la Universitatea Washington din
St. Louis. Michelon mi-a vorbit despre o serie de cercetari
realizate pe tot felul de persoane, de la soferi de taxi pana
la muzicieni. Comparativ cu soferii de autobuz, soferii de
taxi din Londra aveau hipocampul mai mare in partea pos-
terioara a creierului. Hipocampul are un rol specializat in
dezvoltarea abilitatii folosite pentru a naviga pe anumite
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trasee, iar hipocampul soferilor de autobuz era sub-stimu-
lat deoarece conduceau pe acelasi traseu zi de zi. Oamenii
de stiinta au descoperit si ca volumul materiei cenusii im-
plicate in interpretarea muzicii (adica, regiunile motorii,
zonele parietala antero-superioara si temporala inferioara)
era cel mai mare la muzicienii profesionisti care exersau o
ora pe zi, de nivel mediu la muzicienii amatori si cel mai mic
la cei care nu erau muzicieni. Invitarea unei noi abilitati si
repetarea celor vechi construiesc noi cai cerebrale.

Michelon crede ca aceste studii se aplica si oamenilor
care vorbesc in mod repetat despre subiectele care i pasio-
neaza. ,Zonele cerebrale implicate in limbaj - zonele care
te ajuta sa vorbesti si sa explici mai clar ideile -, aceste
zone ale creierului devin mai active si mai eficiente cu cat
sunt folosite mai mult. Cu cat vorbesti mai mult in public,
cu atat se schimba mai mult structura efectiva a creierului.
Daca vorbesti foarte mult in public, zonele cerebrale ale
limbajului devin mai dezvoltate.”

Oratorii convingatori, cum sunt acei prezentatori de la
TED care atrag cele mai multe vizionari on-line, sunt maes-
tri Intr-un anumit subiect, ca urmare a inevitabilului volum
de devotament, timp si efort pe care il investesc in cautarea
lor; alimentata in primul rand de o pasiune ferventa.

SECRETELE PERSONALITATILOR MOLIPSITOARE

Psihologul Howard Friedman studiaza calitatea cel mai greu
de surprins: charisma, un concept strans legat de pasiune.
In The Longevity Project (Proiectul longevitdtii)', Friedman

*Carte aparuta cu titlul Longevitatea. Cine trdieste mai mult si de ce? la
Editura Litera, Bucuresti, 2013. (n.tr.)
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dezvaluie uimitoarele rezultate ale unui studiu revolutio-
nar cu privire la acest subiect.

Lainceput, Friedman a conceput un chestionar destinat sa
clasifice indivizii cu o charisma scazuta si oamenii foarte charis-
matici. Chestionarul include intrebari de felul: ,,Cand aud muzi-
ca buna, corpul meu incepe in mod automat sa se miste dupa
ritm”!* sau , La petreceri, sunt in centrul atentiei” si ,Sunt pasi-
onat de munca pe care o fac”. Optiunile de raspuns ale repon-
dentilor variau de la ,nu foarte adevarat” pana la ,foarte
adevarat”. Scorul mediu era de 71 de puncte (cele mai mari sco-
ruri Tnregistrau aproximativ 117 puncte). Studiul a separat
personalitatile magnetice de cele retrase. Friedman il numeste
Testul comunicarilor afective (TCA) sil-a conceput sa masoare
cat de bine pot oamenii sa transmita celorlalti propriile senti-
mentele. Friedman, Ins3, I-a dus cu un pas mai departe.

A ales cateva zeci de persoane, dintre cele care au avut
scoruri foarte mari la test, respectiv scoruri foarte scazute.
Dupa aceea, le-a dat un chestionar si le-a intrebat cum se
simteau Tn momentul acela. Apoi, atat persoanele cu scoruri
mari cat si cele cu scoruri scazute au fost puse impreuna in-
tr-o camera. Au stat timp de doua minute in camera si nu
puteau sa-si vorbeasca unele altora. Dupa ce a expirat tim-
pul, li s-a cerut sa completeze un alt chestionar, pentru a-si
aprecia starea de spirit. Fara sa spuna niciun cuvant, indivi-
zii foarte charismatici au reusit sa le influenteze starea de
spirit celor cu o charisma scazuta. Daca persoana foarte
charismatica era fericita, persoana cu o charisma scazuta
declara si ea ca e mai fericita. Nu functiona, ins3, si invers.
Persoanele charismatice zambeau mai mult si limbajul lor
corporal nonverbal emitea mai multa energie. Radiau de bu-
curie si pasiune.
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Studiul lui Friedman a aratat ca pasiunea se transmite,
intr-adevar, altor persoane. Oamenii care nu comunicau
emotional (contact vizual redus, pozitie rigida, fara gesturi
ale mainilor) nu erau nici pe departe la fel de capabili sa-i
influenteze sau sa-i convinga pe altii, cum reuseau cei
charismatici.

PASIUNEA ESTE, LITERALMENTE, CONTAGIOASA

Ralph Waldo Emerson spunea candva: ,Nu s-a realizat nici-
odata nimic extraordinar fara entuziasm”. Profesorii Joyce
Bono de la Universitatea din Minnesota si Remus Ilies de la
Universitatea de Stat din Michigan au demonstrat ca
Emerson avea dreptate. Profesorii de la scoala de studii
economice au realizat patru studii separate cu sute de par-
ticipanti, pentru a le masura charisma, emotiile pozitive si
Jtransmiterea starii de spirit”.

Cercetatorii au constatat ca ,indivizii care au rezultate
mari in privinta charismei au tendinta sa exprime mai multe
emotii pozitive in comunicarile lor scrise si verbale”>. Emo-
tiile pozitive includ pasiunea, entuziasmul, insufletirea si
optimismul. Bono si Ilies au mai descoperit si ca emotiile
pozitive sunt contagioase, ridicand starea de spirit a partici-
pantilor din public. Participantii care ascultau si vedeau li-
deri pozitivi in persoana sau intr-un videoclip trdiau o stare
de spirit mai pozitiva decat cei care se uitau la liderii evaluati
slab in privinta emotiilor pozitive. Mai mult, liderii pozitivi
erau perceputi ca fiind mai eficienti si, prin urmare, era mai
probabil sa-si convinga adeptii sa faca ceea ce voiau ei.

,Rezultatele studiului nostru arata in mod clar ca ex-
presiile emotionale ale liderilor joaca un rol important in
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formarea perceptiei adeptilor cu privire la eficienta lideri-
lor, atractia fata de acestia si starea de spirit a adeptilor. Re-
zultatele noastre sugereaza si faptul ca leadershipul
charismatic este legat de succesul organizational, pentru ca
liderii charismatici 1i fac pe adeptii lor sa aiba emotii poziti-
ve. Mai important, rezultatele noastre indica faptul ca insusi
comportamentul liderilor poate sa influenteze fericirea si
starea de bine a adeptilor, afectandu-le viata emotionala.”

Se spune ca succesul nu aduce fericirea; fericirea cre-
eaza succesul. Cei mai populari vorbitori de la TED reflecta
adevarul aflat la baza acestui aforism. Felul in care gan-
desti - Increderea pe care o ai iIn competenta ta, pasiunea
pe care o ai pentru subiect - influenteaza direct prezenta
ta in comunicare. Gandurile iti schimba chimia creierului,
modeland ceea ce spui si felul in care spui acel lucru.

~Atunci cand esti inspirat de un scop important, de un
proiect extraordinar, toate gandurile tale ies din matca
lor. Mintea ta transcende obstacolele, constiinta ta se ex-
tinde in toate directiile si constati ca te afli intr-o lume
noua, grozava si minunata. Fortele, talentele si inzestrari-
le latente prind viata, iar tu descoperi ca esti o persoana
cu mult mai grozava decat ai visat vreodata sa fii.”
- Patanjali, invatator indian numit adesea
parintele sistemului yoga.

Cand esti pasionat de subiectul tau - in mod obsesiv -
energia si entuziasmul pe care le afisezi se vor transmite si
ascultatorilor tdi. Nu-ti fie frica sa te exprimi, sa exprimi eul
tau autentic. Daca esti la fel de inspirat ca dr. Jill, impartases-
te acest lucru. Daca te simti frustrat ca Larry, spune asta.
Daca esti fericit ca Matthieu Ricard, exprima acest lucru.
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Nota TED

Invita oameni pasionati in viata ta. Howard Schultz,
fondatorul Starbucks, imi spunea la un moment dat:
»~Atunci cand esti inconjurat de oameni care imparta-
sesc o pasiune colectiva indreptata catre un scop co-
mun, orice este posibil”. Identificarea pasiunii tale
este un simplu pas, dar trebuie sa impartasesti acest
lucruy, sa il exprimi si sa vorbesti cu colegii, cu clientii si
cu alti oameni din viata ta despre ceea ce te motivea-
za. Cel mai important este sa intri in legatura cu cei
care iti impartasesc pasiunea. Liderii folosesc pasiu-
nea ca pe un criteriu de angajare. Richard Branson an-
gajeaza oameni care au atitudinea specifica Virgin
Group: zambesc mult, sunt pozitivi si entuziasti. Ca
urmare, sunt oratori mai buni. Nu e suficient sa fii tu
insuti pasionat. Trebuie sa te si inconjori de oameni
pasionati fata de organizatia ta si de domeniul in care
lucreaza. Succesul tau suprem in calitate de lider si de
orator va depinde de acest lucru.

500 DE TED-ISTI NU AU CUM SA GRESEASCA

Richard St. John era in avion, In drum spre o conferinta
TED, atunci cand un adolescent s-a asezat langa el, curios
cu privire la activitatea lui, si I-a intrebat: ,Ce anume duce
cu adevarat la succes?”. St. John nu avea un raspuns bun,
dar avea o idee buna: o sa 1i intrebe pe liderii de succes
care participau si vorbeau la conferinta TED. In urmatorii
10 ani, a intervievat 500 de TED-isti si a descoperit trasa-
turile care 1i faceau sa aiba un succes extraordinar. St. John
si-a dezvaluit descoperirile Intr-o prezentare de trei minu-
te la TED Monterey, in 2005.
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Intr-o prezentare vizionati de peste patru milioane de
ori, St. John a sustinut discursul ,Cele 8 secrete ale succesu-
lui”. ,Secretul” numarul unu? Ai ghicit: pasiunea. , TED-istii o
fac din dragoste; nu o fac pentru bani”é, a spus St. John.

In cartea lui cu acelasi titlu, St John scrie despre Mullins,
cu care am deschis eu acest capitol: ,Pasiunea a facut-o pe
Aimee Mullins sa stabileasca recorduri la alergare, desi 1i
lipsesc doua membre esentiale pentru alergare: picioarele...
i s-a dat bine numele din moment ce «Aimee» vine din fran-
tuzescul «iubire» si este unul dintre marile motive ale
succesului ei pe pista si in viata. Nu este de mirare ca ea
spune: «Daca e pasiunea ta, atunci inevitabil vei reusi»”.

VREI SA AJUTI PE CINEVA? TACI $| ASCULTA

Dr. Ernesto Sirolli, fondatorul Institutului Sirolli si un ex-
pert in domeniul dezvoltarii economice renumit la nivel
mondial, a Tnvatat pe propria lui piele ca noi este un cuvant
mai puternic decat eu. Sirolli, care a Inceput sa lucreze in
domeniul dezvoltarii durabile” ficind munca de voluntari-
atin Africa la inceputul anilor '70, spunea unui public TED,
in 2012, ca ceea ce stiau multi experti in dezvoltarea dura-
bilad s-a dovedit a fi gresit.

La varsta de 21 de ani, lucra pentru un ONG italian si
Jfiecare proiect pe care l-am initiat in Africa a esuat”"’. Primul
proiect al lui Sirolli a fost sa-i Invete pe satenii din sudul
Zambiei sa cultive rosii.,,In Africa totul creste frumos. Aveam

* Conceptul de dezvoltare durabild desemneazi totalitatea formelor
si metodelor de dezvoltare socio-economica care se axeaza in primul
rand pe asigurarea unui echilibru intre aspectele sociale, economice si
ecologice si elementele capitalului natural. (n.ed.)
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