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Pierdut in Africa (1)

Asternand aceasta carte pe hartie, am intentionat sa va
prezint o0 noua metoda a comunicarii, care va poate oferi
rezultate incredibile. Permiteti-mi sa ma entuziasmez un pic:
ea poate chiar sa redefineasca intreaga viata, poate
deschide orizonturi nebanuite in sfera privata si poate ridica
relatiile la un nivel mult mai inalt. in acelasi timp, mai ales
in sfera profesionala si, sunt convins, chiar si la nivel
suprastatal, ea poate induce o serie intreaga de rezultate
ale caror dimensiune nu a fost evaluata cu adevarat pana in
acest moment.

.loate acestea sa fie posibile numai si numai prin
comunicare?”, ati putea intreba sceptici.

Cred ca da, iar dincolo de asta sunt convins ca am dovedit
prin numeroase exemple, ca metoda functioneaza.

Aceasta metoda va ofera posibilitatea de ,a obtine ce va
doriti”, dupa cum spune si titlul acestui volum, si cred ca nu
m-am intins prin asta mai mult decat imi permite plapuma.
Ea va ofera mijloace si posibilitati de influentare a atitudinii
celorlalti - de exemplu fata de dumneavoastra - in caz ideal,
exact asa cum va doriti dumneavoastra. O forta nu lipsita de
importanta!

Dupa cum am spus, am avut posibilitatea de a verifica
aceasta metoda in repetate randuri, chiar si cu ocazia unui
eveniment in care era vorba despre viata si moarte; iata-ma
astfel ajuns la un eveniment care m-a marcat profund si, ca
sa fiu sincer, ma mai marcheaza si in ziua de astazi.

RAPIREA

Permiteti-mi sa schimb subiectul, fara alta introducere.

Este doar aparent vorba despre un alt subiect, caci si in
acest caz comunicarea reprezinta esenta intamplarii, mai
bine zis 0 anumita metoda de comunicare.



Una dintre cele mai puternice si mai tragice intamplari si
totodata unul dinte cele mai bune exemple pentru faptul ca
elementul comunicarii este o arma care poate inmuia chiar
si puncte de vedere ,dintre cele mai ferme” si care poate
schimba modele comportamentale din cele mai rigide, a fost
rapirea unui prieten foarte drag. Va rog sa intelegeti ca din
considerente de confidentialitate fata de familia prietenului
meu, voi renunta la numele reale ale persoanelor implicate,
precum si la denumirea locatiilor in care s-au derulat
evenimentele.

Prietenul meu - sa-l numim pur si simplu Thomas - a ajuns
sa fie victima unei rapiri. In mod normal acesta este
materialul unui roman politist mai mult sau mai putin bun,
dar va pot garanta ca situatia emotionala e cu totul alta,
cand esti confruntat tu insuti cu o asemenea situatie.
Thomas a fost ademenit prin prezentarea unor premize
mincinoase, dar foarte credibile, intr-un stat african.
Permiteti-mi sa nu divulg nici numele acestuia. Pe scurt,
credea ca va incheia o afacere foarte profitabila. Familia
prietenului meu a apelat imediat la ambasada locala, care a
refuzat insa orice fel de ajutor, intrucat au considerat este
vorba despre o situatie de jurisprudenta si nu de una
umanitara. Dupa doua saptamani de asteptari si de frica s-a
concretizat in cele din urma o discutie cu rapitorii, care
semnalau ca ar fi dispusi sa negocieze. Cererea de
rascumparare se ridica la 500.000 USD. Rapitorii se aratau
dispusi sa negocieze cu doi avocati ai familiei prietenului
meu, care, pentru un onorariu considerabil, s-au si intalnit in
Africa cu rapitorii. Cei doi avocati argumentau desigur
juridic, adica faceau referire la dreptul international,
amenintau cu consecinte importante si blufau argumentand
cd ar avea sprijinul guvernului... intdlnirea nu a durat mai
mult de 20 de minute. Dupa care rapitorii sau reprezentantii
acestora pur si simplu i-au dat afara pe avocati.



Abia la o luna dupa rapire am aflat de tragicul eveniment.
Sotia prietenului meu ma suna si imi descrise situatia.
Prietenul meu Thomas se afla deja intr-o situatie medicala
precara, deoarece rapitorii nu 1i asigurau asistenta medicala
adecvata. Dupa toate probabilitatile contactase o febra
tropicala foarte puternica. Sotia sa era foarte ingrijorata si
ma ruga disperatd s& o ajut. Incercase cu adevarat absolut
totul. La ultima convorbire telefonica care i se acordase,
sotul ei imi pronuntase de mai multe ori numele si o rugase
sa ia legatura cu mine. Ma ruga deci insistent sa 1i ajut si sa
fncep negocierile cu rapitorii. In principiu era dispusd sa-i
plateasca pe rapitori. insa imi semnala in acelasi timp, ca nu
va reusi sa stranga suma pretinsa de 500.000 USD. Cu
ajutorul prietenilor si familiei reusise sa adune 120.000 USD.
Banii puteau fi utilizati imediat. Trebuia sa excludem
interventia autoritatilor locale si a politiei, intrucat din
pacate in aceasta tara africana nu puteai conta pe ajutorul
lor. Persoane din interior ne avertizau explicit sa nu
implicam autoritatile, deoarece ar exista posibilitatea ca
reprezentantii acestora sa incerce sa profite de pe urma
tranzactiei, fapt care ar fi facut si mai dificil procesul de
eliberare.

O situatie groaznica pentru toti cei implicati! Pentru mine
era dincolo de orice dubiu ca trebuia sa imi ajut prietenul.
Fara sa-mi dau seama m-am vazut confruntat cu o
responsabilitate cum nu-mi mai asumasem nicicand. Aici nu
era vorba de o afacere oarecare, era vorba de viata unui om
si, mai presus de toate, acest om imi era prieten.

Pentru inceput am analizat atent ce se intamplase pana
atunci si ce greseli posibile se facusera. Apoi am purces la
colectarea tuturor informatiilor posibile privind tara
respectiva si situatiile de acest gen. Am purtat discutii
indelungate cu cei doi avocati, care, dupa cum am spus,
fusesera trimisi Tnapoi acasa. Ei recomandau, furiosi pe
evolutia evenimentelor, sa implicam autoritatile



internationale si eventual sa informam presa pentru a
atrage atentia publicului asupra acestui caz, ceea ce ar
putea duce chiar la mobilizarea unor politicieni. Ei pledau
pentru sporirea presiunii asupra rapitorilor, care, in opinia
lor, aveau sprijinul unor instante superioare.

Eu m-am exprimat hotarat impotriva acestui plan. in opinia
mea, era clar faptul ca rapitorii nu s-ar fi aratat impresionati
de astfel de mijloace. Chiar din contra, pur si simplu au
savurat momentul Tn care i-au trimis pe cei doi avocati
elvetieni inapoi acasa. Prin acest act si-au demonstrat
puterea. Un comunicat de presa, care ar fi atacat indirect
intreaga tara si ar fi intarit prejudecatile deja existente, ar fi
trecut neobservat si cred ca i-ar fi lasat rece pe rapitori. Mai
mult! Nu puteam exclude posibilitatea ca rapitorii sa-si
savureze astfel chiar mai mult puterea, intrucat nu arareori
gangsterii iubesc lumina reflectoarelor si 1si savureaza brusc
castigata faima la fel cum albinele savureaza un borcan cu
miere deschis.

Cei doi avocati se prezentasera rapitorilor in calitate de
juristi competenti, celebri si in mod evident extrem de
scumpi. Singurul rezultat pe care-l obtinusera, era sa
reconfirme rapitorilor faptul ca intr-adevar reusisera sa
prinda un peste mare in navod. Deoarece o persoana care
isi putea permite avocati atat de scumpi, trebuia sa fie
extrem de bogata.

Din pacate, tocmai contrariul era cazul. In ultimii ani,
prietenul meu nu avusese o mana prea buna in afaceri,
respectiv inregistrase pierderi importante. Probabil ca
presiunea financiara il facuse sa se aventureze intr-o situatie
atat de evident riscanta, pe care in mod normal ar fi evitat-
0.

Situatia era cu adevarat incurcata. Rapitorii plecau de la o
premiza complet gresita in ceea ce privea situatia financiara
a victimei lor, care nu parea sa poata fi corectata dupa



evenimentele care avusesera loc. Am putea spune ca
structurile erau inghetate. Pentru a mai pune paie pe foc,
rapitorii anuntasera ca nu vor mai permite niciun fel de
contact cu victima, pana la achitarea intregii sume.
Cunoscand situatia financiara a prietenului meu, pretentiile
erau complet irationale, insa perfect plauzibile pentru
rapitori. Pe de alta parte, timpul presa neindurator, intrucat,
dupa cum am mai spus prietenul meu era foarte bolnav. De
fapt starea sa de sanatate se inrautatea progresiv. Datorita
situatiei generale din respectiva tara, nu se puteau folosi
metode legale clasice. intr-adevar, fara a exagera, era vorba
de viata si de moarte.

M-am aruncat atunci cu adevarat asupra sarcinii mele si am
cautat nopti Intregi pe internet cazuri similare. In plus, am
sunat tot felul de prieteni, pentru a afla care dintre ei se mai
confruntase cu o astfel de situatie, respectiv se preocupase
cu acest subiect. Pe scurt, am strans tot ce mi se parea a fi
intr-un oarecare fel important sau relevant. in cele din urma
m-am hotarat sa zbor in acel stat african, pentru a-mi face o
imagine despre orasul in care fusese rapit prietenul meu.
Aproape toti cei cu care am discutat erau de parere ca
prietenul meu se mai afla inca acolo. Planul meu consta in
primul rand in crearea unei imagini asupra locurilor si
oamenilor, dezvoltarea un eventual concept de evadare
dupa eliberare, localizarea unor spitale si medici privati si
informarea asupra unui serviciu de paza si protectie sau a
unei eventuale garzi de corp. Dar acest plan de calatorie
esua, deoarece nu am reusit sa intru in respectiva tara. La
prima mea aterizare mi s-a spus ca documentele mele de
calatorie nu sunt in regula si ca problema nu putea fi
rezolvata Tn aeroport. Dupa o scurta discutie, am fost insotit
de doi functionari tnapoi in avionul cu care venisem. Era un
cosmar. M-am intors in Spania, de unde operam pe atunci, si
m-am adresat imediat ambasadei din Madrid a respectivului
stat african, unde am reusit sa discut Tnsusi cu ambasadorul.
Acesta mi-a promis, in cadrul unei discutii foarte



confidentiale si prietenoase, ca in termen de trei zile imi va
emite o viza noua, valabila.

Asadar am asteptat aceste trei zile in Madrid, stand parca
pe carbuni incinsi. Apoi m-am reintors la ambasada, unde mi
s-a comunicat ca nu mi se putea emite viza, intrucat
aparent lipseau informatii. La intrebarea mea, ce informatii
lipsesc de fapt, mi s-a spus cu o atitudine nu prea
prietenoasa, ca ar trebui sa transmit in scris respectivele
informatii. Am insistat, insa nu am putut afla ce informatii
lipseau. Se repeta in mod constant ca as face bine sa
transmit documentele lipsa. Ambasadorul cel prietenos se
afla desigur intr-o calatorie de serviciu si nu putea fi
contactat. Situatia parea a fi lipsita de orice speranta. Am
strans din dinti si mi-am fincercat apoi norocul Ila
ambasadele din Paris si Berlin. Desigur, toate incercarile
mele s-au soldat cu acelasi rezultat. Era evident ca numele
meu ajunsese pe o lista neagra, motiv pentru care mi se
inchideau toate usile in nas. Si nu ma inselam. Am aflat
ulterior ca unul dintre avocati mentionase numele meu in
discutiile cu rapitorii. Providenta mi-a sarit insa in ajutor.

SA INCEAPA DANSUL

Nu mi-e rusine sa recunosc, ca a existat un moment in care
aproape capitulasem, cand insa am dat din intamplare peste
un articol privind o rapire din America Latina. Datorita
numeroaselor mele calatorii in regiunea respectiva, oamenii
si locurile de acolo Tmi erau binecunoscute. intr-o oarecare
masura, rapirile sunt acolo la ordinea zilei. in articol era
vorba despre o firma, al carei obiect de activitate este intr-
adevar mijlocirea in cazuri de rapire, intre rapitori si familiile
victimelor sau firmele ai caror angajati fusesera rapiti. Un
birou de brokeraj in domeniul rapirilor!

Brusc am fost cuprins de o exaltare puternica, deoarece mi
se parea a fi un mod de abordare foarte inteligent, demn de



luat in considerare.

Bineinteles ca si scopul celor doi avocati fusese mijlocirea.
insa ei nu isi asumasera cu adevarat rolul de mijlocitor, ci -
conform naturii functiei lor - de reprezentanti remunerati ai
unei a dinte parti. Astfel, ei nu erau neutri, ci, din punctul de
vedere al rapitorilor, atacatori.

Articolul relata faptul ca majoritatea negocierilor decurgeau
intr-adevar telefonic sau prin intermediul aparatelor de
emisie receptie. Deja dinainte de aventuroasa idee a
calatoriei in respectiva tara, luasem in considerare optiunea
de a stabili un contact telefonic cu rapitorii pentru a evita
riscurile, dar renuntasem mai apoi la aceasta idee, deoarece
nimic nu poate Tnlocui prezenta in carne si oase. insa faptul
ca astfel de situatii pot fi solutionate de la distanta Tmi
dadea din nou sperante si am Tnceput imediat sa analizez in
gand posibilele convorbiri.

Astfel a luat nastere planul de a intra in contact verbal cu
rapitorii si de a ma prezenta in rolul unui mijlocitor, pentru a
ajunge in acest fel intre cele doua parti, fiind astfel intr-o
oarecare masura si de partea rapitorilor. Premisa era - asa
ma gandeam eu - ca trebuia sa castig cat mai multa
credibilitate, pentru a-i putea convinge apoi pe rapitori sa
accepte o intelegere care nu se apropia nici pe departe de
asteptarile lor initiale.

Am incercat sa intru in pielea unui mijlocitor tipic, sa inteleg
ce se asteapta de la el. Avantajele rolului de simplu
mijlocitor imi deveneau tot mai clare. Mijlocitorii se afla intr-
adevarintre cele doua parti. Mijlocitorii au de obicei interese
proprii, foarte clare, si anume obtinerea unui comision (cat
se poate de mare). Asadar, mijlocitorii au mare interes in
reusita unei afaceri, Intrucat in caz contrar nu exista niciun
comision. Prin urmare, mijlocitorii traiesc - altfel decat
avocatul, care emite o factura, indiferent daca are succes
sau nu, dupa cum stim din pacate cu totii - din succesul



unei afaceri. Pentru a avea succes, mijlocitorul nu are voie
sa fie o parte implicata, insa trebuie sa creeze ambelor parti
impresia ca sustine respectiva parte.

Dupa ce am analizat tot felul de posibilitati si am mai
parcurs inca o data cu gandul conversatiile posibile, am
reusit dupa cateva zile sa intru intr-un prim contact cu
rapitorii. Cerusem avocatilor sa ii anunte ca se retrag din
afacere, deoarece pe de o parte ar mai exista o factura
neplatita, iar pe de alta, familia ar dori sa apeleze la un
mijlocitor profesionist, specializat in astfel de situatii. Faptul
Ca nNu se negociase inca asupra unei sume concrete de
rascumparare, care ar fi putut fi platita de catre familie, era
bineinteles in avantajul planului meu. Pentru inceput,
intentionam sa folosesc aceasta conjunctura pentru a ma
pozitiona cat mai bine ca mediator neutru.

In aceastd prima discutie, pe care am purtat-o online, prin
Skype, la fel ca si urmatoarele - pentru a evita localizarea
numarului meu de telefon - nu le-am oferit rapitorilor nicio
alta informatie legata de persoana mea in afara de numele
meu. Eram foarte simplu Kar/, un neamt, care locuieste in
mod normal Tn America Latina si care lucreaza in domeniul
intermedierii.

Nu a durat mult si am ajuns la intrebarea esentiala. L-am
intrebat pe interlocutorul meu - care vorbea spre mirarea
mea o0 engleza foarte buna, lipsita de accent - despre ce
suma vorbim de fapt? Interesul meu se justifica prin faptul
cd lucrez pe bazd de comision. in acest fel am castigat
foarte repede o0 anumita fincredere din partea
interlocutorului meu, despre care presupuneam ca nu este
unul dintre rapitori, ci doar fusese trimis la inaintare. Mi-a
raspuns ca ,nhota de plata” este de 500.000 USD. l-am
replicat imediat ca, din punctul meu de vedere, comisionul
ar trebui calculat la 30%, pentru ca altfel nu lucrez. in afara
de asta am precizat ca ma astept sa fiu platit cash, cel
tarziu la predare. in replica, imi spuse ca trebuie mai intai sa
clarifice acest aspect, la care i-am raspuns ca pe viitor



doresc sa discut cu cineva care poate lua deciziile pe loc. In
acelasi timp, il rugam sa ma inteleaga, intrucat nu ar fi
eficient sa pierdem timpul, timpul Tnsemnand bani. In
incheiere ma intreba daca nu vreau sa stiu cum se simte
barbatul (prietenul meu). Imediat i-am explicat ca nu ma
intereseaza cum se simte, caci nu il cunosc si nici nu vreau
sa-l cunosc. Singurul lucru care m-ar fi interesat era daca se
mai afla in viata, pentru ca, dupa cum stim, nu se plateste
decat pentru marfa vie. Si deoarece plecam de la premisa
ca si ei (rapitorii) isi puteau primi banii doar daca era vorba
despre ,marfa vie”, intrebarea ar fi inutila din ambele
puncte de vedere.

Am cerut un termen pentru urmatoarea convorbire si am
inchis.

Strategia functiona. Pesemne acceptasera pozitia mea de
negociator rece ca gheata, a carui actiuni se sustrag
oricaror interese personale sau emotionale. Creasem
impresia ca ma intereseaza doar incasarea propriului
comision. Au urmat alte trei discutii asemanatoare, in care
aduceam in mod intentionat discutia asupra comisionului si
modului de plata, precum si asupra actiunilor ulterioare. La
a doua discutie am avut intr-adevar parte de acelasi
interlocutor, insa acum putea sa raspunda imediat la toate
intrebarile decizionale; fara dubiu se mai afla o alta
persoana de fata care avea competenta necesara de a lua
decizii pe loc. Pana in acest moment evitasem sa discut
despre suma reala de rascumparare. Adevarul gol-golut era
insa acela ca la inceput nu aveam nici cea mai mica idee
cum sa cobor de la cei 500.000 USD solicitati, la 120.000
USD. In orice caz un pas important al planului meu reusise.
In calitate de negociator rece ca gheata, ma aflam in
aceeasi barca cu rapitorii, sau mai bine spus ma aflam in
sistemul lor. Eram evident de partea lor; aveam aceleasi
interese, respectiv acela de a incheia in cel mai scurt timp
afacerea, si anume in cele mai bune conditii. Din punctul de



vedere al gangsterilor, era deci si in interesul meu personal,
elementar, sa obtin o suma de rascumparare cat mai mare,
intrucat comisionul meu ar fi fost in mod corespunzator mai
mare.

in ceea ce priveste comisionul meu, I-am coborat cu intentie
pas cu pas, prin negociere, pana la 20%, oferind astfel un
avantaj partii adverse si reconfirmandu-i concomitent
propria pozitie de putere...

KNOW-HOW-UL COMUNICARII

in acest moment nu am cum sa eludez subiectul concret al
know-how-ului comunicarii la care am facut referire la
inceput, fara de care continuarea povestii nu ar fi decat o
simpla istorisire si nu ar putea fi inteleasa din punct de
vedere al tehnicilor de comunicare utilizate.

Intr-adevar, pe parcursul acestei rapiri am folosit necontenit
anumite cunostinte acumulate prin studiul intensiv al
comunicarii si al sistemelor. Ani de zile m-am ocupat cu
know-how-ul comunicarii si am cautat solutii cu ajutorul
carora o persoana poate ,obtine ce-si propune”. Am analizat
diferite teorii ale comunicarii, am depus munca stiintifica si
am verificat in mod repetat aplicabilitatea concreta a
acestor teorii.

Tocmai acest mod de abordare mi-a permis sa ajung la
anumite concluzii care, in opinia mea, sunt foarte
interesante si pe care trebuie sa le prezint in detaliu, Tnainte
de a continua povestirea.



In cautarea celor mai bune solutii

Dintotdeauna m-a fascinat tema comunicarii. Pentru a nu
face greseli de comunicare, as dori sa renunt la unul din
modele comportamentale obisnuite si nu va voi mai plictisi
cu o0 a doua introducere. Introducerile in carti sunt o sabie
cu doua taisuri. O carte se cumpara din cele mai diverse
motive. Pe unii 1i intereseaza subiectul, altii doresc sa-si
imbogateasca cunostintele sau cauta poate doar putin
divertisment, altora le este cunoscut autorul si doresc sa se
stie mai mult despre el, sau poate ca pur si simplu coperta
si titlul sunt atadt de provocatoare, incat cartea trebuie
cumparata. Cu toate acestea, introducerile sunt in general
deranjante, caci dorim cu totii sa ajungem cat mai repede la
subiectul in sine. Asadar, sa purcedem!

in principiu, Tn aceastd carte este vorba despre succese
obtinute cu ajutorul unei anumite forme de comunicare.

Subiectul ultimei mele carti, ,Kommunikationsmarketing”
(Marketingul comunicarii), a fost observarea anumitor
strategii publicitare din perspectiva comunicarii si nu, cum
se obisnuia pana atunci, din perspectiva psihologiei
publicitare. Rezonanta acestei carti m-a surprins pana si pe
mine. Nu facusem altceva decat sa analizez campanile
publicitare din punct de vedere al impactului acestora,
punand accentul pe adresant. Toate analizele anterioare se
realizasera din perspectiva intreprinzatorului sau a firmei de
publicitate care, doar prin mijloacele comunicarii, incercau
sa induca anumite mesaje prin mediul (subred) al publicitatii
si sa influenteze astfel comportamentul clientilor. Dupa ce
am analizat si am cercetat timp de mai multi ani acest
fenomen interesant care este comunicarea si intrebuintarea
ei in publicitate, era firesc, prin prisma cunostintelor astfel
acumulate, sa prezint totul dintr-o noua perspectiva, si



anume din perspectiva persoanei care-si doreste succesul.
Cu alte cuvinte: am cautat performante de finalt nivel,
formule de succes ale comunicarii, care inca nu fusesera
descoperite Tn acest fel, sau, exprimandu-ma mai modest,
nu fusesera intrebuintate inca Tn mod consecvent, atunci
cand se discuta despre acest cuvintel magic: succes.
Succes, succes, succes! Cat de multe s-a publicat deja in
acest sens! Dar, cititorule, fii pe pace: in paginile ce
urmeaza nu este vorba despre una dintre multele lucrari de
genul ,,Fa asa, atunci vei avea succes, vei fi bogat si fericit”.
Va voi scuti chiar si de retete patentate dupa motto-ul:
,Desenati in fiecare zi un smiley pe oglinda din baie si
ganditi pozitiv, iar cainele Dvs. nu numai ca va va iubi, dar
si partenerul Dvs. isi va dori sa faceti mai des dragoste...”
Nu va faceti griji' Nu vom alerga peste carbuni incinsi, nu
vom face nici bungee-jumping impreuna si nu vom folosi nici
ale metode similare - e drept spectaculoase, dar indoielnice
- ale , Noilor terapii ocupationale pentru manageri” si nici
terapii de grup pentru auto-descoperire. Totodata, voi
renunta in mod voit la exemplificarea didactica a unor
dialoguri-model, care pot simula ,discutia optimala de
vanzare” sau ,comunicarea ideald” in situatii conflictuale.
Aceasta metoda isi are locul Tn grupuri mai mici, in cadrul
seminariilor sau a workshop-urilor, dar ar depasi cadrul
acestei carti si ar rapi utilitatea acestor seminarii atat de
interesante. Chiar daca folosesc numeroase exemple din
viata cotidiana, din istorie, afaceri si literatura, acestea au
doar un rol de exemplificare si de explicitare.

In ,,Cum obtii ce-ti propui” este vorba despre mult mai mult
decat subiectele publicitatii si ale comunicarii in publicitate.
Daca privim totul in lumina, este vorba despre puternicele
instrumente ale comunicarii, despre anumite mecanisme ale
comunicarii. In masura in care le stdpanim, ele ne pot
facilita in anumite cazuri obtinerea unor rezultate
incredibile. Aceste mecanisme ne transpun in situatia



privilegiata de a intelege mult mai bine intreaga dimensiune
a comunicarii per se si, in definitiv, de a putea convinge si
de a castiga de partea noastra intr-un mod mult mai
eficient, atat partenerii de afaceri, cat si prietenii, membrii
familiei, ba chiar orice persoana cu care intram in contact in
viata privata sau profesionala.

Rezultatul? Va puteti atinge telurile mai usor.

A avea succes inseamna totodata atingerea unor obiective
clar definite. Vanzarea unui produs, popularitatea,
recunoasterea, schimbarea comportamentului altor oameni,
atingerea telurilor financiare, obtinerea raspunsurilor la
intrebari importante... toate acestea sunt succese. insa de
abia atingerea unui tel dinainte stabilit, care a fost clar
definit, inseamna sa avem cu adevarat succes.
Evenimentele care au loc fara a fi definite anterior de noi
insine, sunt caracterizate de obicei ca intamplare sau noroc.
insd pentru atingerea unui obiectiv este de reguld nevoie
atat de un plan, cat si de o strategie. Un plan cuprinde
puncte de orientare, obiective subordonate si adiacente,
premise, factori materiali si resurse, cum ar fi bani,
parteneri strategici si timp.

Sa luam ca exemplu un barbat curajos, care se decide sa
infiinteze o firma. Totul incepe evident cu o idee. Dar
adevarata forta motrica si motivatia se afla inaintea ideii:
cine resimte dorinta de independenta vrea sa schimbe ceva,
poate anumite aspecte ale propriei vieti, posibil chiar
intreaga sa existenta. Multi oameni viseaza la telurile lor. Nu
consider ca este o greseala si in niciun caz nu e
condamnabil, caci visele pot schimba lumea. Acest lucru |-
am trait mereu si mereu. Visul, deci imaginarea unui tel, a
unei dorinte, este baza pentru ceva nou, pentru schimbare.
La un moment dat, un vis poate domina intreaga viata,
poate deveni un master plan si poate da nastere unor
reprezentari cat se poate de reale, din care se dezvolta
strategii - pana intr-o zi, cand se intampla cu adevarat.
Astfel, infiintarea firmei ajunge la un moment dat sa capete



o importanta majora. Prin urmare, motivarea este urmata de
o idee, care la randul ei este sustinuta de un plan (concept
de afaceri, business plan). Acest plan permite anticiparea
tuturor situatiile posibile si simularea acestora, intr-un mod
foarte interesant, cu ajutorul unor instrumente adecvate,
cum ar fi programe de planificare sau alte software-uri. Se
naste un sistem. Toate cifrele sunt corecte si dau rezultatul
scontat. Lumea este perfecta - cel putin pe hartie.
Intreprinzatorul nostru tine in maini ideea, nisa de afaceri,
conceptul genial pentru firma sau produs. intreaga sa viata,
actiunile sale, existenta sa, visele sale graviteaza in
exclusivitate 1n jurul ideii sale de afaceri. Prietenii sai, care
la Tnceput ii sprijina si-i reconfirma din solidaritate planul, se
arata dupa o vreme putin iritati, deoarece intreprinzatorul
nostru foarte motivat nu mai vorbeste despre nimic altceva.
Dar aceste lucruri nu-l demoralizeaza pe proaspatul nostru
antreprenor. Si astfel, intr-o zi vine si ceasul cel mare.

Dupa ce a planificat totul perfect, purcede cu fruntea sus
intr-un pelerinaj catre banca, pentru a prezenta bancherului,
cu mandrie, conceptul sau, sperand sa obtina capitalul de
start necesar. Nu in ultimul rand, tocmai banca sa este cea
care se prezinta in permanenta ca fiind inovatoare.
Antreprenorul nostru se pregateste foarte bine pentru
intalnire. Pentru fiecare intrebare isi pregateste un raspuns
potrivit si foarte inteligent. Isi alege un nou outfit, purtand
acum un costum de marca perfect croit. Frizura, progresiva
la randul ei, subliniaza determinarea si forta sa de actiune.
in cele din urma, barbatul nostru se afld in fata omului cu
banii. incepe discutia cu cdteva remarci prietenoase si
prezinta apoi ideea sa senzationala. Se depaseste pe sine in
perfectiune oratorica - adevarul este ca se surprinde pe sine
insusi. Se pozitioneaza pe sine insusi, mai bine ca niciodata,
in centrul atentiei. Vorbeste despre calitatile sale
neobisnuite. Relateaza, ca daca s-ar putea materializa
ideea, atunci doar e/ ar fi capabil sa puna totul pe picioare.
Cu alte cuvinte, antreprenorul nostru in devenire, prezinta



motivat si cu toata vehementa logica si corectitudinea
sistemului pe care l-a dezvoltat. S-a gandit chiar si la
posibilii concurenti, este intr-adevar foarte bine pregatit! Va
distruge pur si simplu concurenta, multumita sistemului sau
genial. El este deja regele neincoronat, este nascut pentru a
fi antreprenor. lar ideea sa este pur si simplu geniala...

Ins&d bancherul nostru ii explicd antreprenorului nostru ca
este nebun si-| trimite acasa.

GRESEALA PRIMORDIALA

Poate ati si intuit deja care a fost greseala primordiala.

Pasii si premisele care duc la atingerea unui tel sunt de
naturi foarte diferite. Exista insa si un element comun al
aproape tuturor planurilor sau telurilor marete: in centrul lor
se vor afla mai devreme sau mai tarziu alti oameni, care
trebuie convinsi. Trebuie motivati sa adopte o anumita
atitudine sau sa renunte la alta si trebuie manevrati catre
un accept sau un refuz. Chiar si un om de stiinta care evita
comunicarea, care cerceteaza intr-un laborator inchis si
steril, va ajunge in situatia in care va avea nevoie de cineva
intr-un anumit scop, chiar daca este vorba ,doar” de femeia
de serviciu, pe care trebuie sa o convinga sa nu se atinga de
echipamentele sale sensibile sau sa nu umble la aparate.

Si tocmai astfel ne aflam deja Tn centrul subiectului
comunicarii. Nu conteaza daca doriti sa va invitati prietenul
la cinema, pentru a viziona un film care va intereseaza
foarte tare, despre care insa stiti ca prietenul dvs. nu-l va
savura cu adevarat pentru ca nu ii place genul, sau daca
trebuie sa castigati alegerile, sa explicati fiului dvs. viata si
valorile dvs., daca trebuie sa convingeti un colaborator sa
faca ceea ce-i cereti, daca vreti sa va cotati firma la bursa
sau sa-i vindeti unui client produsele dumneavoastra. Pe
parcursul oricarui plan care e menit sa duca spre un anume
tel, va trebui mai devreme sau mai tarziu sa convingeti, sau



mai bine zis sa puteti convinge. Obstacole apar in special
atunci, cand nevoile dvs. nu prezinta un interes prea mare
partenerului dvs. de comunicare - ceea ce, din pacate, se
intampla aproape intotdeauna.

Aceasta concluzie nu este esoterica: cunoasteti prea bine
aceasta situatie, insa din cealalta perspectiva. Exista mereu
oameni care doresc ceva, undeva, candva de la dvs. - in
fiecare zi, in fiecare saptamana. De obicei inabusiti deja din
fasa multe dintre incercarile de comunicare.

Dar sa ne intoarcem la dvs.: situatia va pare a fi complet
lipsita de perspectiva atunci cand un partener de
comunicare important nu numai ca nu da dovada de interes
pentru problema dvs., ci are chiar opinii diametral opuse
sau atunci cand dorinta dvs. ajunge sa intre in conflict cu
interesele sale.

Sunt sigur ca astfel de situatii va sunt mai mult decat
cunoscute.

Prin urmare, ,morala povestii” antreprenorului nostru este
evidenta: greseala domnului nostru a constat desigur in
faptul ca dezvolta totul mult prea mult pornind de la propria
persoana. Greseala sa mai profunda: nu vedea comunicarea
ca sistem - vom ajunge sa discutam in detaliu si acest
subiect. Pe scurt, comunicarea nu este doar un mod de
transmitere a informatiilor - ea este totodata un instrument,
pe care trebuie sa-l intelegem si la care trebuie sa cantam
cat mai virtuos. Un know-how real in ceea ce priveste
comunicarea, ofera intr-adevar posibilitati nebanuite. Vestea
buna: pentru a le invata si a le folosi, nu trebuie sa aveti
talent scriitoricesc si nici nu trebuie sa fiti experti in retorica.
Fara a exagera, putem spune ca prin intermediul
comunicarii sau prin intermediul unei comunicari bine
manuite, ne putem pune mult mai repede si mai eficient in
practica propriile planuri. Cel mai mare obstacol in calea
oricarui plan sunt insa oamenii, a caror comunicare nu o
putem controla.



Prin urmare, este vorba despre controlarea comunicarii,
cuvantul control avand in acest context un sens pozitiv. Si
pentru a exercita acest control, trebuie sa cunoastem
mecanismele sistemice ale comunicarii. Cunoscand aceste
mecanisme, veti fi - in adevaratul sens al cuvantului -
privilegiati.

Pe scurt, abordarea comunicarii umane, asa cum e
prezentata in capitolele urmatoare, va va oferi posibilitatea
de a modifica cu adevarat comportamentul celorlalti!

Stiu ca este o afirmatie foarte indrazneata! Dar mi-o asum.
lar pe dvs. va rog sa-mi mai acordati cateva clipe pentru
analiza catorva premise teoretice Tnainte de a vorbi apoi
despre practica.

Recunosc ca avem nevoie de exemple pentru a demonstra
cum se controleaza comunicarea si cum se pot evita
anumite situatii conflictuale. Tnsd in anumite conditii este
chiar necesar sa provocam intr-un mod adecvat conflicte,
daca ne putem apropia astfel de obiectivul nostru. Cu alte
cuvinte, aveti nevoie de diferite metode de comunicare!
insa elementul esential, a carui importantd aproape cd nu
poate fi supraevaluata, este urmatorul:

Daca vrem sa schimbam comportamentul altora - in
favoarea noastra sau a unor terti - atunci, contrar filosofiei
intrinsece a anumitor ,ghiduri standard”, nu trebuie sa ne
preocupe provenienta originara a comportamentului, de
exemplu din punct de vedere psihologic.

Cu alte cuvinte: nu prea e Iintelept, sa coboram in
strafundurile sufletului uman pentru a ne lasa prada
anumitor teorii, unele chiar foarte contradictorii, dar care se
regasesc in numar atat de mare in psihologie. Nu avem
nevoie de motivele pentru care cineva se comporta asa cum
se comporta, ci avem nevoie de metode cu ajutorul carora



sa modificam opinia celui din fata noastra. Nu De ce este
important, ci Cum!

O diferenta majora!

Parafrazand, am putea spune ca nu trebuie sa stiti de ce
merge o0 masina, ci cum trebuie sa o manuiti astfel incat ea
sa ruleze.

Imaginea umana, respectiv comportamentala, prezentata in
aceasta carte, nu se bazeaza pe abordarea si analiza uzuala
a ,profunzimilor launtrice ale motivatiilor psihice ale
individului”, care, dupa parerea mea, sunt aproape imposibil
de atins. Mai degraba este vorba despre numeroase
mecanisme si reguli obiective, care se nasc si actioneaza in
timpul comunicarii. Deci nu este vorba despre incercarea,
oricum sortita esecului, de a schimba psihicul uman.

Este vorba despre o noua viziune asupra lucrurilor, asupra
comportamentului si, bineinteles, este vorba despre
comunicare.

Haideti sa facem 1n acest context o scurta excursie in
misterioasa lume a psihologiei.



Ce nu se stie despre psihologie

Pentru prima oara in viata mea am fost provocat, pentru a
nu spune hartuit, cu problematica psihologiei in clasa a XlI-
a. Profesorul meu de etica si filosofie de atunci, pe care il
respectam foarte mult, ne-a introdus timp de jumatate de
semestru in lumea nebuna a lui Sigmund Freud si a colegilor
sai. Si pot recunoaste ca toate acestea mi-au folosit intr-
adevar la ceva. Ele mi-au oferit acele cunostinte de baza
atat de necesare, pentru a nu ma mai limita doar la lungile
plimbari romantice cu colegele de clasa, ci de a le
transforma foarte repede, cu ajutorul acestui psiho-know-
how, in tematizari ale interesantului subiect care este sexul
si a secretelor sale. Desigur, pur stiintific. Un avantaj imens.
Recunosc!

PRACTICA

Retinerile mele fata de disciplinele psihologiei, psihanalizei
si ale psihiatriei nu s-au nascut din nimic. Am adunat
experientele mele dureroase cu reprezentantii acestora,
care, insumate, m-au uimit de fiecare data, dar m-au si
oripilat. In acelasi timp, toate relatarile tuturor cunoscutilor
care avusesera de-a face intr-un fel sau altul cu terapeuti
sau cu vrajitoriile acestora, mi-au reconfirmat de fiecare
data dubiile fata de aceasta breasla.

Intr-o zi m-am decis sd& ma bag chiar eu ,sub cutitul” unor
psihologi si psihiatrii supracalificati, doar pentru a verifica
pe pielea mea ce se afla in spatele acestor vrajitorii. Pentru
a ma prezenta ca psiho-pacient demn de mila, am ,,adoptat”
0 sechela care nu corespunde nicidecum realitatii fiintei
mele. Astfel, ajunsesem sa povestesc psiho-tamaduitorilor
ca sufar de ani buni de teama de a vorbi in fata unui numar
mare de oameni. Multimile imi provoaca frica, iar sa vorbesc
in fata lor, cerinta impusa de noul meu loc de munca, cea de



profesor de economie, imi provoca mari probleme, pornind
de la accese de transpiratie pana la stari de voma dupa
prezentare. Permiteti-mi sa va asigur ca am sustinut
numeroase prezentari in fata unui auditoriu de peste o mie
de oameni, prezentari care mi-au facut mare placere si in
timpul carora nici macar nu mi-au transpirat palmele. Atat in
ceea ce priveste realitatea.

Am marsaluit foarte hotarat la mai multi psihologi,
psihoterapeuti si psihiatrii, pentru a le cere ajutorul. Nu va
puteti imagina ce mi-a fost dat sa traiesc pe parcursul
acestor sedinte, pentru care am taxat fara jena intre 200
USD si 600 USD.

in primul rdnd, inchipuiti-va ca toti terapeutii, fara exceptie,
au crezut fara nici un dubiu istoria bolii mele si fara a pune
macar o intrebare! Niciun terapeut nu a pus macar un
moment sub semnul intrebarii propriul meu diagnostic, pe
care 1l prezentam pe parcursul a circa 10 minute. Si nu ma
afisam nicidecum a fi retinut sau timid, ci foarte normal,
sigur de mine si direct, ca intotdeauna. Toti au intrebat
despre evenimente din copilaria mea si despre relatia cu
partenera mea de viata. De asemenea, chiar de la prima
sedinta, toti au inceput sa-mi prescrie o oarecare terapie
sau chiar un tratament medicamentos. Va puteti imagina
asa ceva? Va duceti la un medic (un medic adevarat) si ii
povestiti ca aveti probleme cu apendicele, iar acesta vi-l
opereaza numaidecat... Diagnosticul: ceea ce povesteste
sau crede pacientul sau ceea ce a citit intr-un ziar de duzina.
Exact aceasta s-a intamplat in acest caz. De necrezut, dar
adevarat! Daca nu ma credeti, luati 300 USD, imaginati-va o
poveste cu iz psihologic si incercati totul pe propria
dumneavoastra piele. Nu o sa va credeti ochilor si urechilor.
Ar fi cu adevarat hilar, daca nu ar fi atat de tragic. lar asta,
pentru ca aceeasi ,experti ai comportamentului sufletesc
uman” emit expertize pentru instante, atesta aptitudinile
soldatilor, decid daca infractori periculosi sau deranjati



