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Pentru David 111

In ultima zi de gradinitd, fiul nostru de sase ani,
David, se simtea in stare sd ia lumea in piept. L-am
intrebat ce vrea sd fie cind o sd creascd mare. Davey
m-a privit atent o clipd, apoi mi-a rdspuns: ,Tati,
vreau sd fiu profesor.”

,Profesor? Si ce-o si predai?” I-am intrebat.

,Pdi, tati”, mi-a rdspuns, ,cred cd vreau sid md fac
profesor de fericire.”

Profesor de fericire! latd o ambitie minunatd, nu
credeti?

De aceea dedic aceastd carte lui David, un bidietel
minunat cu un splendid tel in viatd, si mamei lui.






PREFATA

De ce apare aceastd carte? De ce se simte nevoia unei
discutii ample avand ca temd Puterea magicd a gandului?
Se vor publica doudsprezece mii de cdrti anul acesta.
De ce incd una?

Permiteti-mi sa va prezint doar cateva fapte ce au
stat la baza acestei decizii.

Cu cativa ani In urmd, am participat la o sedintd
extraordinar de impresionantd a unor agenti comerciali.
Vicepresedintele insdrcinat cu marketing-ul acestei
companii era foarte infldcdrat. Dorea s demonstreze
ceva. Aldturi de el, in prezidiu, se afla principalul repre-
zentant al organizatiei, un individ care ardta ca oricare
altul, dar care castigase in anul ce tocmai se incheiase
aproape 60 000 de dolari. Castigurile celorlalti repre-
zentanti se ridicau in medie pana la 12 000 de dolari.

Directorul a ridicat aceasta problema in fata grupu-
lui. A spus asa: , Vreau sd va uitati cu atentie la Harry.
Priviti-1. Ce are Harry in plus fatd de voi? El a castigat
de cinci ori mai mult decét voi, dar este oare de cinci ori
mai inteligent decat ceilalti? Conform testelor la care
este supus personalul companiei noastre, raspunsul
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este nu. Am verificat. Testele spun cd Harry este de
nivel mediu din acest punct de vedere.

A muncit Harry de cinci ori mai mult decat voi toti?
Conform rapoartelor, nu. De fapt, si-a luat mai multe
zile libere decat majoritatea angajatilor companiei.

A avut Harry un teritoriu mai bun? lardsi trebuie sa
spun ca nu. Darile de seamd au fost si ele de nivel
mediu. A beneficiat Harry de o educatie superioara? De
o sdndtate mai bund? Din nou, nu. Harry e prototipul
omului obisnuit, cu exceptia unui singur aspect.

Ceea ce il deosebeste pe Harry de voi toti”, a spus
vicepresedintele, ,este ca Harry a gandit la o scard de
cinci ori mai mare.”

Apoi, el a demonstrat cd succesul nu este neaparat
in directd legdturd cu puterea inteligentei, ci cu puterea
gandului.

Era o conceptie foarte interesantd. Si mi s-a Intiparit
in minte. Cu cat am fost mai atent cu fiecare persoana
cu care am vorbit, cu atat am inteles mai multe despre
ceea ce std intr-adevar in spatele succesului, si raspun-
sul mi-a devenit din ce in ce mai clar. Cu fiecare caz
despre care aflam, imi dddeam seama ca dimensiunea
contului in bancd sau intensitatea fericirii depind de
puterea gandului. Gandurile puternice sunt magice.

,Dacd puterea gandului este atadt de mare, de ce nu
se folosesc toti de ea?” Mi-am pus aceastd intrebare de
multe ori. Cred cd rdspunsul se afld in cartea de fata.
Chiar dacd nu prea vrem sa recunoastem, suntem cu
totii influentati in mod decisiv de gandurile celor din
jurul nostru. Si multe din aceste ganduri nu sunt puter-
nice, ci nevolnice. Mediul ce vd Inconjoara incearca sa
va tina In loc, s va facd sa ingrosati randurile celor ce
rateazd mereu locul intai. Vi se spune aproape zilnic ca
,sunt prea multi sefi si prea putini subalterni”. Cu alte
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cuvinte, nu mai exista ocazii de a conduce, cdci deja
sunt prea multi sefi, deci fiti satisfacut cad sunteti ceea ce
sunteti: un tip marunt.

Dar aceastd idee ca sunt ,prea multi sefi” nu prea
corespunde realitdtii. Cei care conduc in toate domeni-
ile va vor spune si dumneavoastrd, asa cum mi-au spus
si mie, ca ,necazul e cd sunt prea multi subalterni si nici
pe departe destul de multi sefi”.

Mediul acesta incredibil de meschin mai spune si
alte lucruri. Spune, spre exemplu, cd ,ce-o fi, o fi”, cd
nu va puteti controla destinul, ca ,,soarta” e atotputer-
nicd. Asadar, ldsati-vé visele la o parte, uitati de dorinta
de a avea o casd mai frumoasd, de a asigura copiilor o
facultate buni, o viatd mai buni. Resemnati-vi. Intin-
deti-va pe pat si asteptati-vd moartea.

Si cine n-a auzit spunandu-se cd ,,succesul nu merita
pretul pe care il cere”, ca si cum ar trebui sad va vindeti
sufletul, viata de familie, constiinta, valorile in care cre-
deti ca sd fiti in frunte. Cand, de fapt, sucesul nu cere
un pret anume. Fiecare pas Inainte va ofera dividende.

Si acest mediu ne mai spune ca oamenii luptd prea
mult pentru un loc in frunte. Asa o fi? Un director de
personal mi-a spus cd primeste de 50 pand la 250 de ori
mai multe cereri de slujbe pentru care salariul oferit
este de 10 000 de dolari pe an, decat pentru slujbe al
caror salariu este de 50 000 de dolari anual. Cu alte
cuvinte, existd de cel putin 50 de ori mai multd con-
curentd pentru slujbe inferioare in calitate decat pentru
slujbe cu perspective deosebite. Asadar, in ceea ce pri-
veste perspectivele, lumea de astdzi este ca o stradd
scurtd, dar deloc aglomerata. Sunt nenumadrate ocazii
care 1i asteaptd pe cei ce au Indrdzneala sd creadd in
puterea gandului.
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Principiile si conceptele fundamentale in teoria Pu-
terii magice a gAndului isi au sorgintea in izvoarele cele
mai nobile, in cele mai rafinate si prodigioase minti de
pe intreaga planetd. O minte asemenea celei a profetu-
lui David, care a scris: ,,Oamenii sunt ceea ce cred in
adancul sufletului cd sunt”; o minte comparabila cu cea
a lui Emerson, care a spus: ,,Oamenii mari sunt cei ce isi
dau seama cd gandurile guverneaza lumea”, minti de
calibrul celei a lui Milton, care a scris In Paradisul pier-
dut: ,Mintea este o lume In ea insdsi si doar ea poate
transforma iadul in rai sau raiul in iad.” Minti uluitor
de perspicace precum cea a lui Shakespeare, care a
remarcat: ,Nimic nu este nici bun, nici rdu, dacd nu il
considerdm ca atare.”

Dar pe ce dovezi ne bazdm? De unde stim ca marii
ganditori nu s-au inselat? Juste intrebdri. Dovada o
avem in vietile oamenilor de vaza ce ne inconjoara si
care, avand succes, implinindu-se intr-un mod fericit,
ne demonstreaza cd, intr-adevar, puterea gandului este
magicad.

Pasii simpli pe care i-am enuntat aici nu sunt teorii
nepuse in practicd. Nu sunt doar presupunerile si
pdrerile unui singur om. Sunt modalitati verificate de
abordare a unor situatii de viatd, sunt pasi ce se pot face
in orice imprejurare si care functioneaza ca prin magie.

Faptul cd cititi aceste pagini demonstreaza cd va
intereseazd sa aveti un succes sporit. Vreti sd vd impli-
niti dorintele. Vreti sd vad bucurati de un standard de
viatd superior. Vreti ca viata sa va ofere toate lucrurile
bune pe care le meritati. A fi interesat de succes e o cali-
tate minunata.

Mai aveti o calitate admirabila. Tindnd aceasta carte
in mana aratati ca sunteti suficient de inteligent pentru
a cauta instrumente care vd ajutd sa ajungeti unde
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doriti. De fiecare data cand construim ceva — masini,
poduri, rachete — avem nevoie de instrumente. In ten-
tativa lor de a construi o viatd de succes, multi uita ca
existd unelte care ii pot ajuta. Dumneavoastrd nu ati
uitat. Aveti, deci, cele doua calitdti fundamentale nece-
sare pentru obtinerea unui profit real de pe urma aces-
tei carti: dorinta de a obtine un succes mai rasunator si
inteligenta de a alege instrumentul care va va ajuta sa
va transformati dorinta in realitate.

Ganditi la scard mare si veti trdi la scara mare. Feri-
cirea dumneavoastra va fi evaluata la scara mare. La fel
si Implinirile. Si venitul. Si prietenii. $i respectul.

Am facut deja suficiente promisiuni.

Incepeti acum, chiar acum, s& descoperiti cum gan-
durile pot face minuni pentru dumneavoastra. Porniti
la drum cu aceastd afirmatie a marelui filozof Disraeli:
,Viata e prea scurtd pentru a fi trditd meschin.”






CUM VA VA AJUTA ACEASTA CARTE

In fiecare capitol al acestei carti veti gasi zeci de idei
concrete, practice, zeci de tehnici si principii care va vor
oferi posibilitatea de a imblanzi uriasa putere a gandu-
lui, in scopul de a obtine pentru dumneavoastra insiva
succesul, fericirea si satisfactia pe care le doriti cu atata
ardoare. Fiecare tehnicd este ilustrata elocvent printr-un
caz de viata real. Veti descoperi nu doar ce aveti de
fdcut, ci, in plus, lucru mult mai insemnat, veti vedea
exact cum se aplicd fiecare principiu la situatii si pro-
bleme concrete. Iata deci ce va face aceastd carte pentru
dumneavoastrd: vd va initia pe drumul cel bun, spu-
nandu-va

e Porniti hotdrat spre succes folosind puterea credin-

tei / 19

e Obtineti succesul crezand in reusitd / 20

o fnfréngeti neincrederea si aura ei negativa / 23

¢ Obtineti rezultate remarcabile crezand cu putere / 24

* Nu zamisliti decat ganduri pozitive / 28

e Cultivati-va puterea credintei / 32

® Puneti la punct un program concret de obtinere a
succesului / 33
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* Vaccinati-vd impotriva ,scuzemiei”, boala esecului / 30

e Aflati secretul ce se ascunde in atitudinea dumnea-
voastrd fata de sanatate / 39

* Faceti patru pasi pozitivi in directia vindecarii de
scuzemia ce invoca starea sanatatii / 43

¢ Aflati de ce puterea gandului este mai importanta
decét inteligenta / 45

¢ Folositi-va creierul la gandit —nu doar ca pe un sim-
plu depozit de fapte / 51

e Stapaniti la perfectie trei modalitati simple de a va
vindeca scuzemia ce invoca lipsa inteligentei / 52

* Depasiti obstacolul varstei — ,prea tandr” sau , prea
batran” / 52

e Uitati de scuzemia ce invoca ghinionul si atrageti
norocul de partea dumneavoastra / 59

¢ Folositi tehnica actiunii pentru a va vindeca de frica
si a va consolida increderea / 65

¢ Folositi-vd memoria astfel incat sd va sporiti doza
de incredere / 68

¢ Depadsiti-va frica fatd de ceilalti / 75

¢ Credeti mai mult in dumneavoastrad insiva folosin-
du-vé corect propria constiinta / 79

¢ Traduceti gandurile increzdtoare in fapte prin care va
dovediti increderea in sine / 83

e Invitati cei cinci pasi pozitivi meniti sa va consoli-
deze increderea si sa distruga frica / 89

* Descoperiti ca succesul are ca unitate de masura pu-
terea magica a gandului / 91

e Evaluati-va la valoarea reald si aflati ce calitéti aveti / 91
¢ Lasati-va gandurile sa tinteascd la Tnaltimea maxima
la care puteti ajunge / 95
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¢ Aprofundati limbajul ganditorilor efectivi prin acesti
patru pasi precisi / 97

¢ Folositi puterea gandului pentru a anticipa ce puteti
face in viitor / 100

e Conferiti valoare lucrurilor, oamenilor si dumnea-
voastrd ingiva / 105

* Lasati puterea gandului sa va influenteze perspec-
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sd ganditi la fel / 146

* Deveniti o persoand importanta crezand in impor-
tanta muncii dumneavoastra / 151

¢ Compuneti-va propriul slogan de tipul ,Cum sa ma
vand la justa mea valoare” / 161
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* Ganditi cu mai multa indrdzneald — ganditi ca
oamenii importanti / 164

* Transformati mediul inconjurator in aliatul dumnea-
voastrd / 166

* Nu-i ldsati pe ceilalti sa va tind in loc / 170
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¢ Alegeti atitudinile care va vor ajuta sa obtineti ceea
ce doriti / 189

¢ Puneti-va in miscare; deveniti entuziasti / 190

* Folositi puterea entuziasmului adevarat / 190

¢ Convingeti-va cd sunteti importanti / 198
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e Hotarati-va sa va folositi ideile / 243
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Credeti in reusita si veti reusi

4

Succesul inseamnd multe lucruri bune, minunate.
Succesul Inseamnd prosperitate personala: o casa fru-
moasd, concedii, cdldtorii, lucruri noi, sigurantd finan-
ciard, avantaje maxime pentru copiii dumneavoastra.
Succesul atrage admiratia, transforma oamenii In condu-
cdtori, conferd respect in perimetrul afacerilor si in viata
sociald. Succesul inseamna libertate: el va elibereaza de
griji, spaime, frustrdri si esec. Succesul Inseamna respect
de sine, el va ajuta sa gasiti In fiecare zi noi motive de
fericire adevdratd si satisfactie in viata si sa-i sprijiniti
mai mult pe cei care depind de dumneavoastra.

Succesul va transforma in invingatori.

Succesul — implinirea — este scopul suprem in viata.

Fiecare om ravneste succesul. Fiecare vrea ce e mai
bun in viatd. Nimanui nu-i place sa se tarasca, sa tra-
iascad In mediocritate. Nimdnui nu-i place sd fie obligat
sd ocupe un loc secundar.

O parte din acea pragmatica intelepciune care cla-
deste succesul se afld in acel citat din Biblie unde se
spune cd doar credinta poate muta muntii din loc.

Credeti, credeti cu putere cd puteti misca un munte
si veti putea. Nu cred multi oameni cd pot misca munti.
In consecint3, nu multi pot.
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Poate ati auzit vreodatda spunandu-se: ,,E o prostie
sd credem ca putem misca un munte comandandu-i:
«Munte, la o parte!» E pur si simplu imposibil.”

Cei care gandesc asa confunda credinta cu speranta.
Dar ce-i drept, e drept, nu puteti muta un munte spe-
rand. Nu puteti deveni director sperdnd. Nu puteti
obtine casa doritd cu cinci dormitoare si trei bai sau
salariul mare visat sperand. Nu puteti ajunge conduca-
tor sperand.

Dar puteti muta un munte cu credinta. Puteti obtine
succesul crezand in reusita.

Nu e nimic magic sau mistic in puterea credintei.

Asa functioneaza credinta. Credinta, atitudinea pozi-
tivd si constructivd nasc puterea, indeméanarea si ener-
gia necesare pentru a actiona. Atunci cand credeti ca
puteti reusi, ,cum veti reusi” va veni de la sine.

In fiecare zi, tineri americani isi fac debutul in slujba
aleasd. Fiecare dintre ei ,sperd” ca, la un moment dat,
sd se bucure de succesul ce-i insoteste pe cei ajunsi In
varful piramidei. Dar majoritatea acestor tineri nu cred
cu adevdrat cd pot ajunge in varf. Si nu ajung. Crezand
cd le este imposibil sd urce atat de sus, ei nu mai des-
coperd pasii care sd-i poarte spre inaltimi. Comporta-
mentul lor rdméne cel al unei persoane , mediocre”.

Dar cativa astfel de tineri cred cu putere in reusita.
Atitudinea pe care o adoptd in abordarea muncii lor
este rezumatd de cuvintele ,Voi fi printre primii”. Si
credinta puternica ii va purta spre varf. Crezand in
reusitd — si in faptul ca aceasta este posibilda — ei stu-
diazd si noteazd atent comportamentul directorilor cu
experientd. Invatd cum abordeazi oamenii de succes
problemele si cum iau decizii. Remarca atitudinile oa-
menilor de succes.
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Modalitatea de a duce lucrurile la capat std mereu la
indemana celui care crede in reusita.

Cunosc o tandra care s-a hotarat acum doi ani sa
pund pe picioare o agentie de vanzare a caselor mobile.
Multi au sfatuit-o sd nu porneasca la drum — céci nu-1
va putea parcurge pand la capat.

Avea economii in valoare de mai putin de 3 000 de
dolari si toti ii spuneau ca ar trebui sd aduca un capital
minim de cateva ori mai mare.

., Vezi ce concurentd ai avea”, i s-a spus. ,,Si, in plus,
ce experientd efectivd ai avut tu in vanzarea caselor
mobile, In administrarea de una singurd a unei afa-
ceri?” au intrebat-o sfatuitorii ei.

Dar aceastd tandra credea In ea insdsi si In capaci-
tatea ei de reusitd. A recunoscut pe loc cd nu are un
capital suficient, cd piata este foarte competitiva, cd nu
are experienta necesard.

,Dar”, a spus ea, ,toate informatiile pe care le-am
adunat demonstreaza ca industria caselor mobile se va
extinde. In plus, mi-am studiat atent concurentii. Stiu
ca sunt in stare sa vand rulote mai bine decat oricine
altcineva In acest oras. Ma astept sd si gresesc uneori,
insd voi ajunge printre primii foarte repede.”

Si a ajuns. I-a fost oarecum greu sa adune capital.
Credinta ei absolut nestramutata cd poate reusi in
aceastd afacere a cucerit increderea a doi investitori. Si,
inarmata cu o credinta absolutd, a reusit ,,imposibilul”
— a convins un fabricant de rulote sa-i ofere un inven-
tar limitat de articole fard a percepe nici un avans.

Anul trecut a vandut rulote in valoare de peste un
milion de dolari.

,Sper ca anul viitor sa depdsesc cifra de vanzari de
doua milioane de dolari”, ne spune ea.
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Credinta, credinta nestramutatd va va oferi modalitati
si mijloace concrete de a implini orice va propuneti. Si
increderea dumneavoastra in reusitd 1i face si pe altii sa
investeascd incredere in dumneavoastra.

Majoritatea oamenilor nu-si prea fac rezerve de cre-
dintd. Spre deosebire de altii: locuitorii Orasului Succe-
sului! Cu doar cateva saptdmani in urmd, un prieten
care este functionar intr-un departament rutier dintr-un
stat din Vestul Mijlociu mi-a relatat o poveste ce ilus-
treaza citatul cu , miscatul muntilor”.

,Luna trecuta”, a inceput prietenul meu, , departa-
mentul nostru a trimis Instiintari catorva companii de
constructii cu privire la faptul cd am obtinut autoriza-
tia de angajare a unei firme pentru proiectarea a opt
poduri incluse in programul nostru de construire a
unei autostrdzi. Costul estimativ al podurilor era de
cinci milioane de dolari. Firma aleasa avea sd perceapa
un comision de 4%, adica de 200 000 de dolari pentru
activitatea de proiectare.

Am expus aceasta propunere unui numadr de 21 de
firme. Primele patru in ordinea importantei s-au decis
de indata sd ofere propuneri. Celelalte 17 companii
erau mici, avand doar 3 pand la 7 ingineri fiecare. Am-
ploarea proiectului a determinat 16 dintre ele sa renunte.
Au studiat proiectul, au dat din cap si au spus hotdrat:
«E prea mare pentru noi. Ne-am fi dorit sa putem crede ca
ne vom descurca, dar nici mécar nu are rost si incercim.»

Dar una dintre aceste firme mici, o companie cu
doar trei ingineri, a studiat planurile si a spus: «Le con-
struim noi. Va vom supune atentiei un proiect.» Asa au
facut si au obtinut contractul.”

Cei care cred ca sunt in stare sd miste munti, o vor
face. Cei care nu se cred in stare, nu. Crezand, veti gdsi
puterea de a actiona.
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De fapt, in vremurile moderne, credinta face mult
mai mult decat doar sa miste muntii din loc. Un ele-
ment esential — de fapt, elementul absolut esential —in
activitatea de explorare a spatiului cosmic intreprinsa
in zilele noastre este credinta cd spatiul poate fi cucerit.
Daca oamenii nostri de stiintd nu ar crede cu putere si
fara putintd de tagadad ca omul poate caldtori in spatiu,
ei nu ar mai avea curajul, interesul si entuziasmul care
sd-i motiveze in munca lor. Dacd vom crede ca exista
leac pentru cancer, vom gasi, in cele din urma, solutii.

In prezent, se discuts despre construirea unui tunel
sub Canalul Manecii pentru a lega Anglia de continent.
Construirea acestui tunel depinde imens de médsura in
care oamenii responsabili vor crede In acest proiect.
(Intre timp s-a realizat — n.ed.)

Credinta in rezultate deosebite este forta genera-
toare, energia care se ascunde in spatele tuturor marilor
carti, piese de teatru, descoperiri stiintifice. Credinta in
succes std In spatele fiecdrei afaceri de succes, biserici si
organizatii politice. Credinta In succes este ingredientul
unic, cel mai insemnat si absolut esential care mode-
leazd oamenii de succes.

Credeti, credeti cu putere In reusita si veti reusi.

De-a lungul anilor, am vorbit cu multe persoane care
au esuat In carierd sau In tentativa de a porni o afacere.
Am auzit o multime de motive si scuze pentru esec.
Ceva foarte semnificativ apare in toate conversatiile
care au ca subiect esecul. Ca din senin, apare mai intot-
deauna o replica de tipul: ,Sincer vorbind, nici n-am
crezut cd o sd meargd”, sau ,,Am avut unele indoieli de
la bun inceput”, sau ,,De fapt, nici n-am fost prea mirat
cd n-a mers”.
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Atitudinea celui care porneste la drum spunandu-si
,Bine, bine, o sd incerc, dar nu cred cd o sd mearga”
aduce esecul.

Lipsa de credintd este o fortd negativd. Cand mintea
noastrd nu are incredere sau se indoieste, ea atrage
,motive” pentru a-si justifica neincrederea. Indoiala,
neincrederea, impulsul subconstient de a esua, lipsa de
entuziasm in ceea ce priveste reusita, toate acestea poarta
vina In majoritatea cazurilor de esec.

Indoiti-va si veti pierde.

Anticipati victoria si veti reusi.

O tandrd romancierd mi-a madrturisit de curand am-
bitiile sale scriitoricesti. A fost pomenit numele unuia
dintre scriitorii de vaza din domeniul ei de activitate.

,Oh”, a spus ea, ,domnul X este un scriitor minu-
nat, dar, desigur, eu nu pot avea nici pe departe succe-
sul lui.”

Atitudinea ei m-a dezamadgit foarte mult, cdci il
cunosc pe scriitorul in discutie. Nu e nici excesiv de
inteligent, nici prea perspicace, nici prea-prea, nici
foarte-foarte, cu exceptia faptului ca este deosebit de
increzdtor. Se crede printre cei mai buni, se comporta ca
atare si astfel devine cel mai bun.

E bine sd ne respectdim conducdtorul. Sa invatam de
la el. S& observam ce face. Sd-1 studiem. Dar nu sa-1
venerdm. Sa credem ca il putem depdsi. Ca putem fi
mai buni decét el. Cei ce se cred condamnati la locul al
doilea, vor face doar lucruri de calitatea a doua.

latd cum stau lucrurile. Credinta este termostatul
care regleaza fidel implinirile vietilor noastre. Priviti-1
pe cel care se sufocd In mediocritate. Crede cd merita
putin, deci primeste putin. Crede cd nu e in stare de
lucruri marete si nu este. Se crede neinsemnat si face
lucruri neinsemnate. Cu trecerea timpului, lipsa de



CREDETI iN REUSITA SI VETI REUSI 25

incredere in sine isi pune amprenta asupra felului in
care omul acesta vorbeste, merge, se poarta. Dacd nu
potriveste termostatul la o gradatie superioard, va de-
veni din ce in ce mai marunt in modul in care se auto-
evalueaza. Si, de vreme ce ceilalti vad in noi ceea ce
vedem noi insine, omul nostru va fi respectat din ce in
ce mai putin de cei din jur.

Haideti sd aruncdm o privire catre cel ce Inainteaza
mereu. Crede cd valoreazd mult si primeste mult.
Crede ca se poate ocupa de insdrcindri importante si
dificile — si poate. Prin tot ce face, prin modul sdu de a
se comporta fatd de ceilalti, prin caracterul, gandurile si
opiniile sale el transmite un mesaj simplu: ,Sunt un
profesionist. Sunt o persoand importanta.”

Oamenii sunt opera propriilor ganduri. Credeti in
lucruri Insemnate. Reglati-vd termostatul la o valoare
mare. Lansati-va in ofensiva succesului cu credinta sin-
cerd ca puteti reusi. Crezand in lucruri importante, veti
fi important.

Acum cativa ani, dupd un discurs in fata unui grup
de oameni de afaceri din Detroit, am vorbit cu unul
dintre domnii prezenti, care s-a apropiat de mine, s-a
prezentat si a spus: ,Mi-a placut foarte mult discursul
dumneavoastrd. Aveti cateva clipe libere? As vrea sd va
Impadrtdsesc o experienta personald.”

In cateva minute eram deja instalati confortabil intr-o
cafenea, asteptand sa ni se aducd rdcoritoare.

,Am trdit o experienta”, a inceput el, ,care se potri-
veste perfect cu ce ati spus in aceasta seard despre
importanta gandirii constructive si uriasa influenta a
gandirii distructive. N-am povestit niciodatd nimanui
cum m-am eliberat de mediocritate, dar as vrea sd vor-
besc cu dumneavoastrd despre acest subiect.”

,Si eu as fi bucuros sd va ascult”, am raspuns.
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,Ei bine, In urma cu doar cinci ani, munceam din
greu, ca orice alt om de rand. Dupad standardele obis-
nuite, trdiam in limitele decentei. Dar eram departe de
idealul visat. Casa noastra era mult prea micd si nu
aveam bani pentru céte lucruri ne doream. Biata mea
sotie nu se plangea, dar se vedea cu ochiul liber cd era
mai degrabd resemnatd cu soarta, decat fericitd. Eram
din ce in ce mai nemultumit. Ma durea cumplit sd vad
cum Imi dezamadgesc sotia si cei doi copii.

Dar astdzi lucrurile stau cu totul altfel”, a continuat
prietenul meu. ,Astdzi avem o splendida casa noud con-
struitd pe un teren de doi acri si o cabana la cateva sute
de mile la nord de aici, pe care o putem folosi tot timpul
anului. Nu ne mai facem probleme dacd ne vom putea
trimite copiii la un colegiu bun, iar sotia mea nu mai tre-
buie sd se simtd vinovata de fiecare data cand cheltuieste
pe haine noi. Vara viitoare plecim cu avionul in Europa,
pentru o lund de vacanta. Traim din plin.”

,Cum s-au intamplat toate astea?” l-am intrebat.

,S-au intamplat”, a rdspuns el, ,,cand, folosind ex-
presia dumneavoastra din seara asta, «am pus stdpa-
nire pe puterea credintei». Acum cinci ani am aflat
despre o slujbd la 0 companie aici, in Detroit. Pe atunci
locuiam in Cleveland. M-am hotarat sa vad ce-i cu slujba
asta, sperand sd castig ceva mai mult. Am ajuns aici
duminicé seara, iar interviul era luni.

Dupa cind, m-am instalat in camera de hotel si, ca
din senin, am simtit un dezgust profund fata de mine
insumi. «De ce», mi-am pus Intrebarea, «de ce sunt doar
un ratat din clasa de mijloc? De ce incerc sa obtin o slujba
care reprezintd un atat de neinsemnat pas inainte?»

Nici pand in ziua de azi nu stiu ce m-a impulsionat,
dar am luat o foaie de hartie cu emblema hotelului si
am scris numele a cinci persoane pe care le cunosteam
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bine de ani de zile si care md depdsiserd considerabil in
castigarea puterii si a responsabilitétii pe plan profesio-
nal. Doi dintre ei Imi fusesera vecini si se mutaserd intr-un
cartier select. Alti doi erau dintre cei pentru care lucra-
sem, iar ultimul Imi era cumnat.

Apoi — iardsi nu stiu ce m-a Impins sd fac acest
lucru — m-am intrebat ce au cei cinci prieteni ai mei si
eu nu am, cu exceptia slujbelor mai bune. M-am com-
parat cu ei in privinta inteligentei, dar, sincer, n-am
ajuns la concluzia cd ei Imi sunt superiori in acest do-
meniu. Nu puteam spune, cu mana pe inimd, nici cad
ma bateau la capitolele educatie, integritate sau deprin-
deri personale.

In cele din urma, am ajuns la o alta calitate despre
care se vorbeste mult. Initiativa. Nu-mi fdcea nici o pla-
cere si recunosc, dar nu aveam Incotro. In aceasta pri-
vintd, eram cu mult inferior prietenilor mei ce doban-
disera succesul.

Era aproape trei dimineata, dar mintea imi era ului-
tor de limpede. Pentru prima data intelesesem care este
punctul meu slab. Descopeream ca ma mentinusem in
umbra.

M-am privit cu sinceritate maximd si am aflat ca
motivul pentru care nu aveam initiativa era ca nu cre-
deam cu putere in valoarea mea.

Am petrecut restul noptii amintindu-mi cum m-am
ldsat dominat dintotdeauna de lipsa de Incredere in
mine Insumi, cum imi pusesem la lucru propria minte
impotriva mea. Mi-am dat seama cd Imi inoculasem
ideea cd nu sunt in stare sd progresez, cand, de fapt,
eram perfect capabil sd fiu mai bun. Md evaluam la un
pret de nimic. Am gasit o urma de autosubestimare in
tot ce facusem. Apoi, mi-a venit deodatd ideea ca



28 PUTEREA MAGICA A GANDULUI

nimeni altcineva nu va avea incredere In mine pand
cand eu Insumi nu voi avea.

Exact in acea clipd, m-am hotarat: «Nu ma voi mai
simti inferior. De azi Tnainte nu ma voi mai vinde ieftin.»

A doua zi dimineatd, pdstram Incd in suflet acea
incredere. In timpul acelui interviu pentru obtinerea
noii slujbe, mi-am pus prima datd la incercare acest
sentiment. Inainte de revelatie, speram sd am mdcar
curajul sa cer cu 750 de dolari sau poate cu 1 000 mai
mult decéat salariul meu actual. Dar acum, dandu-mi
seama céd valorez ceva, am cerut o marire de 3 500 de
dolari. Si am obtinut-o. Mi s-a oferit aceastd suma pen-
tru cd, dupd o noapte lunga de autoanaliza, am gasit
inlduntrul meu calitdti ce meritau aceastd rasplata.

In doar doi ani dupa ce am obtinut postul, mi-am
cladit reputatia omului ce stie sa incheie afaceri. Apoi
afacerea a intrat intr-o perioada de crizd economica. Dar
actiunile mele au crescut, pentru cd eram unul dintre cei
mai buni oameni de afaceri capabili s& Incheie contracte
din intreaga retea. Cand compania a fost restructurats,
am fost recompensat cu un numadr substantial de actiuni
si 0 sumd si mai impresionantad de bani.”

Credeti in dumneavoastra insiva si lucrurile vor lua
intorsdtura dorita.

Mintea dumneavoastra este o ,,uzina de ganduri”. E
o uzind aglomeratd, ce produce nenumadrate ganduri zi
de zi.

In aceastd uzina de ganduri, productia este l3sats in
grija a doi maistri, dintre care pe unul il vom numi
domnul Triumf, iar pe celdlalt domnul Esec. Domnul
Triumf este responsabil cu fabricarea gandurilor pozi-
tive. El e specializat In producerea motivelor pentru
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care sunteti capabil, sunteti calificat si doriti sa faceti un
anume lucru.

Celdlalt maistru, domnul Esec, produce ganduri
negative, ce conduc la autosubestimare. El este expert
in forjarea motivelor pentru care nu sunteti capabil,
sunteti slab si nepotrivit. Specialitatea lui este lantul de
ganduri de tipul ,,de ce veti esua”.

Atat domnul Triumf cat si domnul Esec sunt incredi-
bil de receptivi. Ei isi semnaleazd imediat prezenta. Nu
trebuie decat sa transmiteti cel mai slab ordin mental
adresat oricaruia dintre ei si vor intra in actiune. Daca
semnalul este pozitiv, va intra in scena domnul Triumf
si se va pune pe treaba. In acelasi fel poate fi contactat
domnul Esec, dacd semnalul trimis este negativ.

Ca sd vedeti cum lucreaza cei doi maistri pentru
dumneavoastrd, puneti-vd la Incercare in urmadtoarea
situatie. Spuneti-va: ,E o zi cumplitd azi.” Va intra in
actiune domnul Esec si va produce dovezi care va pot
demonstra cd aveti dreptate. Vd va sugera ca e prea
cald sau prea frig, cd afacerile se vor impotmoli azi, ca
vanzadrile vor scadea, ceilalti oameni vor fi irascibili, vi
s-ar putea face rau, sotia va avea toane. Domnul Esec
este uluitor de eficient. V& va convinge in doar cateva
minute. Chiar este o zi proastd. Fara sa va dati seama,
veti ajunge sa credeti cd e o zi infiordtor de proasta.

Dar daca va spuneti: ,E o zi frumoasa azi”, va intra
in scend domnul Triumf. V& va spune: ,E o zi minunatad.
Aerul e proaspat. Viata e frumoasa. Azi puteti recupera
cate ceva din treburile restante.” Si atunci, ziua va fi
buna.

In acelasi fel v va arita domnul Esec de ce nu puteti
pune in valoare calitatile domnului Smith; domnul Tri-
umf va va ardta ca puteti. Domnul Esec vd va convinge
ca nu veti reusi, iIn vreme ce domnul Triumf va va
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demonstra cd aveti motive pentru a izbdndi. Domnul
Esec va pune la punct o pledoarie exceptionald Impo-
triva lui Tom, In timp ce domnul Triumf va va evoca
mai multe motive pentru care il agreati pe Tom.

Si cu cat mai mult veti da de lucru oricaruia dintre
acesti doi maistri, cu atat va deveni mai puternic. Dacd
domnul Esec va munci mai mult, isi va suplimenta per-
sonalul si va pune stapanire pe o portiune mai insem-
nati a mintii dumneavoastra. in cele din urmi, va
deveni stdpan pe intreg departamentul de producere a
gandurilor si s-ar putea ca toate gandurile sa fie de
naturd negativa.

Singurul lucru intelept pe care-1 puteti face este sa-1
concediati pe domnul Esec. Nu aveti nevoie de el. Nu
vreti sa vd spund mereu cd nu sunteti capabil, cd nu
sunteti pregdtit, cd nu veti reusi si asa mai departe.
Domnul Esec n-o sd va ajute sd ajungeti unde doriti,
deci dati-1 afara.

Folositi-1 neintrerupt pe domnul Triumf. De fiecare
datd cand mintea dumneavoastrd zamisleste un gand,
solicitati interventia domnului Triumf. El va va arata
cum puteti reusi.

In intervalul cuprins intre acest moment si maine la
aceeasi ord, inca 11 500 de consumatori isi vor fi facut
intrarea triumfald in Statele Unite.

Populatia creste intr-un ritm record. Pentru urmatorii
zece ani, cresterea este estimatd la aproximativ 35 de
milioane. Aceasta cifra reprezintd insumarea populatiei
actuale din cele mai insemnate metropole americane: New
York, Chicago, Los Angeles, Detroit si Philadelphia.
Inchipuiti-va!

Noi ramuri industriale, noi descoperiri stiintifice,
piete in curs de extindere — toate ofera sanse de castig.
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Aparitia lor este o veste bunda. Avem norocul de a trai
in cele mai minunate timpuri!

Toate semnalele se traduc printr-o cerere imensa de
oameni de prima mana in toate domeniile — oameni ce
poseda capacitatea superioard de a-i influenta pe
ceilalti, de a le coordona activitatea si a le fi utili prin
functia lor. Iar cei ce vor ocupa aceste posturi de con-
ducere sunt in prezent adulti sau aproape adulti. Si
dumneavoastra sunteti unul dintre ei.

Garantia succesului pe plan global nu este, desigur,
o garantie a succesului personal. De-a lungul vremii,
Statele Unite au avut mereu progrese economice. Dar,
la o privire rapidd, vom observa ca milioane si milioane
de oameni — de fapt, majoritatea — se luptd, dar nu
reusesc. Majoritatea se baldceste incd in mediocritate in
ciuda ocaziilor record din ultimii doudzeci de ani. Si in
perioada de inflorire care ne asteaptd, cei mai multi
dintre noi vor continua sd se Ingrijoreze, sd le fie teama,
sd se tarascd prin viatd cu sentimentul cd sunt niste ni-
micuri, cd nu sunt apreciati, incapabili sa facd ce vor. In
consecintd, orice fac le va aduce prea putind satisfactie,
prea putind fericire.

Cei ce preschimba ocaziile favorabile in recompense
(si credeti-md pe cuvant, sunt convins cd si dumnea-
voastrd sunteti unul dintre ei, caci daca nu ati fi ati lasa
totul pe seama hazardului si nu ati citi aceasta carte),
doar aceia vor fi Inteleptii ce vor invdta cum sa-si lase
gandurile sa-i poarte spre succes.

Intrati. Usa succesului vi se deschide in fatd. Deveniti
acum unul dintre alesii care obtin ce doresc de la viata.

Acesta este primul pas cdtre succes. Este un pas fun-
damental. Nu poate fi sdrit. Pasul Unu: Credeti in dum-
neavoastrd, credeti in reusita.
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Cum sa cultivati puterea credintei

Iatd trei modalitati pentru a dobandi si consolida
puterea credintei:

1. Ganditi-va la succes, nu la esec. La serviciu, acasd,
inlocuiti gandurile indreptate spre esec cu cele
directionate catre succes. Cand va confruntati cu o
situatie dificild, spuneti-va: , Voi castiga”, si nu
,Probabil cd o sd pierd”. Cand concurati cu
cineva, ganditi-va: ,,Sunt printre cei mai buni”, si
nu ,,Sunt depdsit”. Cand se iveste un prilej favor-
abil, convingeti-va: ,Sunt In stare” si niciodatd
,Nu pot”. Lasati-vd procesul de gandire sd fie
guvernat de un singur gand: ,,Voi reusi”. Daca va
ganditi la succes, vd obligati mintea sd zamisleasca
planuri care va aduc succesul. Gandindu-va la
esec, veti obtine exact contrariul. Va veti obliga
mintea sa producd ganduri care vor atrage esecul.

2. Reamintiti-vd in mod constant cd sunteti mai bun
decat credeti ca sunteti. Oamenii de succes nu
sunt construiti dupa modelul lui Superman. Suc-
cesul nu cere un superintelect. Nu existd nimic
mistic in legaturd cu succesul. El nu se sprijind pe
hazard. Oamenii de succes sunt oameni obisnuiti
care si-au cultivat increderea in ei insisi si in ceea
ce fac. Niciodata — da, niciodatd sa nu va evaluati
la un pret de nimic.

3. Credeti in lucruri méarete. Dimensiunea succesului
dumneavoastra este conditionata de dimensiunea
increderii. Dacd va propuneti scopuri mdrunte, va
puteti astepta la impliniri nesemnificative. Propu-
neti-va sd atingeti teluri importante si veti avea
succese importante. Nu uitati! Ideile si planurile mari
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sunt adesea mai simple — in orice caz cu nimic
mai dificile — decat ideile si planurile marunte.

Domnul Ralph J. Cordiner, presedintele comitetului
de conducere al Companiei General Electric, a spus
urmadtoarele In cadrul unei conferinte pe tema conduc-
erii: ,Cerem fiecarui om ce aspird la succes — pentru el
si pentru compania sa — hotdrarea de a pune in apli-
care un program personal de autoperfectionare. Nimeni
nu va ordona cuiva sd devind mai bun... Fie cd cineva
zaboveste in urmd, fie cd inainteaza in domeniul sau,
totul se leagd de sarguinta personala. Asta ia timp,
munca si sacrificii. Nimeni nu poate face aceste lucruri
in locul dumneavoastrd.”

Sfatul domnului Cordiner este temeinic si pragma-
tic. Puneti-1 in aplicare. Cei ce ajung in pozitii de varf in
afaceri, comert, inginerie, activitate religioasd, scris,
teatru si in orice altd zond ajung acolo urmarind consti-
incios si fard intrerupere un plan de autoperfectionare si
progres.

Orice program de instruire — si exact asta va pro-
pune cartea de fatd — trebuie sa fie in stare sa véa ofere
trei lucruri. Trebuie sa va furnizeze continutul, asa-nu-
mitul ce-si-fac. In al doilea rand, trebuie si va sugereze
o0 metodd, adicd un cum-sd-fac. Iar in al treilea rand,
trebuie sa se supuna ,testului cu acid”. Adicd sd pro-
ducad rezultate.

Ce-ul programului dumneavoastrd personal de
instruire In vederea succesului se bazeaza pe atitudi-
nile si tehnicile oamenilor de succes. Cum se comporta
ei? Cum depdsesc obstacolele? Cum céstiga respectul
celorlalti? Ce 1i deosebeste de oamenii obisnuiti? Cum
gandesc ei?
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Cum-ul planului dumneavoastra de autoperfectio-
nare si progres constd intr-o serie de modalitati con-
crete de actiune. Ele se regdsesc in fiecare capitol. Si
functioneaza. Puneti-le In practicd si convingeti-va.

Cum rdmane cu cea mai importantd parte a instru-
irii: rezultatele? In doar cateva cuvinte, aplicarea con-
stiincioasd a programului Infdtisat aici pe larg va va
aduce un succes de asemenea dimensiuni incat acum vi
se poate pdrea imposibil. Desfdcut in pdrti compo-
nente, programul personal de instruire va va aduce o
serie de recompense: recompensa unui respect mai pro-
fund din partea familiei dumneavoastrd, rasplata
reprezentatd de admiratia din partea prietenilor si aso-
ciatilor, sentimentul utilitatii, constiinta propriei valori
si a propriei pozitii, un venit mai substantial si un stan-
dard de viatd mai ridicat.

Va puteti coordona singur instruirea. Nu va trage
nimeni cu ochiul ca sd vd spund cum sa o concepeti.
Aceasta carte va va fi ghid, dar numai dumneavoastra
va puteti Intelege. Numai dumneavoastrd va puteti im-
pune sd urmati acest program. Numai dumneavoastrd va
puteti evalua progresele. Numai dumneavoastrd va pu-
teti corecta dacd faceti un pas gresit. Pe scurt, va veti
instrui In scopul obtinerii unor impliniri si a unor suc-
cese mai insemnate.

Sunteti deja In posesia unui laborator perfect echipat
in care puteti lucra si studia. Laboratorul acesta este
pretutindeni In jurul dumneavoastra. Si constd din fiinte
umane. El vd oferd toate exemplele posibile de actiune
umana. Si puteti invdta lucruri nebanuite de indata ce
va considerati un om de stiinta in propriul sau labora-
tor. In plus, nu aveti nimic de cumparat. Nu aveti chirie
de platit. Nici taxe de nici un fel. Puteti folosi labora-
torul cat doriti, pe gratis.
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In calitate de director al propriului laborator, veti
dori sa faceti ce face orice om de stiinta: sa observati si
sd experimentati.

Nu vi se pare surprinzator ca majoritatea oamenilor
inteleg atat de putine despre motivele celorlalti de a se
comporta intr-un anume sens, desi sunt inconjurati de
oameni toatd viata? Asta pentru cd ei nu sunt observa-
tori experimentati. Unul dintre scopurile importante
ale acestei cdrti este sd va ajute sd observati, sa cultivati
o intelegere profunda a actiunilor umane. Va veti putea
pune intrebari de tipul: , De ce are John atata succes, in
vreme ce Tom abia se descurcd?”, , De ce au unii multi
prieteni, iar altii doar cativa?”, ,De ce acceptd oamenii
bucurosi ce le spune o anumita persoand, dar ignord pe
altcineva care le spune exact acelasi lucru?”

Procesul de instruire va va asigura Invdtarea unor
lectii de pret prin simpla observatie.

Iatd doud sugestii speciale care va vor ajuta sa deve-
niti un observator calificat. Alegeti in vederea unui stu-
diu special doi dintre oamenii de mare succes si doud
dintre persoanele cel mai putin realizate pe care le cu-
noasteti. Apoi, pe masura ce cititi aceasta carte, remar-
cati cat de fidel este prietenul dumneavoastrd ce a
obtinut succesul principiilor succesului. Remarcati, de
asemenea, cum studiul celor doud extreme va ajutd sa
patrundeti pe tdrdmul acelei Intelepciuni care nu da
gres niciodata si care are o directie bine stabilitd: urma-
rea neabatutd a adevarurilor enuntate in cartea de fata.

De fiecare data cand intrati in contact cu altcineva
aveti ocazia sa vedeti principiile cladirii succesului In
actiune. Obiectivul dumneavoastra este transformarea
actiunilor indreptate catre succes in obisnuintd. Cu cat
exersam mai mult, cu atdt mai la indemana va vor fi
actiunile indreptate in directia dorita.
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Cei mai multi dintre noi au prieteni al cdror hobby
este cresterea plantelor sau a animalelor. Si am auzit cu
totii replici de genul: ,Md emotioneaza sd vad plantele
crescand. Priveste cum iti raspund cand le dai hrana si
apa. Uite cat au crescut fatd de saptamana trecuta.”

In mod sigur, e emotionant si vezi ce efecte are
stransa cooperare dintre om si naturd. Dar nu este nici
pe departe la fel de fascinant ca observarea propriului
raspuns la un program directionat de administrare a
gandurilor. E amuzant sd simtiti cum va cresc increde-
rea in sine, eficienta si succesul zi de zi, luna de luna.
Nimic — absolut nimic — nu va oferd mai multd satis-
factie in viatad decat faptul cd stiti cd sunteti pe drumul
succesului si al implinirii. Si nimic nu va poate stimula
mai mult decat autodepdsirea.



2

Vindecati-va de ,scuzemie”,
boala esecului

Obiectul de studiu ce va va ajuta sa véa transformati
gandurile in succes este comportamentul uman. Veti
analiza oamenii foarte atent pentru a observa si apoi a
aplica principiile ce vd vor conduce la un succes sigur.
Si doriti sd incepeti chiar acum.

Daca studiati oamenii in profunzime, veti descoperi
cd cei pe care i-a ocolit succesul suferd de o boala a gan-
durilor care le sufocd mintea. Vom numi aceasta boala
scuzemie. Orice esec este indiciul maladiei deja mentio-
nate in faza avansatd si majoritatea persoanelor ,medio-
cre” suferda méacar de o forma usoara a bolii.

Veti intelege cd scuzemia explicd diferenta dintre
persoana ce avanseazd si cea care abia reuseste sd se
mentind pe pozitie. Veti afla ca succesul individual este
invers proportional cu inclinatia de a-ti fabrica scuze.

Cel care nu a progresat deloc si nici nu are asemenea
intentii are mereu pregdtita un sac de motive spre a-si
explica lipsa de actiune. Cei cu impliniri marunte explica
cat ai clipi de ce nu au, de ce nu fac, de ce nu pot si de
ce nu sunt.

Studiati vietile oamenilor de succes si vad veti da
seama de urmadtorul adevar: orice scuzd invocata de
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cineva mediocru ar putea fi, dar nu este, invocatd de
omul de succes.

N-am intalnit si n-am auzit niciodata de un director
influent, de un ofiter, un comerciant, un profesionist
sau un conducdtor in orice domeniu care n-ar fi putut
gdsi una sau mai multe scuze majore pentru a se ascunde
dupd deget. Roosevelt s-ar fi putut ascunde in spatele
picioarelor sale inerte; Truman indaratul lipsei sale de
studii superioare; Kennedy ar fi putut spune: ,Sunt prea
tandr ca sd fiu presedinte”; Johnson si Eisenhower s-ar
fi putut eschiva invocand atacurile de cord.

Asemeni oricdrei boli, scuzemia se agraveazd daca
nu se administreazd tratamentul adecvat. Victima aces-
tei maladii a gandului e supusd urmdtorului proces
mental: ,Nu fac lucrurile cum ar trebui. Ce alibi pot
folosi ca sd scap cu fata curatd? Sa vedem: o sdndtate
subredd? lipsa studiilor? varsta inaintatd? tineretea?
ghinionul? nenorocirile personale? sotia? educatia pe
care am primit-o de acasa?”

De indatd ce victima bolii esecului si-a ales o scuza
care ,va tine”, nu mai renuntd la ea. Apoi se bazeazd pe
ea pentru a-si explica siesi si celorlalti de ce nu progre-
seaza.

Si de fiecare data cand victima invoca scuza, aceasta
se intipdreste adanc in subconstientul sau. Gandurile, fie
ele pozitive sau negative, devin mai puternice cand sunt
repetate iIn mod constant. La inceput, victima scuzemiei
stie cd alibiul sdu este mai mult sau mai putin o min-
ciund. Dar, cu cat il repetd mai des, cu atat este mai con-
vinsa de adevarul lui incontestabil, de faptul ca alibiul
este motivul real pentru care nu a obtinut efectul scontat.

In aceste conditii, Prima Procedurd in programul
dumneavoastrd individual de dobandire a succesului
prin intermediul gandurilor trebuie sa fie wvaccinarea
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impotriva scuzemiei, boala esecului. Scuzemia apare intr-o
varietate de forme, dar cele mai cumplite ipostaze ale
maladiei sunt scuzemia sandtatii, a inteligentei, a vars-
tei si a hazardului. S& vedem acum in ce fel ne putem
apdra de aceste patru forme frecvente ale bolii.

Patru dintre cele mai frecvente forme
de scuzemie

,Dar siandtatea mea este subredd.” Scuzemia ce

1invocé motive de sdndtate variaza de la cronicul

,Nu md simt bine”, pana la mai precisul ,Sufdr de
cutare si cutare”.

Sandtatea ,subredd”, ce imbracd o mie de forme
diferite, e folositd ca scuza pentru esecul in ceea ce per-
soanele respective si-au propus sa facd, esecul in accep-
tarea unei responsabilitati mai Insemnate, in castigarea
banilor, in obtinerea succesului.

Milioane si milioane de oameni sufera de acest tip
de scuzemie. Dar sunt oare aceste scuze in majoritatea
lor legitime? Ganditi-va o clipa la toti oamenii ce au
obtinut un succes remarcabil pe care 1i cunoasteti si
care si-ar fi putut folosi sdndtatea precard ca scuzad dar
nu au facut-o.

Prietenii mei medici mi-au spus cad nu exista speci-
menul perfect de viatd adultd. Fiecare are cate o pro-
blemé de sdndtate. Multi se folosesc de ea pentru a se
lasa partial sau total in voia scuzemiei de acest tip; nu
si oamenii de succes.

Intr-o singurd dupi-amiaza am trait doud experiente
care ilustreaza atitudinea corecta si incorecta in ceea ce
priveste sdndtatea. Abia terminasem de sustinut un
discurs in Cleveland. Apoi, un individ cam de treizeci
de ani m-a rugat sd-1 ascult pentru cateva minute. M-a



40 PUTEREA MAGICA A GANDULUI

felicitat pentru ce am spus, dar mi-a marturisit: ,Mi-e
teama ca ideile dumneavoastrd nu ma prea ajuta.”

,Vedeti”, a continuat el, ,eu sufar de inima si sunt
sub control permanent.” Mi-a explicat ca fusese la patru
doctori, care nu reusiserd sd stabileascd un diagnostic.
M-a intrebat ce-i sugerez sa faca.

,Ei bine”, i-am spus, ,nu stiu mai nimic despre
inimd, dar, ca de la un profan la altul, sa fiu in locul
dumneavoastrd, as face trei lucruri. Mai intai, as con-
sulta cel mai bun specialist cardiolog cu putintd si as
accepta diagnosticul lui fara umbra de indoiala. Ati fost
deja consultat de patru medici si nici unul nu a gasit
nimic in nereguld cu inima dumneavoastra. Acceptati
ca diagnostic final ceea ce spune al cincilea doctor. S-ar
putea foarte bine sa aveti o inimd perfect sandtoasa.
Dar, dacd continuati sa va faceti griji, s-ar putea foarte
bine sa va provocati o afectiune foarte serioasa a inimii.
Céutand boala cu lumanarea nu veti intarzia sa o gasiti.

Al doilea lucru pe care vi-l recomand este sa cititi
minunata carte a doctorului Schindler, Cum sd trditi din
plin 365 de zile pe an. Doctorul Schindler demonstreaza
in aceasta carte remarcabila ca trei din fiecare grup de
patru paturi de spital sunt ocupate de bolnavi ce sufera
de BPE — boli provocate de emotii. Inchipuiti-va, trei
din patru astfel de oameni ar fi perfect sandtosi daca ar
fi Invatat cum sa-si tind emotiile in frau. Cititi cartea
doctorului Schindler si elaborati-va propriul program
de «stdpanire a emotiilor».

In al treilea rand, m-as hotira si ma bucur de viati
pand la moarte.” Si i-am explicat acestui biet suflet chi-
nuit ce sfat pretios primisem cu multi ani in urma de la
un prieten avocat care se vindecase de tuberculoza. Stia
cd va trebui sd ducd o viatd cu multe privatiuni, dar
asta nu l-a oprit sa-si practice profesia, sa aiba o familie
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frumoasa si sd se bucure cu adevarat de viata. Prietenul
meu, acum in varstd de 78 de ani, isi exprima filozofia
in urmdtoarele cuvinte: ,O sa trdiesc pana in ultima zi
si nu o sa amestec viata cu moartea. Am de gand s tri-
iesc atata vreme cat ma aflu pe acest pamant. De ce sd
fiu in viata numai pe jumatate? Fiecare minut in care se
trdieste cu mare spaimd de moarte ar putea fi, la fel de
bine, ldsat in grija mortii.”

Se fdcuse tarziu si trebuia sa plec, cdci trebuia sd
prind un avion spre Detroit. Am avut parte in avion de
a doua experientd, de data asta mult mai placuta. Dupa
zgomotul decolarii, am auzit un ticdit. Destul de uimit,
m-am uitat inspre cel ce stdtea langd mine, caci mi se
pdrea cd sunetul venea de la el.

Mi-a zambit binevoitor si mi-a spus: ,Nu e o bomba.
E doar inima mea.”

Am rdmas, evident, surprins, deci a inceput sd-mi
spund ce se intamplase.

Cu doar 21 de zile in urma, fusese supus unei ope-
ratii ce avea drept scop implantul unei valve de plastic
in inima sa. Ticditul, mi-a explicat el, avea sd continue
inca vreo cateva luni, pana cand tesutul cel nou avea sa
creascd si sd acopere valva artificiald. L-am intrebat ce
planuri de viitor avea.

,Oh”, mi-a rdspuns, ,am planuri mari. Voi urma dreptul
cand ma voi intoarce in Minnesota. Sper sd lucrez pentru
guvern intr-o buna zi. Doctorii mi-au spus sd nu exagerez
cu efortul cateva luni, dar dupa aceea voi fi ca nou.”

Iatd cele doud modalitdti de a privi problemele de
sdndtate. Primul caz ne infdtiseazd pe cineva care, fara
sd fie mdcar sigur cd este bolnav, e ingrijorat, deprimat,
se apropie de Infrangere, dorind sa-si gdseasca un aliat
care sd-1 sustina in decizia sa de a nu mai continua dru-
mul. Al doilea caz ne vorbeste despre o persoana care,
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desi supusd la una dintre cele mai complicate operatii,
debordeaza de optimism si de nerdbdarea de a intra in
actiune. Diferenta consta in modul lor de abordare si de
a se gandi la propria sdndtate!

M-am lovit adeseori de scuzemia ce invocd boala.
Am diabet. De indata ce am descoperit ca sufar de aceasta
boald (cu vreo 5 000 de injectii cu insulind In urma), am
fost avertizat: , Diabetul este un neajuns fizic; dar cel
mai mare rau vi-l puteti face adoptand o atitudine
negativa fatd de el. Fiti ingrijorat din cauza acestei boli
si e posibil sd aveti necazuri serioase.”

Normal cd din ziua in care am aflat cd am diabet am
cunoscut multe persoane ce suferd de aceeasi boald. Va
voi povesti despre doud cazuri extreme. Un individ
suferind de o formad foarte usoard a maladiei apartine
sectei mortilor in viatd. Obsedat de frica de schimbarile
meteorologice, el e respins si ridiculizat. fi e frica de
infectii, deci Indeparteaza pe oricine are cat de putin
nasul infundat. {i e frics s& nu se expuna prea mult, deci
nu face aproape nimic. Isi cheltuieste cea mai mare parte
a energiei mentale ingrijorandu-se cu privire la ce s-ar
putea intampla. [i plictiseste pe ceilalti spunandu-le ,cat
de cumplitd” este problema lui. De fapt, el nu suferd de
diabet. Mai degrabd, e o victimd a scuzemiei ce invocd
boala. Autocompatimirea l-a condus la invaliditate.

Cealaltd extremd este un director de departament
intr-o editurd insemnata. El are o forma grava a bolii; ia
cam de 30 de ori mai multa insulina decat cel despre
care am vorbit Tnainte. Dar obsesia lui in viatd nu este
boala. Scopul sdu este sd trdiascéa si sd se distreze. Mi-a
spus intr-o zi: ,Sigur cd md deranjeazd, dar nici barbie-
ritul nu e comod. Doar n-o sa-mi las gandurile sa ma
puna la pat. Cand fac injectiile, 1i ridic in slavi pe cei ce
au descoperit insulina.”



VINDECATI-VA DE ,SCUZEMIE*”, BOALA ESECULUI 43

Un bun prieten de-al meu, faimos profesor de cole-
giu, s-a intors in 1945 acasa din Europa fara un brat. In
ciuda handicapului sdu, John zadmbeste tot timpul, 1i
ajutid mereu pe ceilalti. E ct se poate de optimist. Intr-o
zi, am discutat impreund multd vreme despre handica-
pul sau.

,E doar un brat”, mi-a spus el. , Desigur, doud sunt
mai bune decét unul singur. Dar mi-au taiat doar bratul.
Spiritul meu este neatins. Le sunt chiar recunoscator.”

Un alt prieten ce a suferit o amputare este un jucdtor
excelent de golf. Intr-o zi 1-am intrebat cum fusese in
stare sa isi insuseasca un stil atat de apropiat de per-
fectiune cu un singur brat. I-am amintit cd majoritatea
jucdtorilor cu ambele brate nu-l ajung nici pe departe.
Raspunsul sdu spune multe: ,Pdi, e vorba de experienta
pe care am dobandit-o”, mi-a spus, ,,si anume aceea cd
o atitudine corectd si un singur brat vor invinge de
fiecare datd o atitudine gresitad si doud brate.” O atitu-
dine corectd si un singur brat vor invinge de fiecare datid o
atitudine gresitd si doud brate. Ganditi-va putin la aceasta
afirmatie. Nu e valabild doar pe terenul de golf, ci si in
fiecare situatie de viata.

Cele patru leacuri impotriva scuzemiei
ce invocd starea sdndtdtii

Cel mai redutabil vaccin impotriva scuzemiei ce in-
vocd starea sanatatii constd din urmatoarele patru doze:

1. Refuzul de a vorbi despre sandtatea dumneavoas-
trd. Cu cat vorbiti mai mult despre o afectiune,
chiar despre o banald raceald, cu atat vi se va pa-
rea cd starea vi se inrdutdteste. Discutiile despre o
sdndtate subredd seamand cu ingrasamintele cu
care fertilizam buruienile. In plus, discutiile despre
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séndtate sunt un obicei prost. li plictisesc pe cei
din jur. Nu renteazd sd pdrem egocentrici si cu
metehne de fatd batrana. Cei ce se concentreaza
asupra succesului inving tendinta normald de a
vorbi despre sandtatea lor ,subreda”. S-ar putea
(subliniez formularea s-ar putea) ca nemultumitul
cronic sd obtind ceva compasiune, dar nu va cas-
tiga niciodatd respect si loialitate.

.Refuzati sa va Ingrijorati cu privire la sandtatea

dumneavoastra. Doctorul Walter Alvarez, profe-
sor emerit, specialist la clinica de renume mondial
Mayo, a scris de curand: i rog intotdeauna pe cei
ce 1si fac griji sd se straduiasca sd se autocontro-
leze. Spre exemplu, cand l-am vazut pe acel indi-
vid (ce era convins ca suferd cu vezica biliara, desi
opt radiografii aratasera ca e perfect sanatos),
l-am rugat sd nu-si mai facd radiografii. Am rugat
sute de pacienti preocupati de inima lor sd nu-si
mai faca atatea electrocardiograme.”

. Fiti mereu recunoscdtori pentru cat de sdnatosi

sunteti. Existd o zicald veche ce ar merita repetata
cat de des: ,Mi-am plans de mild pentru cad pur-
tam niste pantofi vechi si rupti pana mi-a iesit in
cale un om f4ra picioare.” In loc sd v4 plangeti ca
,nu va simtiti bine”, e mult mai bine sa va bucu-
rati cd sunteti suficient de sanatosi. Recunostinta
pentru sadndtatea actuald este un vaccin puternic
impotriva altor dureri si boli adevérate.

. Reamintiti-vd mereu: ,E preferabil sa te epuizezi

decat sd ruginesti. Aveti o viata intreagd la dispozi-
tie. N-o irositi. N-o ldsati sa se scurga indreptandu-va
prin puterea gandului spre un pat de spital.



VINDECATI-VA DE ,SCUZEMIE*”, BOALA ESECULUI 45

Dar trebuie si ai cap ca sd reugesti.” Scuzemia care
2 invoca inteligenta sau formula ,,Nu sunt destept”
este frecventd. De fapt, este atat de frecventa incat pro-
babil 95 la sutd dintre cei ce ne inconjoara suferd de
aceastd formd a bolii. Spre deosebire de majoritatea
celorlalte tipuri de scuzemie, suferinzii acestui tip spe-
cial suferd in tacere. Nu multi recunosc deschis ca se
simt inferiori din punct de vedere intelectual. Mai de-
grabd, iIngroapa acest sentiment adanc in fiinta lor.
Cei mai multi dintre noi comit doud greseli de baza
in ceea ce priveste inteligenta:

1. Subestimam puterea propriului nostru creier.
2. Supraestimam puterea creierului celuilalt.

Din cauza acestor greseli, multi se vand pe nimic.
Nici macar nu mai abordeaza situatiile complicate,
pentru cd ,e nevoie de cap”. Apare apoi cel pe care coe-
ficientul de inteligentd nu-1 obsedeaz4, si obtine slujba.

Ce conteaza cu adevarat nu e cat sunteti de inteli-
gent, ci cum va folositi inteligenta pe care o posedati.
Strategia gandirii care vd guverneaza inteligenta este
cu mult mai importantd decat puterea de fapt a creieru-
lui. Voi repeta, caci aceastd idee este de importantd
vitala: strategia gandirii care vd guverneazd inteligenta este
cu mult mai importantd decit inteligenta pe care o aveti.

Ca raspuns la Intrebarea , Ar trebui sa va faceti copi-
lul om de stiinta?”, doctorul Edward Teller, unul dintre
cei mai buni medici ai tarii, a spus: ,,Unui copil nu-i tre-
buie o minte care sa functioneze cu viteza fulgerului ca
sd fie om de stiintd, nici o memorie miraculoasa, nici nu
trebuie sa ia note foarte bune la scoald. Singurul aspect
care conteazd este dacd pe copilul dumneavoastra il
pasioneazd intr-adevar stiinta.”
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Interesul, entuziasmul constituie factori decisivi
chiar si in stiinta.

Cu o atitudine pozitiva, optimista si cooperanta,
cineva cu coeficientul de inteligentd 100 va castiga mai
multi bani, respect si va obtine un mai mare succes
decat un individ pesimist si necooperant cu o atitudine
negativd, chiar cu un coeficient de inteligenta de 120.

Dacéd sunteti suficient de intelepti ca sa va tineti de
ceva — o treabd In casd, orice tip de sarcind, un proiect
— pana il terminati, veti fi mult mai eficienti decat daca
posedati o inteligenta inutild, chiar daca ea e de calibrul
genialitatii.

Céci, dacd vd tineti cu iIncdpdtanare de ceva, ati rezol-
vat 95 la suta din indeplinirea efectivd.

Anul trecut, la aniversarea absolvirii facultatii, m-am
intalnit cu un coleg pe care nu-1 vazusem de zece ani.
Chuck era un student stralucit si a absolvit cu magna
cum laude. Cand l-am vazut ultima datd, isi propusese
sd Inceapd propria sa afacere, in zona de vest a statului
Nebraska.

L-am intrebat pe Chuck la ce afacere se oprise.

,Ei bine”, mi-a marturisit el, ,n-am initiat o afacere
de unul singur. Acum cinci ani sau un an, n-as fi spus
nimdnui, dar acum sunt gata sa vorbesc despre asta.

Céand imi amintesc despre ce am invatat in facultate,
imi dau seama cd am devenit expert in motivele pentru
care o idee de afaceri nu va da roade. Am invatat sa
deosebesc fiecare cursa posibild, fiecare motiv pentru
care o afacere mica va esua: «Trebuie sa aveti un capital
considerabil»; «Asigurati-va ca ciclul afacerii este con-
venabil»; «Existd o cerere suficientd pentru oferta dum-
neavoastra?»; «E stabild industria locald?» — o mie si
una intrebari la care trebuie gdsit un raspuns.
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Ceea ce mad doare cel mai mult este ca multi dintre
fostii mei prieteni din liceu, care nu pareau sa aiba vise
madrete, nici macar n-au urmat o facultate, dar acum au
propriile afaceri cu viitor sigur. Pe cand eu nu fac alt-
ceva decat sa ma tardsc prin viatd revizuind Incdrcatu-
rile navelor. Daca as fi fost instruit mdcar putin mai
mult In motivele pentru care o afacere mica poate avea
succes, as avea acum o situatie mai buna din toate
punctele de vedere.”

Procesul de gandire care guverna inteligenta lui Chuck
era mult mai important decat gradul inteligentei sale.

De ce unii oameni straluciti esueazi? Am fost aproape,
vreme de cativa ani, de cineva care are toate calitatile
pentru a deveni un geniu, cineva cu o enormd inteli-
gentd abstractd si care face parte din frdtia Phi Beta
Kappa. In ciuda exceptionalei sale inteligente innas-
cute, el este unul dintre cei mai mari ratati pe care ii
cunosc. Are o slujbd complet mediocra (ii e teama de
responsabilitate). Nu s-a cdsatorit niciodatd (multe ma-
riaje se termind cu un divort). Are putini prieteni (oa-
menii il plictisesc). Nu a facut niciodata nici o investitie
(si-ar putea pierde banii). Acest om isi foloseste uriasa
capacitate mentald pentru a-si dovedi de ce nu merg
lucrurile, mai degraba decat sa-si directioneze puterea
inteligentei in scopul de a afla cai spre reusita.

Din cauza gandurilor negative care guverneaza ma-
rele rezervor al creierului sdu, acest individ aduce con-
tributii minore si nu creeazd nimic. Dacd si-ar schimba
atitudinea, ar fi cu adevarat in stare de lucruri marete.
Capacitatea sa mentald are calibrul succesului real, dar
nu acelasi lucru se poate spune despre puterea gandului.

Alt individ pe care il cunosc a fost inrolat la putina
vreme dupa ce si-a luat doctoratul la o universitate
prestigioasd din New York. Cum si-a petrecut cei trei
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ani in armata? Nu ca ofiter. Nu ca specialist la cadre. In
schimb, trei ani de zile a condus un camion. De ce? Pen-
tru cd 1i privea cu o atitudine negativa pe colegii sdi sol-
dati (,Le sunt superior”), metodele si procedurile
armatei (,,Sunt stupide”), disciplina (,,O fi pentru altii,
nu pentru mine”), si orice altceva, inclusiv pe el insusi
(,Sunt un prost dacd nu inventez o modalitate s scap
de corvoada asta”).

Acest individ nu a castigat respectul nimanui. In-
treaga sa comoard de cunostinte e ingropata adanc. Ati-
tudinea sa negativa l-a transformat intr-un ratat.

Tineti minte, strategia gandirii care va guverneaza
inteligenta este cu mult mai importantd decat inteli-
genta pe care o aveti. Nici mdcar un doctor in stiinte nu
poate cdlca in picioare acest principiu de baza al succe-
sului.

Cu cativa ani In urma m-am imprietenit la catarama
cu Phil F,, unul dintre partenerii majoritari intr-o agen-
tie publicitard importanta. Phil era directorul departa-
mentului de testare a pietei agentiei, si se descurca ex-
ceptional.

Era Phil ,,0 capacitate”? Nici pe departe. Phil nu stia
mai nimic despre tehnica cercetdrii. Habar n-avea de
statisticd. Nu absolvise nici o facultate (spre deosebire
de toti angajatii sdi). Si nu pretindea ca stie ceva despre
latura tehnicad a cercetdrii. Ce i oferea atunci lui Phil
posibilitatea sa dispuna de un venit anual de 30 000 de
dolari, cand nici unul dintre subalternii sdu nu castiga
mai mult de 10 000 de dolari?

Iatd raspunsul: Phil era un inginer ,uman”. Phil
gandea 100% pozitiv. El 1i putea inspira pe altii cand
erau la pamant. Era entuziast. Emana entuziasm prin
pori. Intelegea oamenii si 1i pliceau pentru ca intelegea
ce ii punea in miscare.



VINDECATI-VA DE ,SCUZEMIE*”, BOALA ESECULUI 49

Nu inteligenta lui Phil, ci modalitatea sa de a si-o
administra i-a crescut valoarea de trei ori fata de anga-
jatii companiei care aveau un coeficient de inteligenta
mai ridicat.

Din fiecare 100 de persoane care se inscriu la facul-
tate, vor absolvi mai putin de 50. Asta mi-a starnit cu-
riozitatea si am cerut explicatii unui director al comisiei
de admitere.

»Nu e vorba de o inteligentd insuficientd”, mi-a spus
el. ,,Nici nu {i Inscriem dacd nu au capacitatea necesara.
Si nu e vorba nici de bani. Oricine vrea sd-si plateasca
singur colegiul in ziua de azi poate s-o faca. Adevaratul
motiv e atitudinea. Ati rdmane surprins”, mi-a spus,
,sd aflati cati tineri abandoneaza studiile pentru ca nu
le plac fie profesorii, fie obiectele de studiu, fie colegii
de facultate.”

Din acelasi motiv, gandire negativa, usa ce permite
accesul cdtre pozitii de frunte In conducere rdmane
inchisd pentru unii directori tineri. Atitudinea posaca,
negativa, pesimistd, depreciativd, mai degraba decat
insuficienta inteligentei, tine pe loc mii de tineri direc-
tori. Un director mi-a si spus: ,Rareori renuntdm la un
tandr pentru cd nu e suficient de inteligent. Aproape
intotdeauna motivul principal este atitudinea sa.”

Am fost angajat mai demult de o companie de asi-
gurdri sa aflu de ce 25% dintre agenti, anume cei de
varf, vindeau peste 75% din totalul asigurdrilor in
vreme ce ultimii 25% nu vindeau decat 5% din totalul
asigurdrilor.

Au fost verificate cu atentie mii de fise de cadre. Cer-
cetarea a dovedit fard umbra de indoiald cd nu exista
nici o diferentd semnificativd in ceea ce priveste inte-
ligenta nativa. In plus, diferentele de educatie nu expli-
cau diferenta de succes comercial. Diferenta dintre cel
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ce obtine succese majore si ratati se reducea in cele din
urma la atitudini diferite, sau la o tactica diferita de a-si
contura strategia gandurilor. Cei din frunte isi faceau
mai putine griji, erau mai entuziasti, nutreau o simpa-
tie sincerd fata de semeni.

Nu putem face prea multe in vederea modificdrii
datelor innascute, dar putem schimba cu siguranta
felul in care folosim ceea ce avem.

Dacd stiti, veti fi puternici — cu conditia sd vd folositi
cunostintele in mod constructiv. O ruda apropiata a scu-
zemiei ce invocd inteligenta este o abordare incorectd a
problemei cunoasterii. Auzim adeseori cd stiinta in-
seamnd putere. Dar aceasta afirmatie este doar pe
jumdtate adevdratd. Stiinta Inseamna doar putere po-
tentiald. Ea se transformd in putere doar cand este pusa
in practicd — si doar cand este folositd constructiv.

Legenda spune cd marele om de stiintd Einstein a
fost odata intrebat cate picioare sunt intr-o mila. Ras-
punsul sdu a fost: ,Nu stiu. De ce sa-mi obosesc creie-
rul cu lucruri pe care le pot gdsi oricind in orice carte
cu tabele de date?”

Einstein ne-a oferit o lectie importanta. Si-a dat
seama cd e de departe mai important sa-si foloseasca
mintea ca sd giAndeascd decat ca depozit de fapte.

Henry Ford a fost implicat odatd intr-un proces de
calomnie impotriva ziarului Chicago Tribune. Ziarul 1-a
etichetat drept ignorant, iar Ford, un om foarte respec-
tat, a replicat, provocand impresie: ,Dovediti-o0.”

Ziarul i-a pus zeci de intrebari simple de tipul: ,Cine
a fost Benedict Arnold?”, ,,Cand a avut loc Razboiul de
Secesiune?” si altele, la majoritatea cdrora, in lipsa unei
educatii institutionalizate, Ford nu a putut sd raspunda.
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In cele din urma, exasperat, el a spus: ,Nu stiu ras-
punsul la aceste intrebdri, dar nu mi-ar lua decéat cinci
minute s gasesc pe cineva sd vad raspunda.”

Pe Henry Ford nu l-a interesat niciodatd informatia
sa perfectd. El stia tot ce stie orice director important:
aceea ca obtinerea informatiei este mult mai insemnata
decat utilizarea mintii ca un depozit de fapte.

Cat valoreazd un om care doar inregistreazd fapte? Am
petrecut de curand o seard foarte interesanta cu un pri-
eten ce conduce un concern industrial in expansiune
rapidd. Intamplarea a facut ca la televizor sa se difu-
zeze tocmai atunci cel mai popular concurs de tip ,Stii
si castigi”. Concurentul rezistase pe pozitie vreme de
cateva sdptamani. Stia raspunsul la tot felul de intre-
bari, dintre care multe pareau fara sens.

Dupa ce individul a raspuns la o intrebare foarte
intortocheata, legatd de un munte din Argentina, gazda
mea m-a privit si mi-a spus: ,Cu cat crezi ca l-as plati
dacd ar fi angajatul meu?”

,Cu cat?” I-am intrebat.

,Cu nici un cent peste 300 de dolari nu pe sadpta-
mand, nici pe luna, ci pe viatd. L-am «citit» eu. «Expertul»
dsta nu stie sd gandeascd. Nu poate decat sd memoreze.
Nu e altceva decat o enciclopedie ambulantd, si cred ca
de 300 de dolari se poate cumpadra un set frumos de
enciclopedii. De fapt, s-ar putea ca suma sd fie prea
mare. Gasesc intr-un almanah de 2 dolari 90% din tot ce
stie tipul ala.

Ce caut eu la angajatii mei potentiali”, a continuat el,
,sunt solutii la probleme, idei zamislite cu dibdcie.
Usurinta de a visa si apoi de a-si transpune visele in
realitate; sunt dispus sd pldatesc un om cu idei, dar nu
un depozit de fapte.”
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Trei leacuri impotriva scuzemiei
ce invocd inteligenta

Iata trei modalitadti simple de a vindeca scuzemia ce
invocd inteligenta:

1. Nu va subestimati niciodata propria inteligenta si
nu supraestimati niciodatd inteligenta altora. Nu
va vindeti pe un pret de nimic. Concentrati-va
asupra avantajelor pe care le aveti. Descoperiti-va
talentele superioare. Retineti, important nu este
cat de inteligent sunteti. Ci, mai degrabd, cum va
folositi inteligenta. Coordonati-va activitatea inte-
lectuala in loc s va faceti griji legate de valoarea
coeficientului de inteligenta.

2. Reamintiti-vd de cateva ori pe zi: , Atitudinea mea
este mai importantd decat inteligenta.” Puneti in
practicd doar atitudini pozitive la serviciu si acasa.
Descoperiti motivele pentru care puteti reusi, nu
cele pentru care nu sunteti in stare. Cultivati ati-
tudinea de tip: , Castig.” Puneti-va in valoare inte-
ligenta intr-o maniera creatoare si pozitiva. Folo-
siti-o pentru a gasi cai de a castiga, nu de a
demonstra cd veti pierde.

3. Tineti minte cd gandirea este mult mai valoroasa
decat memorarea. Folositi-vd mintea in scopul
credrii si dezvoltdrii ideilor, in scopul de a gasi
modalititi noi si mai bune de a face ceva. Intre-
bati-va: ,Imi folosesc oare capacitatea pentru a
face istorie sau doar ca sd inregistrez istoria deja
scrisa de altii?”

3 . N-are rost. Sunt prea bitrin (sau prea tdndr).” Scu-
zemia care invoca varsta, boala esecului datorat
faptului cd nu avem niciodatd varsta optimd, este
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redatd in forme prea simplu de recunoscut, cele de tip:
,Sunt prea bdtran (sau prea tandr) ca sda dau lovitura.
Nu pot face ce vreau sau ce sunt capabil sa fac din
cauza handicapului de varsta.”

E realmente surprinzdtor cat de putini oameni simt
cd au chiar varsta potrivitd. Si e pdcat. Aceastd scuza
inchide usa ocaziilor adevédrate in fata a mii de per-
soane. Ei cred cd au o varstd nepotrivitd, deci nici ma-
car nu se mai obosesc sd incerce.

Cea mai frecventd formd a scuzemiei ce invoca varsta
este de tipul ,Sunt prea bdtran”. Boala se rdspandeste
in forme subtile. Se produc nenumarate filme si seriale
de televiziune pe baza cazului directorului important
care si-a pierdut slujba din cauza unei fuziuni si nu mai
gdseste alta din pricina varstei. Domnul director cautd
luni de zile alta slujbd, dar nu gaseste si, in cele din
urmad, dupa ce se gandeste un timp la sinucidere, se
hotdradste sa accepte in mod logic cd e mai bine sa fie
pus la pastrare.

Piesele de teatru si articolele de ziar cu subiectul
,De ce sunteti inlaturat la 40 de ani” sunt la moda nu
pentru cd reprezintd fapte adevdrate, ci si pentru cd se
adreseazd multor spirite care cautd o scuza.

Cum sd rezolvati problema scuzemiei
ce invocd vdrsta

Scuzemia ce invoca varsta se poate vindeca. Cu cativa
ani in urma coordonam un program de instruire a van-
zatorilor, In cursul caruia am descoperit un ser eficient
care va si vindecd de boald, va si vaccineazad pentru a
nu vd contamina de la bun inceput.

Una dintre persoanele ce participau la acest curs se
numea Cecil. La varsta de 40 de ani, Cecil dorea sa-si
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schimbe cursul vietii, sd devina imputernicit al depar-
tamentului de productie, dar s-a gandit ca e prea batran.
In fond”, explica el, ,ar trebui s-o iau de la zero. Si
sunt deja prea batran pentru asta. Am 40 de ani!”

Am vorbit cu Cecil de mai multe ori despre pro-
blema lui legata de varstd. Am folosit vechiul leac , Ai
varsta pe care o simti”, dar mi-am dat seama cd nu mer-
gea deloc. (Se intampld prea des ca oamenii sa replice:
,Dar chiar ma simt batran!”)

In cele din urma, am gasit o metoda care si functio-
neze. Intr-o zi, dupd o sedintd de instruire, am experi-
mentat-o pe Cecil. L-am Intrebat: , Cecil, cand incepe sa
dea roade viata unui om?”

S-a gandit cateva secunde si mi-a rdspuns: , Pdi, cred
cd pe la 20 de ani.”

,Bine”, i-am spus, ,atunci cand apune perioada pro-
ductiva a vietii cuiva?”

Cecil a raspuns: ,Pdi, dacd se mentine in forma si i
place ceea ce face, cred ca un om poate fi de folos pana
pe la 70 de ani sau chiar mai mult.”

,Perfect”, i-am replicat, ,multi rdaman productivi si
dupd 70 de ani, dar sd retinem ceea ce ai spus, si anume
cd perioada fertila a vietii este intre 20 si 70 de ani. Intre
aceste doud limite e varsta de 50 de ani, adicd jumatate
de secol. Cecil”, i-am spus, ,dumneata ai 40 de ani. Cati
ani au trecut din viata dumitale productiva?”

,Doudzeci”, a raspuns.

o1 cati ti-au mai ramas?”

,/ Ireizeci”, a raspuns.

,Cu alte cuvinte, Cecil, nu ai ajuns incd la jumdtatea
drumului; n-ai folosit decat 40 la sutd din totalul anilor
rodnici ai vietii.”

L-am privit pe Cecil si am inteles cd vdzuse esenta
problemei. Se vindecase de scuzemia datoratd varstei.
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Realizase ca mai are multi ani in care ocaziile nu ii vor
lipsi. Si-a schimbat modul de gandire de la ,Sunt deja
batran” la ,Sunt inca tandr”. Ainteles cd nu e importantd
varsta. Atitudinea noastra in fata varstei o transforma
pe aceasta intr-o binecuvantare sau Iintr-un obstacol.

Vindecidndu-va de scuzemia ce invocd varsta, vi se
vor deschide adeseori usi ce ascund prilejuri favorabile
pe care le credeati odinioard inaccesibile. O rudad de-a
mea si-a irosit ani din viata facdnd o mie si una de tre-
buri — vanzari, administrarea propriei afaceri, munca
intr-o banca — dar n-a gasit niciodata activitatea careia
sd i se dedice cu tot sufletul. In cele din urmi, a ajuns la
concluzia cd, mai mult decat orice pe lume, isi dorea sa
fie preot. Dar, cand s-a gandit la asta, si-a dat seama ca
era prea batran. In fond, avea 45 de ani, trei copii mici
si putini bani.

Dar, din fericire, si-a adunat toate fortele si si-a spus:
,Nu conteazd cd am 45 de ani, tot voi deveni preot.”

Cu inima plind de credintd, dar cu buzunarele cam
goale, el s-a inscris intr-un program de instruire a viito-
rilor preoti, ce avea sa dureze cinci ani. Dupa cinci ani
a fost hirotonisit preot si i s-a repartizat o congregatie
linistitd in Illinois.

In varsta? Evident ca nu. Mai avea la dispozitie incs
doudzeci de ani de viatd productivd. Nu demult am
vorbit cu acest om si mi-a spus: ,Stiti, daca n-as fi luat
marea hotdrare la 45 de ani, mi-as fi petrecut tot restul
vietii Imbatranind si acrindu-ma. Acum ma simt la fel
de tandr ca si acum 25 de ani.”

Si aproape ca si ardta la fel de tanar. Cand uitati de
scuzemia datorata varstei, rezultatul logic este faptul ca
deveniti optimist, asa cum doar tinerii sunt si, in plus,
va veti simti tanar. Cand invingeti temerile datorate
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limitarii de varstd, conferiti vietii dumneavoastra nu
doar ani in plus, ci si succes.

Un fost coleg de facultate de-al meu ofera o viziune
interesanta asupra vindecdrii de scuzemia ce invoca
varsta. Bill a absolvit Universitatea Harvard in anii "20.
Dupd 24 de ani In functia de agent de bursd, timp in
care a acumulat o avere modestd, Bill s-a hotarat sa
devind profesor universitar. Prietenii l-au avertizat ca
isi va pune nervii la Incercare in solicitantul program
de instruire ce avea sd-1 astepte. Dar el era decis sa-si
atingd scopul, si s-a inscris la Universitatea din Illinois
— la varsta de 51 de ani. Si-a luat diploma la 55 de ani.
Astazi, Bill este seful unei catedre de economie. E si
fericit. Spune zdmbind: ,Mai am chiar o treime din anii
productivi la dispozitie.”

Batranetea este o boald a esecului. Tnfrénge’,ci—o refu-
zand s-o lasati sd va tina in loc.

Cind este cineva prea tandr? Tipul de scuzemie dato-
ratd varstei ,Sunt prea tanar” face si el mult rdu. Cu
aproape un an in urmad, un bdiat de 23 de ani, pe nume
Jerry, mi-a cerut sfatul intr-o problemad. Jerry era un
tanar extraordinar. Fusese soldat parasutist activ si apoi
se inscrisese la facultate. In perioada studiilor, si-a
intretinut sotia si fiul angajandu-se ca vanzator pentru
o companie de transfer si depozitare. Fusese deosebit
de apreciat, atat la facultate cat si In companie.

Dar, in acea zi, Jerry era ingrijorat. ,,Doctore Schwartz”,
mi-a spus el, ,am o problema. Compania la care sunt
angajat mi-a oferit slujba de director al departamentu-
lui de vanzdri. Asta ar insemna sd am in subordine mai
mult de opt agenti comerciali.”

Felicitari, e o veste minunata
ingrijorat.”

'l/

i-am spus. , Dar pari
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o

,Pdi”, mi-a rdspuns el, ,toti cei opt oameni pe care ii
voi avea in subordine sunt cu sapte pana la doudzeci si
unu de ani mai in varsta decat mine. Ce credeti ca ar
trebui sa fac? Oare ma voi putea descurca?”

,Jerry”, i-am spus, ,e clar cd directorul general al
companiei tale stie ca esti destul de matur, cici altfel nu
ti-ar fi oferit slujba. Tine seama de urmaétoarele trei lu-
cruri si totul va merge ca pe roate: mai intai, lasd deo-
parte obsesia varstei. Odinioard, baietii ce trdiau la ferme
deveneau béarbati cand dovedeau cd pot munci ca un
barbat. Asta ti se potriveste. Atunci cand dovedesti ca
poti sa faci fatd slujbei de director comercial, devii
automat suficient de matur.

In al doilea rand, nu profita de noua ta «colivie de
aur». Respectd-i pe ceilalti agenti comerciali. Cere-le
sugestii. Fa-i sd simtd cd lucreaza pentru un cdpitan de
echipd, nu pentru un dictator. Daca faci acest lucru, oa-
menii vor lucra aldturi de tine, nu impotriva ta.

In ultimul rand, obisnuieste-te cu faptul ca vei avea
printre subordonati si oameni mai in varsta decat tine.
Conducitori din toate domeniile descoperd curand ca
sunt mai tineri decat multi dintre oamenii pe care i
conduc. Deci, obisnuieste-te sa ai printre subordonati si
oameni mai in varstd decat tine. Asta iti va fi de mare
ajutor In anii ce vin, cand ti se vor ivi ocazii si mai
insemnate.

Si tine minte, Jerry, varsta nu va fi un handicap pen-
tru tine decat daca o lasi sa devina.

Azi Jerry se descurcd de minune. Adorda domeniul
transporturilor si pune la cale infiintarea, in cativa ani,
a companiei sale proprii.

Tineretea este o responsabilitate doar atunci cand
tandrul o priveste ca atare. Auzim adeseori cd anumite
slujbe solicita o maturitate fizicd ,apreciabild”, slujbe
precum vanzarea de actiuni si de polite de asigurare. E
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o prostie sd se tind seama de faptul ca cineva are pdr
carunt sau e chel in chestiunea castigarii increderii unui
investitor. Ceea ce conteazd intr-adevar este cat de bine
va cunoasteti slujba. Dac4 stiti bine ceea ce faceti si inte-
legeti oamenii, inseamnd cd sunteti suficient de maturi
pentru a va putea descurca. Varsta nu prea are nimic
de-a face cu capacitatea, cu exceptia cazului in care va
convingeti singuri cd doar anii va vor oferi pe tava ce
va trebuie ca sa va faceti remarcat.

Multi tineri simt cd sunt tinuti in loc din cauza vars-
tei lor. Este insd la fel de adevdrat cd altcineva din orga-
nizatie care se simte nesigur si ingrijorat din pricina
varstei v-ar putea bloca, folosind ca pretext varsta sau
orice alt motiv.

Dar membrii de baza ai companiei nu vor recurge la
astfel de metode. Ei va vor insdrcina cu céata responsa-
bilitate sunteti capabili sd duceti in spate. Demonstrati
ca puteti si cd aveti o atitudine pozitiva, iar tineretea
dumneavoastra va fi privita ca un avantaj.

Daca facem o scurta recapitulare, tratamentul ce vin-
decd scuzemia care invoca varsta este:

1. Priviti cu o atitudine pozitiva varsta pe care o
aveti. Spuneti-vd ,Sunt incd tandr”, si nu ,Sunt
deja batran”. Exersati-va optimismul fatd de viitor,
si castigati entuziasm si sentimentul tonifiant al
tineretii.

2. Socotiti cat timp vd mai rdmane din perioada pro-
ductiva a vietii dumneavoastra. Retineti, cineva de
30 de ani mai are 80% din viata sa fertila. Iar celui de
50 de ani 1i mai rdman 40% — cele mai bune 40 de
procente — din anii sai ce abundd in ocazii. Viata
este mai lunga decat cred cei mai multi oameni!
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3. Investiti timpul ce v-a rdmas in lucruri pe care
doriti din tot sufletul sa le faceti. Nu e prea tarziu
decat cand Incepeti sd ganditi negativ si sa credeti
cd e prea tarziu. Nu va mai ganditi , Ar fi trebuit
sd Incep cu ani de zile in urmda”. , Voi incepe
acum, imi rdman cei mai buni ani din viata.” Asa
gandesc cei ce au succes.

,Dar eu sunt altfel; eu atrag ghinionul.” In urma cu
4putiné vreme, am auzit un inginer de trafic vor-
bind despre siguranta pe autostrazi. El a mentionat ca
mai mult de 40 000 de oameni mor in fiecare an in
asa-numite accidente rutiere. Subiectul esential al dis-
cursului sdu era cad nu existd notiunea de accident rutier
real. Ce numim noi accident e, de fapt, rezultatul esecu-
lui uman sau mecanic, sau o combinatie intre cele doua.
Spusele expertului in trafic evoca un adevér pe care
inteleptii n-au obosit sa-1 repete de-a lungul epocilor: nu
iese foc fird fum. Nu se intAmpld nimic fard o cauza. Nimic
nu e intampldtor In legaturd cu vremea de azi. Totul este
rezultatul unor cauze specifice. Si nu avem nici un motiv
sa credem cd activitatile umane fac intrucatva exceptie.

Totusi, nici o zi nu trece fara sa auzim pe cate cineva
punand toate necazurile pe seama ,ghinionului”. $i
rare sunt zilele In care nu auzim pe cate cineva punand
succesul altcuiva pe seama ,norocului”.

Sd va dau cateva exemple despre felul in care oa-
menii devin victime ale scuzemiei ce invoca ghinionul.
Nu demult, am luat pranzul cu trei directori tineri. In
acea zi, subiectul de conversatie era George C., care toc-
mai fusese selectat din grupul lor pentru o promovare
importanta.

De ce i s-a intdmplat asta tocmai lui George? Cei trei
au inventat toate tipurile de motive posibile: norocul, un
impuls acolo unde trebuie, linguseala, sotia lui George
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si felul cum 1l peria ea pe sef, orice in afard de adevarul
curat. Realitatea era cd George, pur si simplu, i intrecea
in competentd. Lucrase mai eficient. Mai mult. Obtinea
mai multe cu ajutorul personalitatii sale.

Stiam de asemenea cd membrii importanti In comi-
tetul de conducere al companiei dezbatuserda mult care
dintre cei patru sa fie promovati. Cei trei prieteni deza-
magiti ai mei ar fi trebuit sa inteleagd cd oamenii din
pozitiile de varf nu isi aleg directorii de departamente
tragand biletele dintr-o paldrie.

Acum putind vreme, vorbeam cu un director comer-
cial al unei companii ce fabrica masini-unelte despre
gravitatea scuzemiei ce invocd hazardul. Problema il
interesa, si si-a mdrturisit propria experientd legatd de
acest subiect.

,N-am mai auzit niciodatd de aceastd denumire”,
mi-a spus, ,dar e una dintre cele mai dificile probleme
cu care trebuie sa se lupte fiecare director comercial.
Nu mai devreme de ieri am asistat in compania mea la
un incident care imi aminteste perfect de ceea ce spu-
neti dumneavoastra.

Un agent comercial a venit pe la ora 16:00 cu o co-
mandd in valoare de 112 000 de dolari pentru masini-u-
nelte. Un alt agent, al cdrui randament este atat de
scazut incat ne creeazd probleme, era la birou la acea
ord. Auzind vestea cea buni a lui John, l-a felicitat, in
ciuda invidiei ce-1 sufoca, si i-a spus: «Ei, John, bdiete,
iar ai avut noroc!».

Agentul cu randament inferior nu dorea sa recu-
noascd faptul ca norocul n-avea nimic de-a face cu im-
presionanta comanda obtinutd de John. John ,prelu-
crase” acel client vreme de luni intregi. Vorbise de
multe ori cu vreo sase angajati de la firma acestuia. Nu
dormise nopti intregi incercand sd-si dea seama ce le
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convenea cel mai bine. Apoi a pus ingineri sa intoc-
meascd schite preliminare ale echipamentului. John n-a
fost norocos, cici nu se cheamd noroc munca planifi-
catd atent si planurile puse in aplicare cu rabdare.”

Sd presupunem cd reorganizarea companiei General
Motors ar fi fost lisatd pe seama norocului. Daca acesta ar
fi criteriul actiunii, toate Intreprinderile din tard s-ar
narui. Sa presupunem, pentru o clipd, cd General Motors
ar fi fost reorganizata pe criteriul norocului. Pentru a se
realiza restructurarea, numele tuturor angajatilor ar fi
fost scrise pe biletele si puse intr-un recipient. Primul
nume extras urma sa fie cel al viitorului presedinte; al
doilea, al directorului adjunct si asa mai departe pe
linie ierarhica.

Sund stupid, nu? Acesta ar fi modul de functionare
al norocului.

Oamenii care ocupa pozitii de varf in orice ocupatii
— afaceri, vanzdri, drept, inginerie, teatru sau orice alte
domenii — ajung acolo datoritd atitudinilor lor supe-
rioare si gratie faptului cd isi folosesc bunul simt in
activitatea lor sustinuta.

INVINGETI SCUZEMIA CE INVOCA HAZARDUL
iN DOUA FELURI

Acceptati regula cauzei si a efectului. Analizati atent

1ceea ce pare a fi ,noroc” pentru altii. Nu veti mai afla
noroc, ci pregitire, planificare si gandire ce atrage suc-
cesul inaintea aparentului ,noroc chior”. Analizati si
ceea ce pare a fi, pentru altii, ,ghinion”. La o privire
atentd, veti descoperi motive precise. Domnului Succes
i se pune un obstacol in cale; el invata si profita de pe
urma lui. Dar cand pierde domnul Mediocru, nu reu-
seste sd invete nimic.
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Nu va petreceti timpul cu iluzii. Nu va irositi forta
mentald visind la o modalitate lipsiti de efort de a
obtine succesul. Succesul nu se capata doar cu noroc. El
provine din acele fapte si acele principii care {i fac posi-
bila aparitia. Nu contati pe noroc in promovari, victorii
si toate lucrurile bune in viatd. Nu norocul vi asigura
toate aceste lucruri bune. Concentrati-va, mai degraba,
asupra cultivdrii acelor calititi dinlduntrul dumnea-
voastra care va vor transforma intr-un conducator.




3

Consolidati-va increderea
si ucideti frica

Prietenii care va spun: ,Iti inchipui lucruri care nu
existd. Stai linistit. Nu ai de ce sa te temi” au intentii bune.

Dar si eu si dumneavoastra stim cad acest medica-
ment impotriva fricii nu functioneaza niciodata. Astfel
de vorbe linistitoare ne pot elibera de fricd vreme de
cateva minute sau cateva ore. Dar tratamentul de tipul
,Ati inchipui lucruri care nu exista” nici nu va consoli-
deazd increderea, nici nu va ucide frica.

Da, frica este reald. Si, inainte sd o putem Invinge,
trebuie sd recunoastem ca exista.

In ziua de azi, frica este, mai intai de toate, psiholo-
gica. Grija, tensiunea, jena, panica, toate isi au izvorul
in imaginatia negativd, prost inteleasd. Dar nu va vin-
decati de frica doar printr-o bund cunoastere a terenu-
lui ei propice. Dacd un doctor descopera o infectie intr-o
anumitd parte a corpului, nu se opreste aici. Prescrie un
tratament de vindecare a infectiei.

Invechita metoda ,iti inchipui lucruri care nu exists”
presupune ca frica nu exista. Gresit. Frica este reald. Frica
este dusmanul principal al succesului. Frica i impiedica
pe oameni sa fructifice ocaziile favorabile; frica reduce
vitalitatea fizica; frica ii imbolndveste pur si simplu pe
oameni, std la baza problemelor organice, scurteazd viata;
frica va inclesteaza gura atunci cand doriti sa vorbiti.
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Frica — nesiguranta, lipsa de incredere — explica
motivele pentru care trecem inca prin perioade de rece-
siune economicd. Frica explicd de ce milioane de oa-
meni au putine impliniri si putine bucurii.

E foarte adevirat ¢ frica este o fortd redutabild. Intr-un
fel sau altul, ea i impiedica pe oameni sa obtind ceea ce
isi doresc de la viata.

Frica de toate felurile si intensitatile este o forma de
infectie psihologicd. Putem vindeca o infectie mentala
in acelasi fel in care tratam o infectie fizicd — cu trata-
mente precise si omologate.

Totusi, mai intai, ca parte integranta din pregatirea
dumneavoastrd dinainte de tratament, convingeti-va
fara putinta de tdgada de urmatorul adevar: increderea
se dobandeste, creste. Nu se naste nimeni cu increderea
in sange. Cei pe care 1i cunoasteti si care emand incre-
dere, care au invins grija, care se simt in largul lor ori-
unde si oricand, si-au castigat incredere strop cu strop.

Si dumneavoastra puteti. Acest capitol vd aratd cum.

in timpul celui de-al doilea rdzboi mondial, Marina
Militard s-a asigurat cd toti recrutii sdi fie stiu sa inoate,
fie Invata acest lucru. Desigur, se tinea cont de faptul ca
priceperea de a inota ar putea salva intr-o zi viata unui
marinar In larg.

Recrutii care nu stiau sa inoate erau inscrisi la cursu-
rile de inot. Am fost martor la mai multe astfel de antre-
namente. La prima vedere, era amuzant sd vezi oameni
tineri si sdndtosi Inspdimantati de cativa metri de apa.
Imi amintesc ca unul din exercitii cerea proaspatului
marinar sd sard — nu sd plonjeze — de pe o trambulina
plasatd la o indltime de aproximativ 1,80 metri in vreo
2,50 metri de apd, exercitiul fiind asistat de cam sase
inotdtori experimentati.
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De fapt, aceasta priveliste era destul de trista. Frica
pe care o resimteau acei tineri era reald. Totusi, intre ei
si victoria asupra fricii nu statea decat un plonjon in
apa. De multe ori am vazut oameni Impinsi ,din gre-
seald” in gol. Rezultatul: frica a fost depasita.

Acest incident, cunoscut de mii de fosti membri ai
Marinei Militare, ilustreazd un singur adevér: actiunea
vindecd frica. Lipsa hotdrarii, aménarea, pe de alta
parte, o cultiva.

Insemnati aceastd regula in cartea succesului dum-
neavoastrd chiar acum. Actiunea vindecd frica.

Actiunea chiar vindeca frica. Cu cateva luni in urmg,
un foarte agitat director in varsta de cam 40 de ani a venit
sd ma vada. Avea o slujba foarte solicitanta de achizitioner
pentru o uriasa organizatie de vanzare cu amanuntul.

Mi-a explicat Ingrijorat: ,Mi-e fricd sd nu-mi pierd
slujpa. Am sentimentul cd zilele imi sunt numarate.”

,,De ce?” 1-am intrebat.

,,Pai, m-a invins realitatea. Cifra de vanzari din de-
partamentul meu a scazut cu 7 procente fatd de anul
trecut. Asta e prost, mai ales pentru cd vanzarile totale
ale magazinului au crescut cu 6 procente. Nu demult,
am luat cateva hotdrari pripite si de cateva ori am fost
aratat cu degetul de directorul insdrcinat cu marfa, din
cauza ca nu tin pasul cu progresul companiei.

Niciodatd nu m-am simtit asa”, a continuat el. ,Mi-am
pierdut indeménarea si se cunoaste. Asistentul meu simte
acest lucru. Agentii comerciali 1si dau si ei seama. Precis si
alti directori stiu ca fac greseli. Zilele trecute, un achizitor
a si sugerat la o sedinta a tuturor sefilor departamentelor
de achizitie ca o parte din activitatea mea sd fie lasata In
seama departamentului sdu, unde, spunea el, «ar putea
aduce bani companiei». Seamand cu un Inec asistat de un
public numeros ce abia asteaptd momentul final.”
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Directorul a continuat discutia, comentand in conti-
nuare situatia neplacut in care se afla. In cele din urma,
am intervenit in relatare si I-am intrebat: ,,Si ce faci ca sa
schimbi situatia? Ce Incerci sa faci ca sa te redresezi?”

,Ei bine”, mi-a rdspuns el, ,nu prea am multe de
facut, cred, dar sper sa se indrepte lucrurile.”

I-am replicat: , Ei hai, o fi speranta de ajuns?” Lasan-
du-i o pauza, dar fard sa-i ofer sansa sa raspunda, i-am
pus o alta intrebare: , De ce nu faci si ceva concret care
sd-ti sustina speranta?”

,Continua”, mi-a spus.

,Pdi, se pare cd dumitale ti-ar fi de folos doud ac-
tiuni. Mai intdi, incepe chiar de azi dupd-amiaza sa ma-
resti cifra vanzdrilor. Trebuie sd atacam problema pe
fatd. Existd farda indoiald un motiv pentru care scad
vanzarile. Gaseste-l1. Poate ca ai nevoie de o vanzare cu
reducere pentru a te elibera de marfa ce treneazd, deci
vei fi in stare sd te reaprovizionezi. Poate iti poti etala
marfa altfel. Poate ca agentilor comerciali pe care {i ai in
subordine le lipseste entuziasmul. Nu pot indica cu
exactitate ce va va mari nivelul vanzarilor, dar ceva va
functiona. Si ar fi probabil intelept sd vorbesti in parti-
cular cu directorul ce se ocupd de marfad. Chiar daca s-a
hotdrat sad te puna pe liber, daca vorbesti cu el si-i ceri
sfatul, iti va acorda fard indoiald mai mult timp pentru
a-ti rezolva problemele. Pentru magazin va fi o cheltu-
iald prea mare sd te inlocuiasca atata vreme cat condu-
cerea simte cd ai o sansa sa gdsesti o solutie.”

Am continuat: ,Apoi porneste la ofensiva impotriva
responsabililor cu achizitia. Nu te mai comporta ase-
menea unui om care se ineacd. Arata-le oamenilor din
jur ca esti incd viu.”

Am vazut pe fata lui cd prinde curaj. Apoi a intrebat:
Al spus cd pot aborda doud directii de actiune. Care e
cea de a doua?”
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A doua directie de actiune, pe care ai putea-o numi
politd de asigurare, este sd lasi doi sau trei dintre prie-
tenii cei mai apropiati din bransa sa creada cd ai putea
lua in consideratie o oferta de la un alt magazin, presu-
punand, desigur, ca vei avea mult mai multe avantaje
decét in prezent.

Nu cred cd slujba iti va mai fi pusa in pericol dupa
ce vei actiona In mod concret in vederea cresterii cifrei
de vanzari. Dar, pentru orice eventualitate, nu strica sa
ai o oferta sau doud la indemana. Tine minte, e de zece
ori mai usor pentru un salariat sa-si schimbe locul de
munca decdt pentru un somer sd se angajeze.”

Cu doud zile in urmd, mi-a telefonat directorul odini-
oard atat de nelinistit.

,Dupa discutia pe care am avut-o, m-am pus pe tre-
abd. Am facut o serie de schimbari, dar cea mai impor-
tanta a fost cea legata de agentii mei comerciali. In tre-
cut, convocam sedinte cu colectivul comercial o datd pe
sdptamana, acum le tin in fiecare dimineatd. I-am entu-
ziasmat pe toti. Cred cd, de indatd ce m-au vazut atat
de activ, le-a revenit si lor sangele in vine. Asteptau nu-
mai semnalul meu ca sd puna iardsi lucrurile In miscare.

Lucrurile merg, fara indoiald, bine. Sdptdmana tre-
cutd, vanzarile mele crescusera cu mult fatd de anul tre-
cut, si cu mult mai mult fata de media magazinului.”

, O, a continuat, , vestile bune nu s-au terminat. Am
primit doud oferte de serviciu de cand am vorbit. Nor-
mal cd sunt incantat, dar le-am refuzat pe amandous,
cdci lucrurile se imbunétdtesc pe aici vdzand cu ochii.”

Cand ne confruntdm cu probleme dificile, ramanem
ingropati in noroi pana ne hotaram sa actionam. Spe-
ranta este un inceput. Dar speranta necesita actiune
pentru ca victoriile sa apara.

Aplicati principiul actiunii. Data viitoare cand vi se face
foarte frica, sau cand aveti doar o tresdrire, recastigati-va
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echilibrul. Apoi Incercati sa raspundeti la intrebarea:
Cum pot actiona spre a-mi invinge frica?

Izolati-va frica. Apoi actionati In consecintd.

Vom enumera mai jos cateva exemple de fricd si
cateva leacuri pe care doar actiunea le face posibile:

TIPUL DE ERICA

1. Jend datorata aspectului fizic.

2. Frica de a nu pierde un client
important.

3. Frica de a nu pica la un examen.

4. Frica de a nu scdpa lucrurile de
sub control.

5. Frica de a nu fi ranit de ceva pe
care nu-l puteti controla, cum ar
fi o tornada sau un avion scapat
de sub control.

6.Frica de ce ar putea gandi si
spune ceilalti.

7. Frica de a face o investitie sau
de a cumpdra o casa.

8. Frica de oameni.

ACTIUNE

Schimbati-vad infatisarea. Duce-
ti-vd la frizer sau la salonul de
coafura. Lustruiti-va pantofii. Cu-
ratati-va si cdlcati-va hainele. In
general, ingrijiti-vd mai mult. Nu
e nevoie de haine noi.

Lucrati de doud ori mai bine pen-
tru a presta servicii de mai buna
calitate. Corectati orice i-ar fi pu-
tut face pe clienti sa-si piarda in-
crederea in dumneavoastra.
Transformati timpul de ingrijo-
rare in timp de studiu.
Concentrati-vd atentia asupra a
cu totul altceva. Iesiti in gradina si
smulgeti buruienile. Jucati-va cu
copiii. Duceti-va la un film.
Concentrati-vd atentia in directia
sprijinirii morale a celorlalti.
Rugati-va.

Asigurati-va de faptul ca tot ce va
propuneti si faceti este corect. Apoi
treceti la actiune. Nimeni nu face
nimic pozitiv fard sa fie criticat.
Analizati toti factorii. Apoi luati o
hotdrare. Mentineti-vd hotdrarea.
Aveti incredere in capacitatea pro-
prie de judecata.

Priviti-i In lumina corectd. Retineti,
cel de aldturi nu este decat o altd
fiinta umana, care seaména foarte
mult cu dumneavoastra.
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Folositi aceastad procedura formatd din doi pasi pen-
tru a va vindeca de frica si a dobandi incredere.

1. Izolati-va frica. Puneti degetul pe rana. Aflati cu
exactitate de ce va temeti.

2. Apoi porniti la treabd. Orice tip de frica isi are
leacul intr-un anumit tip de actiune.

Si retineti, ezitarile nu fac altceva decat sa amplifice
frica. Treceti imediat la actiune. Fiti hotarat.

Daca va lipseste increderea de sine, inseamna cd nu
va folositi cum trebuie memoria.

Creierul dumneavoastrd seamdnd foarte mult cu o
banca. In fiecare zi deschideti cate un cont de ganduri
in mintea dumneavoastra. Ele cresc si devin memoria
dumneavoastrd. Cand ramaneti pe ganduri sau cand
va confruntati cu o problemd, de fapt va intrebati banca
de memorie: ,,Ce stiu acum despre asta?”

Banca dumneavoastra de memorie rdspunde in mod
automat si va furnizeaza fragmente de informatie refe-
ritoare la situatia In cauza si pe care le-ati depus cu alte
ocazii. Deci, memoria dumneavoastrd este principalul
furnizor de material brut pentru noile dumneavoastra
ganduri.

Directorul bédncii dumneavoastrd de memorie este
de mare incredere. Nu va supdra niciodata. Dacd 1l con-
sultati spunandu-i: ,Domnule Director, lasd-ma sa ridic
un depozit de ganduri din trecut care demonstreaza ca
sunt inferior fata de cam toatd lumea”, va va raspunde:
,Desigur, domnule. Amintiti-va cd ati mai esuat de doua
ori cand ati Incercat cutare lucru. Amintiti-va de faptul
cd profesorul dumneavoastra din clasa a sasea v-a spus
cd sunteti incapabil sd duceti lucrurile la bun sfarsit...
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Amintiti-vd ca v-ati surprins colegii vorbindu-va de rau...
Amintiti-va...”

Si domnul Director o tine tot asa, extragand din
creierul dumneavoastra ganduri care vda demonstreaza
ca sunteti un ratat.

Dar sa presupunem ca va vizitati directorul memo-
riei cu urmdtoarea doleanta: ,,Domnule Director, sunt
pus in fata unei hotarari dificile. Imi puteti furniza niste
ganduri care sd ma linisteasca?”

Domnul Director va va raspunde iardsi: , Desigur,
domnule”, dar de aceasta datd va va oferi ganduri pe
care le-ati depus nainte si care va oferd certitudinea
reusitei. ,Amintiti-va de realizarile dumneavoastra intr-o
situatie similara acesteia... Amintiti-va cat de mult
crede domnul Smith in dumneavoastrd... Amintiti-va
ce au spus despre dumneavoastrd bunii prieteni...
Amintiti-va...”

Domnul Director, foarte cooperant, va va permite sa
folositi conturile de ganduri asa cum doriti. In fond,
este banca dumneavoastra.

Iatd doud lucruri concrete care vd vor consolida
increderea, cu conditia sd va administrati eficient banca
de memorie.

Nu deschideti decit conturi de ganduri pozitive in
1 banca dumneavoastrd de memorie. Sa privim lucru-
rile in fata. Toti ne confruntam cu o multime de situatii
nepldcute, jenante, descurajante. Dar oamenii care nu
au succes si cei ce-1 dobandesc actioneaza in feluri com-
plet opuse. Cei fard succes le pun la suflet, cum s-ar
spune. Ei retin situatiile nepldcute, deci le asigurd un
statut solid la nivelul memoriei. Nu-si mai iau gandul
de la astfel de situatii. Inainte de culcare, ultimul lucru
la care se gandesc sunt tot ele.
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Pe de altd parte, oamenii increzatori si de succes uita
complet de necazuri. Ei sunt specializati in depozitarea
gandurilor pozitive in banca lor de memorie.

De ce performante ar fi in stare o masind dacd in
fiecare dimineatd, inainte de plecare, ati arunca sub
capota doi pumni de mizerie? V-ati strica in curand
bunatate de motor, care n-ar mai fi in stare de perfor-
mantele dorite. In acelasi fel va afecteazi mintea gan-
durile negative, neplacute. Gindurile negative vd uzeaza
fard nici un rost motorul mental. Ele creeaza ingrijo-
rare, frustrare si sentimente de inferioritate. Va fac sa
trageti pe dreapta in vreme ce altii conduc Inainte fara
probleme.

Faceti acest lucru: in clipele in care rdmaneti singuri
cu gandurile dumneavoastra — la volan sau cand man-
cati singuri — amintiti-va experiente placute, pozitive.
Depuneti ganduri bune in banca dumneavoastrd de
memorie. Asta vd va intdri increderea. Va va oferi acel
sentiment de , ma simt excelent”. Va va ajuta si trupul
sa functioneze corect.

Iata un plan excelent. Cu putina vreme inainte de
culcare, deschideti conturi de ganduri bune in banca
dumneavoastra de memorie. Reamintiti-vd cd sunteti
binecuvantat. Si cd aveti multe lucruri pentru care tre-
buie sd va ardtati recunostinta: sotia sau sotul, copiii,
prietenii, sdndtatea. Reamintiti-vd cd azi ati vazut oa-
meni facand lucruri bune. Nu uitati de victoriile si
implinirile dumneavoastrd. Revizuiti motivele pentru
care va bucurati ca traiti.

Folositi din banca de memorie doar gdndurile pozitive.
2Acum cativa ani am avut legdturi stranse cu o
firmd de consultanta psihologicd din Chicago. Ei se
ocupau cu o mare diversitate de cazuri, in principal cu
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problemele cuplului si cu situatii de adaptare psiholo-
gicd, dar toate tineau de realitati psihologice.

Intr-o dupa-amiazs, vorbeam cu directorul firmei
despre profesia lui si tehnicile folosite pentru ajutarea
unei persoane complet neadaptate, iar el a spus: ,Stiti,
serviciile mele nu ar avea cautare daca oamenii ar face
un singur lucru.”

,Care e acela?” l-am intrebat curios.

,Pur si simplu sd-si distrugad gandurile negative ina-
inte ca ele sd se transforme in monstri mentali.”

~Majoritatea persoanelor pe care incerc sa le ajut”, a
continuat el, ,, pun bazele propriului lor muzeu particular
de teroare psihicd. Multe greutdti in cadrul cuplului, spre
exemplu, implicd acel «monstru al lunii de miere». Luna
de miere n-a fost atat de satisfacatoare pe cat ar fi sperat
unul sau altul dintre parteneri, dar, in loc sa ingroape
amintirea ei, au amplificat-o de sute de ori panad cand a
devenit un obstacol gigantic in calea unor relatii casnice
de succes. Vin la mine abia dupa cinci sau zece ani.

Bineinteles cd, de obicei, clientii mei nu 1si dau seama
unde e problema. E de datoria mea sd le scot in evi-
dentd si sd le explic de unde provine dificultatea si sa-i
ajut sd-si dea seama cat de simplu este, de fapt, sd
rezolve totul singuri.

Omul poate transforma in monstru mental aproape
orice incident nepldcut”, a continuat prietenul meu,
psihologul. , Esecul in meserie, o poveste de dragoste
data uitdrii, o investitie neinteleapta, dezamagirea le-
gatd de comportamentul unui adolescent — iatd monstrii
cei mai de temut pe care trebuie sa-i ajut pe oamenii cu
probleme s&-i anihileze.”

E evident ca orice gand negativ, dacd e fertilizat prin
repetitie constantd, poate deveni un adevarat monstru
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al mintii, care distruge increderea si pregdateste calea
unor dificultati psihologice reale.

Intr-un articol recent publicat in Cosmopolitan Magazine,
intitulat ,Drumul catre auto-distrugere”, Alice Mulcahey
a mentionat faptul cd mai mult de 30 000 de americani
se sinucid in fiecare an si alti 100 000 incearca sa-si ia
viata. Ea a continuat: , Dispunem de probe socante care
ne aratd ca milioane de alti oameni se sinucid prin me-
tode mai lente, mai putin evidente. Altii comit o sinu-
cidere mai degraba spirituald decat fizicd, tncercand
mereu sd se umileascd, sd se pedepseascd si sd se puna
intr-o lumina nefavorabild.”

Prietenul meu psiholog despre care v-am vorbit,
mi-a povestit cum si-a ajutat o pacientd sd nu mai
comitd ,0 sinucidere mentald si spirituald”. , Aceasta
pacienta”, mi-a explicat el, ,avea aproape 40 de ani si
doi copii. Suferea de o depresie psihica grava, folosind
termeni uzuali. Privea fiecare eveniment din viata ei ca
pe o experientd nefericitd. Perioada de studiu, cdsnicia,
sarcinile, locuintele, toate erau privite intr-o lumind
intunecatd. Mi-a marturisit cd nu-si amintea vreo peri-
oada in care sd fi fost cu adevarat fericita. Si de vreme
ce oamenii coloreaza prezentul in culorile trecutului, ea
nu vedea nimic In jur decéat pesimism si intuneric.

Cand am intrebat-o ce vede Intr-o imagine pe care
i-am ardtat-o mi-a rdspuns: «Se pare ca va fi o furtuna
ingrozitoare cu trdsnete in seara asta.» Era cea mai
sumbrd interpretare a imaginii pe care o auzisem vreo-
datd.” (Imaginea era o picturd uriasd in ulei a unui
apus de soare si a unui versant stancos cu tancuri.
Tabloul era foarte inteligent pictat si putea fi interpretat
fie ca un rasdrit, fie ca un apus de soare. Psihologul
mi-a spus cd ceea ce 0 anumita persoand vede intr-o ima-
gine este un indiciu despre personalitatea lui. Majoritatea
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oamenilor spun cd este vorba despre un rasdrit de
soare. Dar cei cu depresie psihicad si cei cu mintea tulbu-
ratd spun aproape de fiecare data cd vad un apus de
soare.)

,Ca psiholog, nu pot schimba ceea ce s-a inrddécinat
deja in memoria cuiva. Dar, cu sprijinul pacientului, il pot
ajuta sd-si vada trecutul intr-o altfel de lumina. Acesta
este, in mare, tipul de tratament pe care l-am aplicat aces-
tei femei. Am Incercat s-o fac sa descopere bucurie si
placere in trecutul ei si nu doar dezamadgire totald. Situa-
tia ei a Inceput sd se Imbundtateascd dupa sase luni.
Atunci i-am dat o misiune speciald. I-am cerut sa se gan-
deascd si sd noteze trei motive precise de fericire in fie-
care zi. Apoi, la urmédtoarea noastra intalnire de joi, reve-
deam lista aldturi de ea. Trei luni de zile am aplicat acest
tratament. Progresele ei erau foarte incurajatoare. In ziua
de azi, ea este perfect adaptata situatiei sale. E optimista
si la fel de fericita ca majoritatea oamenilor.”

In momentul in care aceastd femeie a incetat sa mai
scoatd ganduri negative din banca ei de memorie, a
facut primul pas cétre victoria asupra bolii.

Fie ca problema psihologica e majord sau minora,
vindecarea survine atunci cand oamenii invatd sd nu
mai scoatd aspecte negative din banca de memorie si,
in locul lor, scot doar ganduri bune.

Nu edificati monstri mentali. Refuzati sd scoateti
gandurile nepldcute din banca dumneavoastra de me-
morie. Cand va amintiti de situatii de orice fel, concen-
trati-vd asupra padrtii bune a experientei avute; lasati
raul la o parte. Ingropati-1. Daca va surprindeti gandin-
du-v4 la rdu, opriti complet procesul de gandire.

Si iata ceva foarte semnificativ si foarte incurajator.
Mintea dumneavoastra vrea sa uite evenimentele
nepldcute. Daca o ajutati, amintirile nepldcute se vor
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ofili incet-incet, iar directorul biancii dumneavoastrd de
memorie le va anula.

Doctorul Melvin S. Hattwick, remarcabil psiholog in
domeniul publicitar, spunea in legaturd cu capacitatea
noastrd de memorare: ,Cand trezeste un sentiment pla-
cut, anuntul publicitar are mai multe sanse sa fie reti-
nut. Cand starneste un sentiment neplacut, cititorul sau
ascultatorul are tendinta sa uite mesajul publicitar. Ce e
nepldcut se impotriveste dorintelor noastre, deci nu
vrem sd ni-l inscriem in memorie.”

Pe scurt, este chiar usor sa uitdm ceva nepldcut daca
refuzdm pur si simplu sa ni-1 amintim. Scoateti numai
ganduri pozitive din banca dumneavoastra de memo-
rie. Pe celelalte ldsati-le sa se ofileasca. Astfel, increde-
rea dumneavoastrd, acel sentiment cd sunteti stapani
pe lumea intreagd, va vor invada intreaga fiinta. Faceti
un pas urias inainte in directia infrangerii fricii refu-
zand sd va aduceti aminte de gandurile negative de
auto-subestimare.

De ce se tem oamenii de semenii lor? De ce multi
devin timizi in prezenta altora? Ce se ascunde in spa-
tele timiditatii? Ce e de facut?

Frica fata de ceilalti este o frica importantd. Dar existd
o modalitate de a o invinge. V& puteti invinge frica de
oameni daca invatati sa-i priviti in lumina potrivita.

Un prieten, om de afaceri care isi administreaza per-
fect fabrica de produse din lemn, mi-a explicat cum pri-
veste el oamenii in lumina potrivita. Exemplul sdu este
foarte interesant.

Inainte s& ma inrolez in al doilea razboi mondial,
aproape toatd lumea imi dddea fiori. N-ati crede in
ruptul capului cat de rusinos si de timid eram. Cre-
deam ca toti erau mult mai inteligenti. Ma ingrijorau
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handicapurile mele fizice si intelectuale. Credeam ca
sunt menit esecului.

Apoi, printr-o uimitoare intorsiturd a destinului,
m-am vindecat In armatd de frica de oameni. O peri-
oada din anii 1942 si 1943, cand armata inrola oameni
intr-un ritm foarte rapid, eram concentrat ca infirmier
la unul dintre marile centre de recrutare. Zi de zi, am
ajutat la examinarea acelor oameni. Cu cat ma uitam
mai mult la recruti, cu atat imi pierea frica de oameni.

Toti acei oameni, aliniati cu sutele, goi si lipsiti de
apdrare, semanau mult intre ei. Bineinteles ca unii erau
grasi, iar altii slabi, unii Tnalti, iar ceilalti scunzi, dar toti
erau dezorientati, toti erau singuri. Cu doar cateva zile
In urma, unii dintre ei erau tineri directori In ascensiune.
Unii erau fermieri, altii agenti comerciali, mineri, munci-
tori In uniforme albastre. Cu cateva zile in urma fusesera
diferiti. Dar la centrul de recrutare erau toti la fel.

Mi-am dat seama de ceva foarte simplu. Am desco-
perit cd oamenii seamdnd intre ei in mult mai multe
privinte decat cele In care se deosebesc. Am aflat ca
seamdnul meu e asemenea mie din multe puncte de
vedere. {i place mancarea bung, ii e dor de familie si
prieteni, vrea sd progreseze, are prieteni, ii place sa se
relaxeze. Deci, dacé cel de aldturi imi seamana in punc-
tele esentiale, n-are nici un rost s ma tem de el.”

Nu-i asa ca are mare dreptate? Daca cel de aldturi
imi seamdnd in punctele esentiale, n-are nici un rost sa
ma tem de el.

Iata doud modalitati de a privi oamenii in lumina
potrivita:

1 Formati-vd o pdrere bine cumpdnitd despre celalalt.
Retineti urmatoarele doua puncte cand colabo-
rati cu oamenii: mai intai, cel de alaturi e important. E
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realmente important. Ca orice fiintd umand. Dar nu
uitati: Si dumneavoastrd sunteti important. Deci, cadnd va
intdlniti cu altcineva, obisnuiti-va sa ganditi: ,Suntem
doud persoane importante care ne-am intalnit spre a dis-
cuta o chestiune in interesul si beneficiul amandurora.”

Cu céateva luni In urmd, mi-a telefonat un om de
afaceri ca sa-mi spund ca tocmai angajase un tanar pe
care i-]l recomandasem cu putin timp in urma. ,Stiti ce
m-a facut sa-1 angajez?” m-a intrebat prietenul meu.
,Ce?” l-am intrebat la randul meu. ,Pai, modul in care
s-a comportat. Majoritatea celor ce cauta serviciu sunt
speriati de moarte cand vin aici. Imi ofera toate raspun-
surile pe care cred ei ci vreau si le aud. Intr-un fel,
multi dintre ei seamdnd putin cu cersetorii — accepta
orice si nu fac nazuri.

Dar G. s-a comportat altfel. Mi-a demonstrat ca ma
respectd, dar, lucru si mai important, mi-a ardtat ca se
respectd pe sine insusi. In plus, mi-a pus tot atitea
intrebari cate i-am pus si eu. Nu e deloc las. E un om in
toata firea si o sa se descurce perfect.”

Aceastd atitudine importantd la ambii parteneri de
actiune va ajutd sd tineti situatia sub control. Cel de ald-
turi nu devine, din perspectiva dumneavoastrad, mai im-
portant decat este necesar in raport cu dumneavoastra.

S-ar putea ca interlocutorul dumneavoastra s fie in-
spaimantator de masiv, de impunator. Dar retineti, e tot
un om, In esentd cu aceleasi interese, dorinte si prob-
leme ca si dumneavoastra.

Fiti intelegdtori. Oamenii care va inteapd, vd ame-
Znin’;é, va cautd nod In papurd si va disecd in
bucatele nu sunt putini. Dacd nu sunteti pregatiti pen-
tru ei, pot zdruncina puternic increderea dumneavoas-
trd si va pot face sa va simtiti complet infranti. Trebuie
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sd stiti sd va aparati de neobrazatii care va intimideaza
si cdrora le place sa isi etaleze fortele de fapt slabe.

Acum céateva luni, la biroul de rezervari al unui ho-
tel din Memphis, am asistat la o excelentd demonstratie
de comportament fata de astfel de oameni.

Era 5 si ceva dupd-amiaza si erau multi oaspeti noi
care asteptau sd se inregistreze. Cel din fata mea si-a
spus numele pe un ton poruncitor. Functionarul a spus:
,Da, stimate domn R., avem o camera care vi se potri-
veste perfect.”

,Camera?” a strigat individul. ,Eu am cerut un apar-
tament.”

Functionarul a spus foarte politicos: , Permiteti-mi sa
verific, domnule. A scos rezervarea respectivului din
dosar si a spus: ,Regret, domnule. In telegrama dum-
neavoastra se mentiona explicit «o camerd». As fi incan-
tat sd pot sd va ofer un apartament, daca ar fi vreunul
disponibil. Dar, pur si simplu, toate sunt ocupate.”

Atunci, clientul furios a spus: ,Putin imi pasa de ce
scrie pe hartia aia. Eu vreau un apartament.”

Apoi a Inceput sd interpreteze bine cunoscutul rol
,stii-dumneata-cine-sunt-eu”, urmat de ,,0 sd pun sa te
concedieze. O sd vezi dumneata cd vei fi dat afara”.

Apdrandu-se pe cat posibil, sub aceastd furtuna de
imprecatii, tdndrul functionar a spus: ,Domnule, Imi
pare foarte rdu, dar am actionat in conformitate cu
instructiunile dumneavoastra.”

In cele din urmi clientul, deja foarte furios, a spus:
,N-as rdmane pentru nimic in lume nici In cel mai
splendid apartament din acest hotel, acum ca stiu cat
de prost e condus”, si a navalit manios pe usa.

Am 1naintat spre tejghea, crezand ca receptionerul,
care suportase una din cele mai cumplite biciuiri ver-
bale pe care le-am vazut in ultima vreme, avea sd fie
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suparat. In schimb, el m-a intdimpinat cu unul dintre
cele mai placute ,Bund seara, domnule” pe care le-am
auzit vreodata. In timp ce imi inregistra numarul de
camerad in calculator, i-am spus: , Va admir in mod deo-
sebit pentru felul in care v-ati descurcat acum céteva
minute. Va controlati extraordinar de bine.”

,Ei, domnule”, mi-a spus, ,nu prea ma pot supara
pe un astfel de om. Stiti, el de fapt nu e enervat pe
mine. Eu n-am fost decat tapul ispdsitor. Sérmanul om
s-ar putea sd aibd necazuri serioase cu sotia, sau s-ar
putea ca afacerile sa-i meargd prost, sau poate se simte
inferior si aceasta era unica ocazie in care s-ar fi putut
simti cu adevarat important. Eu sunt doar cel ce i-a ofe-
rit 0 sansd sa se elibereze de o povara de pe suflet.”

Functionarul a adaugat: ,E foarte posibil s4 fie, in fond,
un om foarte bun. Majoritatea oamenilor sunt buni.”

Tineti minte aceste doud propozitii data viitoare
cand cineva va declard razboi. Nu trageti. Singura mo-
dalitate de a invinge In asemenea situatii este sa-1 1dsati
pe celalalt sa-si verse amarul si apoi sa-1 dati uitarii.

Acum cativa ani, corectand tezele studentilor mei,
am nimerit peste una care m-a deranjat in mod deo-
sebit. Studentul ce scrisese lucrarea aratase in dezbate-
rile din seminarii si in alte teste anterioare ca era mult
mai bun decit nivelul demonstrat in lucrare. Era, de
fapt, cel pe care eu il vedeam in postura de sef de pro-
motie. In schimb, lucrarea il plasa la un nivel scazut.
Conform procedurii la care apelam in asemenea cazuri,
mi-am rugat secretara sa-1 sune pe student si sa-1 roage
sd treaca pe la biroul meu pentru o discutie urgenta.

Paul W. nu a intarziat s apard. Ardta de parca ar fi
trecut printr-o experientd cumplita. Dupd ce s-a asezat
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comod, i-am spus: ,Ce s-a iIntamplat, Paul? Nu ma as-
teptam la o asemenea lucrare.”

In sufletul lui Paul se confruntau sentimente
potrivnice, dar, in cele din urma, cu ochii in pamant,
mi-a raspuns: ,Domnule, dupd ce am vazut ca m-ati
prins copiind, n-am mai fost bun de nimic. Nu m-am
mai putut concentra. Va jur, e prima datd cand am
copiat in facultate. Doream cu disperare sd iau 10, deci
m-am folosit de un truc.”

Era groaznic de supdrat. Dar acum, dupd ce incepuse
sd vorbeascd, nu se mai putea opri. ,Cred ca ma veti
propune spre exmatriculare. Legea universitara spune
cd orice student surprins copiind sub orice forma este
sanctionat cu exmatriculare definitiva.”

Aici Paul a facut o pauzd, apoi a vorbit despre rusi-
nea pe care o va resimti familia lui, faptul cd viata ii va
fi distrusa si multe alte consecinte ale greselii comise. In
cele din urmad, l-am oprit. ,Stai putin. Ia-o Incet. Sa-ti
explic ceva. Nu te-am surprins copiind. Panad nu mi-ai
spus, habar n-aveam care era problema. Imi pare rau ca
ai facut asa ceva.”

Apoi am continuat: ,Paul, spune-mi, cam ce vrei s
castigi din experienta ta universitara?”

Era putin mai calm acum si, dupa o scurtd pauza,
mi-a spus: ,Fi bine, domnule profesor, cred ca scopul
meu esential este sd invat cum sa traiesc, dar cred ca
esuez lamentabil.”

,Existd multe feluri de a invata”, i-am spus. ,Cred ca
poti Invdta o importantd lectie a succesului din aceasta
experientd.

Cand ai folosit acel truc, ai avut remuscdri groaz-
nice. Ti-ai dezvoltat un complex de culpabilitate care, la
randul lui, ti-a distrus increderea. Dupd cum ai spus
chiar tu, n-ai mai fost bun de nimic.
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Paul, in majoritatea cazurilor problema de bine si
rdu e abordatd din punct de vedere religios. Te rog sa
ma Intelegi, nu ma aflu aici ca sa-ti tin o predicd, nici
sa-ti fac morala despre ce e bine si ce e rdu. Dar sa pri-
vim lucrurile practic. Cand faci ceva In contra consti-
intei, te simti vinovat si sentimentul de culpa blocheaza
procesele de gandire. Nu te poti concentra pentru ca
mintea te intreabd: «Md vor prinde? Nu ma vor prinde?»”

,Paul”, am continuat eu, ,doreai un 10 cu atata dis-
perare, Incat ai facut ceva care stiai ca e gresit. De multe
ori in viatd ti se va intampla sd doresti un calificativ
maxim cu atata putere incat vei fi tentat sd faci ceva
impotriva constiintei tale. Spre exemplu, intr-o zi poate
vei dori sd vinzi ceva cu atata disperare, Incat te vei
gandi la inducerea premeditata in eroare a clientului. Si
s-ar putea sd ai castig de cauzd. Dar iatd ce se va Intam-
pla. Sentimentul tau de vinovatie va pune stapanire pe
tine si data viitoare cand iti vezi clientul vei fi rusinat,
nu te vei simti in largul tdu. Te vei Intreba: «O fi inteles
cd am pus ceva la cale?» Prezentarea ta nu va fi efi-
cientd pentru cd nu te vei putea concentra. Exista slabe
sperante sd mai vinzi a doua, a treia, a patra oard si asa
mai departe. Pe termen lung, acea vanzare necinstitd
care a actionat impotriva constiintei tale te va costa un
procent insemnat din salariu.” Am continuat scotand
in evidenta faptul cd un om de afaceri sau un profesio-
nist isi poate pierde indemanarea din cauza fricii in-
tense ca sotia va afla de o aventurd secretd pe care el o
are cu o alta femeie. ,,Va descoperi? Nu va descoperi?”
distruge treptat increderea acelui om pand cand nu mai
e in stare sa lucreze la randament optim nici la serviciu,
nici acasd.

I-am amintit lui Paul ca multi criminali sunt prinsi nu
datorita unor indicii serioase, ci pentru cd ii tradeaza
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vina si rusinea. Sentimentul lor de culpa ii pune pe lista
suspectilor.

In fiecare dintre noi sdlasluieste dorinta de a avea
dreptate, de a gandi corect si a actiona In consecinta.
Cand actiondam Impotriva acelei dorinte, constiinta
noastra e cuprinsd de cancer. Treptat, el se generali-
zeazd distrugdndu-ne increderea. Evitati sa faceti orice
v-ar determina sa va puneti intrebarea: ,Mad vor prinde?
Vor afla? Voi scdpa oare cu fata curata?”

Nu incercati sd luati un ,,10” daca asta inseamna ca
va maltratati increderea.

Sunt Incantat sa spun cd Paul a inteles ce am vrut sa-i
transmit. A invatat valoarea practicd a unei actiuni co-
recte. Apoi i-am propus sa ia loc si sa-si dea examenul
din nou. Ca rdspuns la intrebarea ,Si exmatricularea?”
i-am rdaspuns: ,Stiu ce spun legile despre copiat. Dar
stii, daca am exmatricula toti studentii care au copiat
intr-un fel sau altul, jumatate dintre profesori ar trebui
sd plece. lar daca am exmatricula toti studentii care
s-au gandit la copiat, ar trebui sd inchidem universi-
tatea.

Deci, sunt dispus sa uit de tot acest incident dacad Tmi
faci un singur serviciu.”

,Cu mare placere”, a spus.

M-am indreptat spre bibliotecd, am scos exemplarul
meu din Cincizeci de ani trditi in spiritul requlii de aur si
i-am spus: , Paul, citeste aceastd carte si dd-mi-o inapoi.
Ai sd vezi aici cum J. C. Penney, dupa cum madrturiseste
el insusi, a ajuns unul dintre cei mai bogati americani
pur si simplu urmand calea cea dreapta.”

Urmand calea cea dreaptd, vd pastrati constiinta Im-
pdcata. lar asta va consolideazd increderea in sine.
Cand facem ceea ce stim cd nu e bine, se petrec doua
lucruri negative. Mai intai, ne e teamd, iar aceastd
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teamd ne distruge Increderea. in al doilea rAnd, mai de-
vreme sau mai tarziu ceilalti afla si isi pierd increderea
in noi.

Faceti ce e corect si nu va pierdeti increderea. Asa vid
ldsati gdndurile sd vd poarte spre succes.

Iatd un principiu psihologic care merita sa fie citit de
peste 25 de ori. Cititi-] pana va saturati complet de el:
Pentru a gandi increzitor, actionati corect.

In vestita lui carte Psihologia aplicatd (Chicago,
Hopkins Syndicate, Inc., 1950) marele psiholog George
W. Crane a spus: , Retineti, impulsurile precedd emoti-
ile. Emotiile nu pot fi controlate direct, ci doar printr-o
selectie de impulsuri si actiuni... Pentru a evita ca toate
astea sd se transforme in tragedii cotidiene (greutati si
neintelegeri in casnicie), constientizati faptele psiholo-
gice reale. Daca simtiti impulsurile corecte in fiecare zi,
veti incepe in curdnd sd simtiti emotiile corespunza-
toare. Asigurati-vd cd dumneavoastrd si partenerul/
partenera dumneavoastra simtiti amandoi impulsurile
intalnirilor si ale saruturilor, exprimati in fiecare zi
complimente sincere, si multe alte dovezi de politete, si
nu va mai trebui sd va faceti griji in legdturd cu emotia
iubirii. Nu va puteti preface devotati prea multa vreme
fara sa va si simtiti ca atare.”

Psihologii ne spun ca ne putem schimba atitudinile
schimbandu-ne actiunile concrete. Spre exemplu, ai
mai mult chef sa zdmbesti dacd zambesti. Va veti simti
superiori dacd vad veti mentine verticalitatea cand va
simtiti depadsiti de greutati. Partea proasta este cd, daca
ne incruntdm cu amdrdciune, simtim mereu nevoia sd
ne incruntam.

E usor sa demonstram cd impulsurile controlate pot
schimba cursul emotiilor. Cei care se jeneaza sa se pre-
zinte pot inlocui aceastd timiditate cu incredere pur si
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simplu actionand simultan in trei directii: mai intai,
intindeti mana celuilalt si strangeti-o calduros. Apoi,
priviti-1 pe celdlalt in ochi. In al treilea rand, spuneti-i:
,,Ma bucur mult cid v-am cunoscut.”

Acesti trei pasi simpli anuleazd In mod automat si
instantaneu timiditatea. Comportamentul increzator
genereazd ganduri pline de incredere.

Deci, pentru a avea ganduri pline de incredere,
actionati corect. Comportati-va asa cum vreti sd vad sim-
titi. Va voi dezvalui acum cele cinci exercitii de obtinere
a increderii. Cititi-le atent. Apoi depuneti un efort con-
stient in directia punerii lor In practicd si consolidarii
increderii dobandite.

Asezati-vd in fafd. Ati remarcat vreodatd la intal-

niri — la bisericd, in clase si in alte feluri de adu-
ndri — cum se ocupd mai intai locurile din spate? Majo-
ritatea oamenilor se Inghesuie s se aseze in spate ca ,sd
nu sard In ochi”. Iar motivul pentru care le e teama sa nu
sara in ochi este ca nu au incredere in ei insisi.

Daca va asezati in fatd, va sporeste increderea. Incer-
cati. De acum finainte, actionati In virtutea acestei re-
guli: asezati-vd cat mai In fatd se poate. Bineinteles cd
s-ar putea sa fiti mai timizi dacd stati in primele ran-
duri, dar tineti minte ca succesul si sfiosenia nu au
nimic In comun.

Exersati sd priviti pe toatd lumea drept in ochi. Afli
multe despre cineva studiindu-i privirea. Din
instinct, Incepi sa-ti pui intrebdri legate de cel care nu te
priveste drept in ochi. ,Ce Incearca sd ascundad? De ce 1i
e teama? Incearcd si ma duca de nas? Are vreun secret?”
De obicei, cand nu-l priviti in fatd pe celalalt, trans-
miteti doud tipuri de mesaje. S-ar putea sd insemne:
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,Aldturi de dumneata, ma simt slab si inferior. Mi-e
teamd de dumneata.” Sau, evitand privirea cuiva, ati
putea madrturisi: ,Méa simt vinovat. Am fdcut sau am
gandit ceva pe care vreau sa ti-1 ascund. Mi-e teama cd
daca te privesc drept in ochi, imi vei citi sentimentele.”

Faceti o impresie foarte proastd cand va feriti sa pri-
viti lumea drept in ochi. Spuneti prin asta: ,Mi-e frica.
Nu am incredere in mine insumi.” Infrangeti-va spaima
antrendndu-vd sd il priviti pe celdlalt drept in ochi.

Daca faceti acest lucru, celdlalt va primi urmatorul
mesaj: ,Sunt cinstit si spun lucrurilor pe nume. Cred in
ceea ce spun. Nu mi-e teamd. Sunt increzator.”

Faceti din privirea dumneavoastra un aliat de Incre-
dere. Indreptati-o direct in ochii celuilalt. Nu doar ca va
oferd incredere, va ajutd si sd cdstigati Incredere.

Mergeti cu 25% mai repede. Cand eram copil, era o
3mare bucurie pentru mine sa facem o excursie
pana in resedinta districtuald. Dupd ce ne terminam
toate treburile si ne urcam din nou in masind, mama
spunea adeseori: ,Davey, hai sd stam putin aici si sd ne
uitdm la trecdtori.”

Mama era neintrecutd la orice fel de joc. Spunea: ,Ce
face doamna aceea?” sau ,Uitd-te la omul 3dla. Pare
foarte dezorientat.”

A devenit chiar distractiv sa ne uitam la lumea care
mergea si se misca de colo-colo. Era mult mai ieftin
decat la cinema (am aflat mai tarziu ca acesta fusese
unul din motivele pentru care mama inventase jocul) si
era si mult mai instructiv.

Incd 1i privesc atent pe trecitori. Pe coridoare, pe
holuri, pe trotuare incd ma surprind studiind compor-
tamentul uman privindu-i pur si simplu pe oameni
miscandu-se dintr-o parte in alta.
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Psihologii asociazd pozitiile neglijente si mersul lent
cu o atitudine nepldcutd a oamenilor fatd de ei insisi,
fatd de lucru si fatd de oamenii din jurul lor. Dar psi-
hologii ne mai spun cd ne putem schimba atitudinile
schimbandu-ne pozitia si viteza de miscare. Priviti si
veti descoperi cd actiunile fizice sunt rezultatul actiu-
nilor mentale. Persoana careia i s-au inecat toate corabi-
ile, cel care si-a pierdut toatd speranta, nu fac altceva
decat sd-si tarascd picioarele si sd se impiedice. Nivelul
lor de incredere in sine este zero.

Oamenii obisnuiti merg ,,obisnuit”. Ritmul lor este
,obisnuit”. Atitudinea lor spune ,Nu ma prea mandresc
cu ceea ce sunt”.

Apoi, exista un alt treilea grup. Persoanele din acest
grup sunt excesiv de Increzdtoare. Merg mai repede
decat oamenii obisnuiti. Par ca accelereaza oarecum cu
fiecare pas pe care il fac. Felul lor de a merge spune
lumii , Trebuie sa ajung la o destinatie importanta, am
ceva important de ficut. In plus, peste doar 15 minute
voi reusi sa fac ceea ce mi-am propus”.

Folositi tehnica de accelerare cu 25 la sutd ca sd va
ajute sa capatati incredere in sine. Scoateti pieptul ina-
inte, ridicati barbia, Inaintati doar ceva mai repede, iar
increderea in sine va creste inldauntrul dumneavoastra.

Incercati si veti vedea.

Exersati folosirea unui ton mai ridicat. Lucrand cu

multe feluri de grupuri de persoane, mai mari sau
mai mici, am cunoscut multi oameni cu un ascutit spirit
de observatie si cu un mare potential innascut care,
totusi, s-au blocat si s-au dovedit incapabili In momentul
cand trebuiau sd ia cuvantul intr-o discutie. Asta nu se
intampld din cauzd ca acesti oameni nu vor sd ia parte la
conversatie si sd isi spund punctul de vedere. E mai
degrabd o chestiune de lipsa de incredere in sine.
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Persoana incapabild de conversatie isi spune: ,Pro-
babil cad parerea mea nu conteaza prea mult. Daca spun
ceva, va fi desigur ceva prostesc. Pur si simplu n-o sa
deschid gura. In plus, ceilalti din grup stiu probabil
mai multe decat mine. Nu vreau ca ei sd stie cat de
ignorant sunt.”

De fiecare datd cand o astfel de persoand nu reuseste
sd vorbeascd, se simte si mai neadaptatd, se simte infe-
rioard. Adesea, isi promite lucruri iluzorii (pe care in
adancul sufletului stie cd nu le poate duce la bun sfar-
sit) cum ar fi ,,data viitoare o sd iau cuvantul”.

Iatd ceva de o importantd capitald: de fiecare datd
cand omul nostru incearcd sd vorbeascd, mai ia o inghi-
titurd de otrava contra increderii. Crede din ce in ce mai
putin in el Insusi.

Partea buni e cd, de fiecare datd cand ludam cuvan-
tul, ne consolidam increderea si ne va fi cu atat mai
usor sd vorbim data viitoare. Luati cuvantul. E o vita-
mind de edificare a increderii.

Puneti la treaba acest instrument de formare a incre-
derii. Respectati regula de a vorbi la fiecare intalnire
publicd la care asistati. Luati cuvantul, spuneti ceva de
bund voie la toate intrunirile de afaceri, intalnirile la varf,
sedintele publice la care asistati. Fara exceptie. Comen-
tati, faceti o sugestie, puneti o intrebare. Si nu vorbiti
ultimul. Incercati sa spargeti gheata, s fiti primul care
participd la discutie.

Si nu purtati niciodatad in suflet grija cd veti parea
ridicol. Nu se va intampla acest lucru. Céci sansele sunt
ca, pentru fiecare persoand care nu e de acord cu dum-
neavoastrd, o alta sa va dea dreptate. Nu va mai puneti
intrebarea: ,,Oare as avea indrdzneala sd iau cuvantul?”

In schimb, concentrati-va sa atrageti atentia coordo-
natorului de discutii, ca sa puteti vorbi.
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Ca sa dobanditi antrenament si experientd in con-
versatie, inscrieti-vd la un club din apropiere unde se
practica discursurile. Mii de oameni constiinciosi si-au
capdtat increderea elaborand un plan precis in scopul
dobandirii usurintei de a vorbi cu oamenii si oamenilor.

auzit macar o datd cd un zambet le da un elan
deosebit. Li s-a spus cd zambetul este un medicament
excelent pentru deficitul de incredere. Dar multi nu
cred incd in acest adevar pentru ca n-au Incercat nicio-
datd sd zambeasca atunci cand le e frica.

Faceti acest mic test. Incercati si vi simtiti invins si,
in acelasi timp, zambiti din tot sufletul. Nu puteti. Un
zambet larg va oferd incredere. Un zadmbet larg infrange
frica, Indeparteaza grijile, invinge disperarea.

Iar un zdmbet adevdrat merge dincolo de vindeca-
rea sentimentelor dumneavoastra negative. Un zambet
adevdrat topeste impotrivirea din partea celorlalti — si
asta intr-o clipa. Celalalt pur si simplu nu poate sa
ramanad supdrat pe dumneavoastra daca 1i adresati un
zambet larg si sincer. Acum putind vreme, mi s-a in-
tamplat ceva ce ilustreazad aceastd idee. Oprisem la o
intersectie asteptand lumina verde a semaforului cand
BUF! soferul din spate si-a ldsat piciorul sa alunece de
pe frand si mi-a pus la incercare rezistenta barei de pro-
tectie din spate. M-am uitat in oglinda retrovizoare si
l-am vazut iesind din masina. Am iesit si eu si, uitand
de regula din carte, am inceput sd ma pregatesc de con-
fruntarea verbald. Mdrturisesc cd aveam pregdtite cu-
vintele pentru a-l sfasia in bucatele.

Dar, din fericire, inainte sa trec la actiune, el s-a
indreptat spre mine, a zdmbit si mi-a spus pe un ton cat
se poate de serios: ,Prietene, zau cd n-am vrut sa fac
asa ceva.” Zambetul asociat cu comentariul lui sincer

5Afi,sa,ti un zambet larg. Majoritatea oamenilor au



CONSOLIDATI-VA INCREDEREA SI UCIDETI FRICA 89

m-au uns pe suflet. Am mormdit ceva de tipul ,Nu-i
nimic. I se poate intdmpla oricui”. In mai putin de o
clipitd, dusméania mea s-a preschimbat in prietenie.

Zambiti din tot sufletul si veti simti ca ,,s-au intors
zilele fericite”. Dar zdmbiti din tot sufletul. Un zambet
pe jumatate nu este garantat pe deplin. Zambiti pana
va dezveliti dintii. Zdmbetul de calibru maxim este ga-
rantat sutd la suta.

Am auzit de multe ori replica: ,Da, dar cind ma tem de
ceva, sau cand sunt supdrat nu-mi prea vine sa zambesc.”

Acest lucru e firesc. Nimanui nu-i vine usor sa zam-
beascd In asemenea situatii. Trucul este sa va repetati
far3 incetare: ,,Voi zambi.”

Si o veti face.

Puneti stapanire pe puterea zambetului.

PUNETI ACESTE CINCI PROCEDEE LA LUCRU
PENTRU DUMNEAVOASTRA

Actiunea vindeca frica. Izolati-va frica si apoi actio-

1nati constructiv. Lipsa actiunii — imobilitatea in fata
unei anumite situatii — intdreste frica si anihileaza
increderea.

Faceti efortul suprem de a deschide doar conturi de

2gﬁnduri pozitive in memoria dumneavoastra. Nu per-
miteti ca gandurile negative auto-incriminatorii sa de-
vind monstri mentali. Pur si simplu refuzati sa va
amintiti momente sau situatii neplicute.

Priviti oamenii in lumina corectd. Retineti, oamenii

3sunt mai degraba asemadnatori, cu mult mai asemana-
tori decat sunt diferiti. Formati-va o pérere echilibrata
fatd de seamanul dumneavoastri. E doar un om si el.
Si fiti intelegdtori. Multi oameni ,latrd”, dar foarte
putini si ,musca”.
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Exersati indeplinirea doar a faptelor cu care constiinta
dumneavoastrd este de acord. Astfel veti evita un
complex de culpa otrdvitor. Daca faceti ceea ce este
corect, respectati o reguld foarte practica a succesului.

Faceti in asa fel ca tot ce se leagd de dumneavoastra sa
spund: ,,Sunt increzitor, cred cu adevidrat.” Introdu-
ceti aceste tehnici simple in activititile dumneavoas-
trd de fiecare zi.

a. Asezati-va in fata.

b. Exersati sa priviti pe toatd lumea drept in ochi.
c. Mergeti cu 25% mai repede.

d. Exersati folosirea unui ton mai ridicat.

e. Afisati un zambet larg.




4

Cum sa ganditi la scara mare

Am vorbit de curadnd cu o directoare de personal de
la una dintre cele mai importante companii industriale.
In fiecare an isi alocd patru luni vizitarii campusurilor
universitare in vederea recrutdrii absolventilor pentru
programul ei de instruire a directorilor tineri. Remarcile
ei indicau faptul cd o descurajau atitudinile multora
dintre interlocutorii ei.

,,Tn cea mai mare parte a timpului, intervievez 8-12 stu-
denti din anii terminali pe zi, toti situandu-se in prima
treime a claselor lor, toti cel putin vag interesati sd ni se
aldture. Unul dintre cele mai importante lucruri pe care
vrem sd le afldm in interviurile de preselectie este moti-
vatia individuala. Vrem sd aflam daca el sau ea este acel
fel de om care, in cativa ani, poate coordona proiecte
importante, se poate ocupa de o filiala de birou sau de
0 uzind, sau poate aduce in orice alt fel o contributie
insemnata la progresul companiei.

Ma vad nevoita sa spun cd nu sunt prea multumita
de obiectivele personale ale majoritdtii celor cu care am
vorbit. Ati fi surprins”, continud ea, ,sd aflati pe cati
tineri de 22 de ani 1i intereseazd mai mult planul de
pensionare decat orice le oferim noi. Majoritatea par sa
pund semnul egal intre succes si siguranta. O a doua
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intrebare preferatd este «Va trebui sa ma deplasez mult?»
Putem risca dand compania pe mana unor astfel de
oameni?”

Ceea ce nu inteleg este Insd de ce tinerii din ziua de
azi trebuie sd fie ultra-conservatori, cu o viziune atat de
limitatd despre planurile lor de viitor. Fiecare zi aduce
noi semne de ldrgire a orizontului de sanse. Tara aceasta
face progrese record in domeniul stiintific si industrial.
Populatia creste pe zi ce trece. Dacd a existat vreo vreme
in care America sa va ofere optimism, o trdim chiar acum.”

Tendinta atat de multor oameni de a gandi la scara
micd aratd cd se dd o lupta mult mai putin durd decat
credeti pentru o cariera plina de satisfactii.

Cand vine vorba despre succes, oamenii nu mai sunt
masurati In centimetri, kilograme, diplome de facultate
sau arbore genealogic, ci dupd performantele ganduri-
lor lor. Cu cat gandim la scard mai mare, cu atat mai
importante ne vor fi implinirile. 54 vedem acum cum
ne putem modela gandirea.

V-ati pus vreodatd intrebarea: ,Care este cea mai
mare sldbiciune a mea?” Poate cad cea mai cumplita sla-
biciune umand este o asprd autocritica — si anume,
auto-subevaluarea. Autocritica se manifesta sub nenu-
madrate forme. John vede un anunt de slujba in ziar; e
exact ceea ce i-ar conveni de minune. Dar nu actioneaza
deloc pentru cd se gandeste: ,Nu sunt suficient de bun
pentru slujba asta, deci, de ce sd imi mai dau silinta?”
Sau Jim vrea sa 1i dea o intalnire lui Joan, dar nu o suna
pentru cd i se pare ca i este inferior.

Tom simte ca domnul Richards ar fi un client ideal
pentru produsul sdau, dar nu ii telefoneazad. Simte ca
domnul Richards e prea important ca sa ii acorde o
audientd. Pete completeaza un formular de solicitare de
slujba. O intrebare suna astfel: ,Ce salariu de pornire
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credeti cd meritati?” Pete scrie o suma modestd pentru
ca simte cd nu meritd acea suma importantd pe care ar
dori sd o castige.

De mii de ani, filozofii ne dau urmadtorul sfat: Cu-
noaste-te pe tine insuti. Dar majoritatea oamenilor, se pare,
interpreteazd aceastd sugestie in sensul: , Cunoaste-ti
doar eul negativ.” Cele mai multe autoevaludri constau
din lungi liste mentale de greseli, neajunsuri si mani-
festdri personale de neadaptare.

E bine sd ne cunoastem limitele, cdci astfel descope-
rim zonele pe care trebuie sd le imbunatatim. Dar e
foarte prost sd ne cunoastem doar insusirile negative.
Valoarea devine nesemnificativa.

Iatd un exercitiu ce véa va ajuta sd va evaluati la justa
valoare. L-am folosit intr-un program de instruire pen-
tru directori si agenti comerciali. Functioneaza.

1. Constientizati cele cinci avantaje importante de care
dispuneti. Cereti ajutor de la un prieten obiectiv
— poate sotia, seful, un profesor — o persoana
inteligentd care va va oferi o pdrere cinstita.
(Exemple de calitdti frecvent inscrise pe lista sunt
educatia, experienta, abilitatea tehnicd, Infatisa-
rea, o viatd de familie echilibratd, personalitatea,
initiativa.)

2. Apoi, sub fiecare avantaj, scrieti numele a trei per-
soane pe care le cunoasteti care au obtinut un succes
important dar care nu poseda acest avantaj intr-un
procent la fel de insemnat ca dumneavoastra.

Cand ati terminat acest exercitiu, veti descoperi cd
sunteti superiori multor oameni de succes din cel putin
un punct de vedere.

De fapt, nu puteti ajunge decat la o singura concluzie:
Aveti o valoare mai mare decat credeti. Deci, adaptati-va
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gandirea la valoarea dumneavoastrd reald. Ganditi la
scard mare, cdci sunteti un om mare! Niciodata, nicio-
datd sa nu va vindeti ieftin!

Omul care spune ,adamantin” in loc de cuvantul
curent ,nemiscat” sau ,coquetter” cand l-am intelege
mai bine dacd ar folosi pur si simplu termenul de ,a
flirta” poate ca are un vocabular bogat. Dar are el voca-
bularul unui mare ganditor? Probabil ca nu. Oamenii
care folosesc cuvinte si expresii alambicate si suna-
toare, pe care multi trebuie sa se straduiasca sa le inte-
leagd, au tendinta sa fie poruncitori si inflexibili. Iar
acestia sunt de obicei ganditori de mic calibru.

Criteriul de evaluare a vocabularului unei persoane
nu este importanta sau numdrul de cuvinte pe care le
foloseste. Conteazd mai presus de toate un singur lucru
cand vine vorba de vocabularul cuiva, si anume efectul
pe care cuvintele si frazele rostite il au asupra gandirii
lui si a altora.

Iata ceva foarte simplu: Nu gandim in cuvinte si expresii.
Gindim doar in desene si/sau in imagini. Cuvintele for-
meazd materialul brut al gandurilor. Cand ele sunt pro-
nuntate sau citite, cuvintele si expresiile sunt transfor-
mate In mod automat de citre minte, acest instrument
uluitor, in imagini mentale. Fiecare cuvant, fiecare ex-
presie dd nastere unei imagini putin diferite. Daca va
spune cineva ,Jim si-a cumpdrat o locuintd noud”, va
formati o anume idee. Dar daca vi se spune ,Jim si-a
cumpdrat o casd noud la tard”, va formati o imagine
complet diferita. Imaginile mentale pe care le percepem
sunt modificate de felul cuvintelor pe care le folosim
pentru a numi si a descrie lucruri.

Priviti aceste fapte din urmatoarea perspectiva. Cand
vorbiti sau scrieti sunteti, intr-un fel, un retroproiector
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ce 1i ajutad pe ceilalti sd vada filme. Iar imaginile pe care
le creati va determinda dumneavoastra si celorlalti un
anume fel de reactie.

Sa presupunem cd spuneti unui grup de oameni:
,,imi pare rdu sa vd marturisesc cd noi toti am esuat.”
Ce 1si imagineazd ei? Vad chipul disperdrii in toata
dezamadgirea si durerea pe care cuvantul ,a esua” le
presupune. Acum sa presupunem ca ati spune: ,latd o
abordare care cred cd va functiona.” S-ar simti incura-
jati, gata sd Incerce din nou.

Sé presupunem cd spuneti: ,Ne confruntam cu o pro-
blemad.” Ati dat nastere in mintea celorlalti la imaginea a
ceva dificil, neplicut de rezolvat. Incercati insa sd spu-
neti: ,Avem In fatd o provocare” si veti sugera o imagine
mentala de distractie, sport, o activitate placuta.

Sau, spuneti unui grup ,Am facut cheltuieli uriase”,
iar oamenii vor intelege cd banii cheltuiti nu vor mai fi
niciodatd recuperati. Asta e chiar neplicut. In loc de
asta, spuneti ,Am facut o investitie importanta”, iar
ceilalti vor avea in minte imaginea a ceva care va aduce
profit mai tarziu, o perspectivd deosebit de placuta.

Concluzia este urmdtoarea: marii ganditori sunt spe-
cialisti In crearea unor imagini pozitive, entuziaste,
optimiste In mintile lor si In mintile altora. Ca si gandim
la scard mare, trebuie sd folosim cuvinte si expresii care pro-
duc imagini mentale importante, pozitive.

Pe coloana din stanga de mai jos aveti exemple de
exprimadri care creeaza ganduri marunte, negative, de-
primante. Pe coloana din dreapta aceeasi situatie e
pusd intr-o lumina puternica, pozitiva.

Pe masurad ce cititi, intrebati-va: ,Ce imagini mi se
formeazd in minte?”
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EXPRESII CARE CREEAZA IMAGINI
MENTALE MICI, NEGATIVE

1. N-are rost, ne-au nimicit.

2. Am fost implicat odata in
aceastd afacere si am esuat.
Nu mai repet niciodatd aceasta
greseald.

3. Am incercat, dar produsul nu
se vinde. Nu 1l vor oamenii.

4. Piata este saturata. Inchipui-
ti-vd, 75 la suta din potential
a fost deja vandut. Mai bine
mad retrag.

5. Comenzile lor au fost mici.
Anulati-le.

6. N-am rabdare sd astept cinci
ani ca sd ajung in pozitiile de
conducere ale companiei
dumneavoastra. Nu contati
pe mine.

7. Concurenta detine avantajul
absolut. Cum va imaginati
cd pot concura cu ei la van-
zare?

8. Nimeni nu va dori vreodata
acest produs.

9. 54 asteptam pana survine o
perioadéd de recesiune, apoi
sd cumpdram marfa.

Sunt prea tanar (batran) sa fac
asta.

11. N-o sd meargd, va voi dovedi.
Imaginea creatd: intuneric, mah-
nire, dezamagire, durere, esec.

10.

EXPRESI CARE CREEAZA IMAGINI
MENTALE MARI, POZITIVE

Incd nu suntem terminati. Sa mai
incercam. Iatd o noud perspectiva.
Am dat faliment, dar a fost gre-
seala mea. Voi incerca din nou.

Pana acum n-am fost in stare sa
vand acest produs. Dar eu stiu ca
e bun si voi gasi formula pentru
a-1 pune in vanzare.

Inchipuiti-va, 25 la suta din piata
nu s-a vandut incd. Intru si eu In
joc. Promite mult!

Comenzile lor au fost mici. S&
elabordm un plan ca si le oferim
mai multe lucruri ce se pliaza pe
nevoile lor.

Cinci ani nu sunt deloc o perioada
indelungata. Ganditi-vd, imi raman
treizeci de ani de lucru intr-o
functie de conducere.

Concurenta e acerba. Nu se poate
nega acest lucru, dar nimeni nu
are vreodatd toate avantajele de
partea sa. Haideti sd ne unim min-
tile si sa gasim o cale sa-i batem la
propriul lor joc.

In forma lui actuala, s-ar putea s
nu se vanda, dar haideti si facem
niste modificari.

Sd investim acum. Facem pariu
cu prosperitatea, nu cu depresia.

Faptul cd sunt prea tanar (batran)
este un avantaj deosebit.

O sa meargd, va voi dovedi.
Imaginea creatd: strdlucire, spe-
rantd, succes, distractie, victorie.
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Patru modalitdti de a vd insusi
vocabularul unui gdnditor eficient

Iatd patru modalitdti de a va insusi vocabularul unui
mare ganditor:

1.

Folositi cuvinte si expresii pozitive, vesele care sa
descrie cum va simtiti. Cand cineva va intreaba
,Cum va simtiti astazi?” si rdspundeti ,,Sunt obo-
sit (méa doare capul, Imi doresc sd fi fost sambata,
nu ma simt bine)”, va veti simti si mai prost. Exer-
sati urmdtorul truc: e foarte simplu, dar si foarte
eficient. De fiecare datd cand va intreabd cineva
,,Ce mai faceti?” sau ,,Cum va simtiti astazi?” ras-
pundeti-i: , Absolut minunat! Multumesc, si dum-
neavoastrd?” sau spuneti ,Foarte bine” sau , Perfect”.
Spuneti ca va simtiti minunat cu fiecare ocazie de
care dispuneti si veti incepe sa va simtiti minunat
— si, In acelasi timp, mai important. Castigati-va
reputatia de om care se simte intotdeauna minu-
nat. Veti castiga prieteni.

Folositi cuvinte si expresii incurajatoare, favorabile
pentru a-i descrie pe ceilalti. Formati-va obiceiul
de a avea mereu pregditit un cuvant important,
pozitiv pentru toti prietenii si asociatii dumnea-
voastrd. Cand discutati cu altcineva despre o a treia
persoand care nu e de fatd, aveti grijd sd o vorbiti
numai de bine, folosind expresii cum ar fi ,E un
om intr-adevar deosebit”. ,,Se zice cd lucreaza ex-
ceptional de bine.” Fiti foarte atent sd nu folositi un
limbaj meschin si dezaprobator. Mai devreme sau
mai tarziu cei care nu sunt de fatd vor auzi ce ati
spus si, in acest fel, vorbele dumneavoastra se vor
intoarce doar impotriva dumneavoastrd.
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3. Folositi un limbaj pozitiv pentru a-i incuraja pe
ceilalti. Impartiti vorbe bune cu fiecare ocazie. Toate
cunostintele dumneavoastrd sunt insetate de
laude. Pastrati un cuvant binevoitor pentru sotia
sau sotul dumneavoastra in fiecare zi. Remarcati-i
si complimentati-i in fiecare zi pe oamenii care
lucreaza aldturi de dumneavoastra. Lauda, admi-
nistratd cu sinceritate, este o unealtd a succesului.
Folositi-o! Folositi-o de fiecare data. Adresati oa-
menilor complimente referitoare la felul cum arata,
la munca lor, la impliniri si familii.

Folositi cuvinte pozitive pentru a caracteriza planu-
rile altora. Cand oamenii aud ceva precum ,Iatd niste
vesti bune. Avem o ocazie deosebitd...” mintea lor
prinde viatd. Dar auzind ceva de genul ,Fie ca va con-
vine, fie ca nu, avem ceva de facut”, imaginea mentala
creata este neinteresantd, plictisitoare si ei se comporta
ca atare. Promiteti victoria si observati cum stralucesc
ochii. Promiteti victoria si castigati sprijin. Inaltati cas-
tele, nu sapati morminte!

Aveti in vedere si ceea ce ar putea fi,
nu doar ceea ce este

Ganditorii eficienti se antreneaza sd vada nu doar ce
este, dar si ceea ce ar putea fi. [atd patru exemple reve-
latoare in acest sens.

Ce face ca o proprietate sd fie cu adevdrat valoroasd?

Un agent de vanzdri-cumpdrdri de mare succes,
specializat In proprietatea rurald, ne aratd ce se poate
face daca ne auto-instruim sa vedem ceva acolo unde
acum nu exista nimic sau doar foarte putin.
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,Majoritatea proprietdtilor rurale de pe aici”, a In-
ceput prietenul meu, ,,sunt In paragina si nu prea atrac-
tive. Eu am succes pentru ca nu incerc sa vand clientilor
mei o fermd in starea ei actuald.

fmi concep intregul plan de vanzari in jurul concep-
tului potentialului unei ferme. O simpld enuntare a
caracterizarii fermei de tipul «Ferma are x acri de teren,
y acri de pddure si se afld la z kilometri de oras» nu
atrage atentia si nu va face pe nimeni sd doreascd sd o
cumpere. Dar dacd ardtati un plan concret de actiune in
legatura cu ferma, practic ati si vandut-o. Sa va explic.”

Si-a deschis servieta si a scos un dosar. , Aceastd
fermd”, a spus el, ,este o noud achizitie a noastra. Sea-
mand cu multe alte ferme din zond. E amplasata la 43 de
mile de centrul zonei metropolitane, casa este in para-
gina, iar terenul n-a mai fost cultivat de 5 ani. Iatd ce am
facut. Sdptdamana trecutd am petrecut doua zile intregi
acolo studiind problema. Am cutreierat locul de cateva
ori. Am privit fermele invecinate. Am studiat amplasa-
rea fermei In raport cu autostrazile deja existente si cele
planificate. Mi-am pus intrebarea «La ce serveste aceasta
fermd?»

Au apadrut trei posibilitati. Iata-le.” Mi le-a ardtat.
Fiecare plan era dactilografiat cu grija si parea usor de
inteles. Unul dintre planuri sugera transformarea fer-
mei intr-un grajd cu teren de caldrie. Planul demonstra
de ce poate functiona aceasta idee: orasul prosperd, oa-
menii doresc sa-si petreaca timpul liber in naturd, apar
mai multi bani pentru recreere, caile de comunicatie
sunt mai bune. Planul mai ardta cum putea intretine
ferma un numar satisfacator de cai astfel incat venitul
de pe urma céldriei sd fie unul important. Toata aceasta
idee era foarte solidd, foarte convingatoare. Planul era
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atat de clar si de convingator, incat chiar ,, vedeam” vreo
duzina de cupluri calarind in padure.

In acelasi fel, intreprinzatorul agent comercial a ela-
borat un al doilea plan, gandit pentru o livadd, si un al
treilea plan pentru o combinatie intre o livada si o cres-
cédtorie de pasari.

,Acum, cand voi vorbi clientilor mei, nu va trebui sa
ii conving ca ferma este o achizitie bund asa cum este
ea. li ajut sa perceapd o imagine a fermei conceputd ca
o propunere ce va aduce bani.

In plus, vanzand mai multe ferme si vanzandu-le
mai repede, metoda mea de a vinde proprietdti in vir-
tutea potentialului lor e rdsplatitd in alt fel. Pot vinde o
ferma la un pret mai ridicat decat concurentii mei. Evi-
dent ca oamenii platesc mai mult pentru suprafata in
acri si o idee decat doar pentru suprafata in acri. Din
aceasta cauzd, din ce In ce mai multi oameni vor sa-si
inscrie fermele la mine, iar comisionul meu creste cu
fiecare vanzare.”

Morala este: Priviti lucrurile nu asa cum sunt ele, ci asa
cum pot fi. Vizualizarea sporeste valoarea oricdrui lucru. Un
ganditor eficient vizualizeazd mereu ceea ce poate fi realizat
in viitor. Nu e incremenit in prezent.

Cat valoreazd de fapt un client? O directoare de ma-

gazin universal se adresa publicului la o confe-
rintd a directorilor insdrcinati cu marfa. Ea spunea:
,Poate cd sunt cam demodatd, dar apartin scolii care
crede cd cea mai bund modalitate de a-i face pe clienti
sd se Intoarcd este sd le oferi un serviciu prietenos,
politicos. Intr-o zi ma plimbam prin magazin cand am
surprins un vanzator certandu-se cu un client. Clientul
a iesit nervos.
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Apoi, vanzatorul i-a spus altuia: «N-o sd las un client
de 1,98% sa-mi ocupe tot timpul si sd ma faca sa intorc
magazinul pe dos Incercand sd gdsesc ceea ce doreste.
Pur si simplu nu merita».

M-am indepadrtat”, continua directoarea, ,dar n-am
mai putut sa-mi scot din minte acea remarca. Mi-am
dat seama cd e destul de grav ca vanzdtorii nostri sd ne
conceapi clientii ca facand parte din categoria 1,98%. In
acel moment am hotarat ca trebuie sd modificim aceasta
conceptie. Cum m-am intors in birou mi-am sunat
directorul de cercetare si i-am cerut s afle cat a cheltuit
un client obisnuit in magazinul nostru anul trecut.
Cifra care mi-a parvenit m-a surprins si pe mine. Con-
form calculelor atente ale directorului nostru de cerce-
tare, clientul tipic cheltuise 362$ in unitatea noastra.

Urmatorul pas a fost convocarea unei sedinte a
personalului de supraveghere si, in cadrul acestei se-
dinte, le-am explicat ce se intimplase. Apoi le-am ara-
tat cat valoreaza cu adevdrat un client. De indata ce
i-am convins pe acesti angajati ca un client nu trebuie
sa fie apreciat dupa o singura achizitie, ci, mai degraba,
pe o perioadd de un an iIntreg, servirea clientilor s-a
imbunatatit considerabil.”

Concluzia in urma povestirii acestei directoare de
vanzadri cu amanuntul poate fi aplicatd pentru orice tip
de afacere. Afacerile care se repeta aduc profit. Adese-
ori, la primele vanzari, profitul este nul. Ganditi-va la
achizitiile potentiale ale clientului, nu doar la ceea ce
cumpara el astdzi.

Daca va investiti clientii cu valoare, devin valorosi,
devin clienti permanenti. Daca 1i pretuiti prea putin, i
trimiteti in altd parte. Un student mi-a istorisit un inci-
dent revelator, explicindu-mi de ce nu va mai manca
niciodatd intr-un anume bufet.
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Intr-o zi, la pranz”, incepu studentul, ,m-am hota-
rat sd incerc un bufet nou care abia fusese deschis in
urma cu cateva saptimani. In ziua de azi, ma socotesc
pand la ultimul banut, deci sunt foarte atent la ceea ce
cumpdr. Trecand prin fata raionului de carne, am vazut
o fripturd de curcan cu garniturd care costa, conform
etichetei, doar 39 de centi.

Cand am ajuns la casd, casiera s-a uitat la tava mea
si mi-a spus: «1,09%». Am rugat-o politicos sa mai veri-
fice o datd, pentru ca nota pe care o socotisem eu era de
99 de centi. M-a fulgerat cu privirea si a facut din nou
socoteala. Addugase o diferentd la friptura de curcan.
Imi incasase 49 de centi in loc de 39. I-am atras atentia
asupra etichetei pe care scria 39 de centi.

Asta a enervat-o la culme! «Putin imi pasa ce scrie pe
eticheta aia! De fapt costd 49 de centi. Vezi? Asta e lista
mea de preturi pentru astdzi. Cineva de acolo trebuie sa
fi facut o greseald. Va trebui sa platiti 49 de centi.»

Apoi am incercat sd-i explic cd singurul motiv pen-
tru care alesesem curcanul era pretul. Daca ar fi costat
49 de centi, as fi ales altceva.

Raspunsul ei la aceastd remarcd a fost «O sa-mi
platiti 49 de centi si cu asta, basta.» Am platit, pentru ca
n-am vrut sa fac o scend. Dar, In acea clipa, am hotarat
cd nu voi mai lua niciodatd pranzul acolo. Cheltuiesc
cam 250% pe an pe mesele de pranz si puteti fi siguri ca
acel restaurant nu vede nici un banut.

Iatd un exemplu de lipsa de perspectiva. Casiera n-a
vazut decat un amadrat de banut, nu posibilul castig de
250%.

Cazul liptarului orb. Este surprinzdtor cati oameni
nu reusesc uneori sd vadad potentialul. Acum
cativa ani, a sunat la usa noastra un ldptar pentru a-si
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oferi serviciile. I-am explicat ca ni se livra deja laptele si
cd eram destul de multumiti de serviciul prestat. Apoi
i-am sugerat sd se opreasca alaturi si sa vorbeasca cu
vecina noastrd.

Mi-a replicat: ,,Am vorbit deja cu vecina dumnea-
voastrd, dar ei nu folosesc decat un litru de lapte la doua
zile, si nu ma pot abate din drum doar pentru asta.”

,Asa o fi”, i-am spus, ,dar cand ai vorbit cu vecina
nu ti-ai dat seama ca, In vreo lund, cererea de lapte in
acea casd va creste considerabil? Va apdrea un copil
care va consuma o multime de lapte.”

Téandrul a ramas uluit o clip4d, si apoi a spus: ,Cat de
orb poate fi cineva!”

Astdzi, acea familie ,,de un litru de lapte la douad zile”
cumpdra 7 litri la doud zile de la un ldptar care avusese
puterea previziunii. Acel prim copil are acum doi frati si
o sord. Si am aflat ca un alt bebelus e pe drum.

Cat de orbi putem fi? Fiti constienti de ceea ce poate
fi, nu doar de ceea ce este.

Profesorul care il vede pe Jimmy doar asa cum este
— o puslama nepoliticoasd, lenesa si sdlbatica — cu si-
guranta ca nu va pune umarul la educatia lui viitoare.
Cel care, dimpotrivd, il vede asa cum ar putea fi, va
obtine cu sigurantd rezultate.

Majoritatea celor ce trec prin Skid Row nu vad decat
vagabonzi impiedicati fard nici un gologan, inecati
pentru vecie intr-o sticld. Cativa oameni dedicati vad
altceva In acesti bieti oameni; vad niste cetadteni recupe-
rati. 5i, vdzand asta, reusesc de multe ori sd ajute la o
reabilitare completd.

Care este criteriul dupd care se mdsoard valoarea?
Acum cateva saptdmani, dupa o sedinta de ins-
truire, un tandr s-a apropiat de mine si m-a rugat sa-i
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acord cateva minute. Stiam cd acel tandr, acum in varsta
de aproape 26 de ani, fusese un copil foarte defavorizat.
In plus, suferise mult si in primii ani de viata adults.
Mai stiam cd facea eforturi deosebite ca sa se prega-
teascd pentru un viitor sigur.

La o cafea, am rezolvat repede problema lui tehnica
si discutia noastrd a atins tema oamenilor care, dispu-
nand de putine bunuri materiale, ar trebui sd se con-
centreze asupra viitorului. Comentariile lui ne oferd un
rdspuns clar si sincer.

,Am in bancd mai putin de 200 de dolari. Nu sunt
platit prea bine ca functionar la bursd, dar nici nu am
prea multd responsabilitate. Mi-am cumparat masina
acum patru ani si locuiesc impreund cu sotia Intr-un
apartament stramt la etajul al doilea.

Dar, domnule profesor, continud el, sunt decis sd nu
ma las oprit de ceea ce nu am.”

Aceastd afirmatie era interesantd, asa cad l-am rugat
sd mi-o explice.

,Uitati cum stau lucrurile”, mi-a spus el, ,,am stu-
diat mult oamenii in ultima vreme si am observat ceva.
Oamenii care nu au multe se privesc pe ei insisi asa
cum sunt acum. Doar asta sunt in stare sa vada. Nu pot
avea o perspectivd mai ampla, nu concep decat prezen-
tul nefericit.

Vecinul meu e un exemplu graitor. Se plange mereu
cd e prost platit, cd i se infunda tevile, cd altcineva i
sufla toate ocaziile, c4 nu-si mai poate plati doctorul. Isi
aminteste atat de des cd e sarac, incat acum s-a impdcat
cu ideea ca va fi mereu sarac. Se comportd ca si cum ar
fi fost condamnat sd trdiascd in acel apartament in
ruina pentru tot restul vietii.”

Prietenul meu vorbea din tot sufletul si, dupa o clipa
de rdgaz, a adaugat: ,Dacd m-as privi exact asa cum
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sunt — cu o masind veche, cu salariu mic, apartament
ieftin si regim de hamburgeri — nu m-as putea abtine
sd nu fiu descurajat. As vedea in mine un nimeni si as
fi un nimeni pentru tot restul vietii mele.

M-am hotdrat s ma vad asa cum voi fi peste doar
cativa ani. Md vad nu in postura de biet functionar ci ca
director, si nu In acest apartament nenorocit, ci intr-o
casd frumoasd, intr-un cartier select. $i cAnd ma privesc
in oglindd mad vad mai puternic si gandesc la scara
mare. Si am suficientd experientd personald ca sa stiu ca
planul meu da roade.”

Nu-i asa cd acesta este un plan minunat de sporire a
valorii personale? Acest tandr se afld in rapida ascen-
siune spre o viatd minunatd. Si-a insusit acest principiu
esential al succesului: Nu e important ce ai. Conteaza
mult mai mult ceea ce oamenii planuiesc sd obtind.

Eticheta pe care ne-o aplicd lumea e aproape iden-
ticd cu cea pe care ne-o aplicdm noi Insine.

Iata cum puteti dobandi puterea de a vedea ceea ce
poate fi, nu doar ceea ce este. Numesc acestea , exercitii
de investire cu valoare”.

1. Faceti exercitii de investire a lucrurilor cu valoare.
Amintiti-va de exemplul cu proprietatile imobili-
are. Intrebati-va: ,Ce pot face pentru a «investi cu
valoare» aceastd camerd, casa sau afacere?” Cautati
idei care sa faca lucrurile mai valoroase. Un lucru
— fie el un teren neexploatat, o casd sau o afacere
— are valoare in raport cu ideile care 1l face util.

2. Faceti exercitii de Investire a oamenilor cu valoare.
Pe mdsurd ce dobanditi succesul, o parte din ce in
ce mai mare din slujpa dumneavoastra va consta
in ,formarea oamenilor”. Tntreba’gi-vé: ,Ce pot face
ca sa «investesc valoare» in subalternii mei? Ce
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pot face ca sd-i ajut sa devind mai eficienti?” Reti-
neti, ca sd scoateti ce e mai bun din sufletul oricui,
trebuie mai intai sa vizualizati acele valori.

3. Faceti exercitii prin care sd vd autoinvestiti cu va-
loare. Alocati zilnic un timp in care sa dialogati cu
constiinta dumneavoastra. Intrebati-vi: ,Ce pot face
ca sd md investesc cu mai multd valoare astdzi?”
Vizualizati-vd nu asa cum sunteti, ci asa cum
puteti fi. Modalitatile explicite de a intra in pose-
sia valorii dumneavoastrd potentiale vor veni de
la sine. Incercati si veti vedea.

Un director la pensie, proprietar al unei edituri de
madrime mijlocie (60 de angajati), mi-a explicat cum a
fost ales succesorul sdu.

,Acum cinci ani”, a inceput prietenul meu, ,aveam
nevoie de un contabil care sd conduca rutina contabila
si cea de birou. Omul pe care l-am angajat se numea
Harry si avea doar 26 de ani. Nu stia nimic despre
industria de carte, dar dosarul sdu demonstra ca era un
contabil bun. Totusi, acum un an si jumadtate, cind am
iesit la pensie, l-am numit presedinte si director general
al companiei.

Dacd ma gandesc bine, Harry dispunea de o trasa-
turd ce-1 punea in fruntea tuturor. Era sincer si in mod
activ interesat de intreaga companie, nu doar sa com-
pleteze cecuri si sa tind socoteli. De indata ce intelegea
cum poate ajuta alti angajati, nu ezita nici o clip4a.

In primul an dupa angajarea lui Harry, am pierdut
cativa oameni. Harry mi-a propus un plan care va eli-
mina pierderile si va aduce un beneficiu minim, pe care a
promis sd-1 puna in aplicare la un pret scazut. Si a mers.

Harry a mai facut multe alte lucruri care au fost de
ajutor Intregii companii, nu doar acestui departament.
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A pregdtit un studiu elaborat de costuri de productie in
departamentul nostru si mi-a ardtat in ce fel ar fi renta-
bild o investitie de 30 000$ in echipament tehnic nou.
S-a intamplat sd avem o perioadd in care vanzadrile
ne-au scdzut dramatic. Harry s-a dus la directorul nos-
tru comercial si i-a spus ceva impresionant: «Nu ma
prea pricep la partea de comercializare in toatd aceasta
afacere, dar lasati-md sd va ajut.» Si a ajutat. Harry a
furnizat cateva idei bune care ne-au ajutat sa ne creasca
vanzadrile.

De fiecare datd cand angajam pe cineva, Harry il
ajuta sa se simtd ca In familie. Era foarte interesat de tot
ce se petrece.

Cand am iesit eu la pensie, Harry s-a dovedit a fi
unica persoand care sa-mi ia locul.

Dar sd nu ma intelegeti gresit, continud prietenul
meu, Harry nu a incercat sd-mi ia locul. Nu se amesteca
in toate cu orice pret. Agresivitatea lui nu era privitd in
sens negativ. Nu injunghia oamenii pe la spate, nu im-
pdrtea ordine in dreapta si In stanga. Pur si simplu
ajuta. Se comporta ca si cum tot ce se petrecea in edi-
turd il interesa in mod direct. A transformat afacerile
companiei in afaceri personale.”

Harry ne-a invétat pe toti ceva deosebit. Atitudinea
de tipul ,imi vad de treabd si ajunge” este o dovada de
gandire meschind, negativa. Ganditorii eficienti isi con-
cep propria activitate ca fiind integratd intr-un efort de
echipad, ei castigd sau pierd alaturi de echipa si nu de
unii singuri. Isi aduc contributia in orice fel pot chiar
atunci cand nu 1i asteapta o compensatie sau o rasplata
imediatd. Cel care expediazd o problema din cadrul
departamentului sdu cu comentariul: ,Pe mine nu ma
priveste, sd se ocupe altii de acest lucru” nu dovedeste
o atitudine care il va propulsa in conducerea de varf.
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Exersati acest lucru. Exersati atitudinea unui gandi-
tor eficient. Identificati interesele companiei cu cele
personale. Probabil ca doar foarte putine persoane care
lucreaza pentru companii importante demonstreaza un
interes sincer, lipsit de egoism pentru compania lor.

Si putini sunt si cei rdsplatiti in final cu slujbele care
cer cea mai mare responsabilitate dar sunt cel mai bine
platite.

Multi, prea multi oameni ce pot deveni puternici
lasa fleacuri nesemnificative sa puna obstacole in calea
implinirii lor. Sd luam in consideratie patru exemple:

1. Cum sd redactezi un discurs eficient?

Aproape toata lumea doreste sa fi fost inzestrata cu
capacitatea de a vorbi cu usurinta in public. Dar majori-
tatea nu isi implinesc dorinta. Majoritatea sunt niste
oratori sub orice critica.

De ce? Motivul este simplu. Majoritatea oamenilor
se concentreaza asupra detaliilor banale ale retoricii in
dauna lucrurilor cu adevarat importante. Pregadtindu-si
un discurs, multi se autoeducd dandu-si o gramada de
instructiuni cum ar fi ,Trebuie sd tin minte sd stau
drept”, ,Nu trebuie s ma misc si nu trebuie sa-mi folo-
sesc prea mult mainile”, ,Nu trebuie ca publicul sd-mi
vadd notitele”, , Tine minte, nu comite greseli de gra-
maticd, In special nu spune «omul care l-am vazut», ci
«omul pe care l-am vazut»”, ,Fii sigur cd ai cravata
dreaptd”, , Vorbeste tare, dar nu prea tare” etc., etc.

Ei, si ce se intampld cand vorbitorul isi incepe dis-
cursul? E Inspaimantat datoritd listei voluminoase de
lucruri de evitat. Se incurcd in cuvinte si se pomeneste
intrebandu-se In gand: ,,Am facut vreo greseald?” Pe
scurt, e o catastrofi. Si asta pentru cd s-a concentrat
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asupra calitdtilor lipsite de importanta, banale, relativ
secundare ale unui bun vorbitor si nu asupra lucrurilor
care fac din cineva un mare orator: cunoasterea subiec-
tului in discutie si o puternicd dorintd de a-si Tmpdrtdsi
cunostintele tuturor.

Adevarata incercare la care este supus un mare vor-
bitor nu este verticalitatea alurii sale, ori vreo greseald
de gramaticd, ci mai degraba felul in care s-a facut inte-
les de cdtre public. Multi dintre marii nostri oratori au
mici defecte; unii au chiar tonalitdti de voce neplécute.
Multi dintre cei mai renumiti vorbitori ai Americii ar
pica la examenul unui curs unde metoda de predare
este vechea negatie ,nu fa asta, nu fa cealalta”.

Totusi, toti acesti vestiti oratori au un lucru in co-
mun. Au cu totii ceva de spus si ard de dorinta de a le comu-
nica celorlalti ceea ce stiu.

Nu lasati ca lucrurile minore sd vd impiedice sd
dobéanditi succesul in oratorie.

2. Care este cauza certurilor?

V-ati pus vreodatd intrebarea: Ce provoaca certu-
rile? In cel putin 99 la suta din cazuri, certurile pornesc
din cauze minore, fard importantd, cam ca acestea: John
vine acasd putin obosit, putin iritat. Nu-i prea place
cina, deci strambd din nas si se plange. Nici ziua lui
Joan nu a fost perfectd, deci ea se aparad spunand: , Pai,
cu banii pe care 1i am pentru mancare, la ce te astepti?”
sau ,Poate as gdti mai bine dacd as avea un aragaz ca
lumea.” John se simte jignit, deci ataca la randul lui:
,Ei, hai, Joan, nu e vorba de lipsad de bani; pur si sim-
plu, nu-i poti administra cum trebuie.”

Si incepe cearta! Inainte si se ajunga la un armistitiu
final, se aruncd tot felul de acuzatii de fiecare parte.
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Rude, sex, bani, promisiuni premaritale si postmaritale
ca si multe alte subiecte vor alimenta mania. Ambii soti
vor pdrdsi campul de batalie nervosi, tensionati. Nu s-a
ajuns la nici o concluzie, si amandoi au pregatitd muni-
tia pentru ca urmatoarea cearta sa fie si mai cumplitd.
Lucrurile minore, lipsite de importantd constituie cauza
certurilor. Deci, nu va mai certati, nu mai aveti ganduri
meschine.

Tatd o tehnicd ce da rezultate. Inainte sa va plangeti,
sd acuzati sau sd certati pe cineva, sau chiar sd lansati
un contraatac in vederea autoapardrii, Intrebati-va:
,Merita cu adevarat?” In cele mai multe dintre cazuri
nu meritd, si puteti evita conflictul.

Intrebati-vi: ,E cu adevirat important ca el (sau ea)
face mizerie cu tigdrile, sau uitd sa pund capacul la
tubul de pastd de dinti, sau vine acasa tarziu?”

,E cu adevarat important cd el (ea) a risipit niste
bani sau a invitat niste persoane care nu imi plac?”

Cand v4 simtiti pe punctul de a trece la actiune nega-
tiva, intrebati-va: , Conteazad cu adevarat?” Aceasta in-
trebare face minuni in directia imbunatatirii situatiei de
acasa. Are efecte si la serviciu. Functioneaza in trafic,
atunci cand un alt sofer v-o ia inainte. Merge In orice
situatie de viata care poate naste disensiuni.

3. John a primit biroul cel mai mic
Si totul s-a dus de rapd

Acum cétiva ani, am asistat la esecul suferit de un
tanar in domeniul publicitar, esec datorat modului
neadecvat de a trata o insdrcinare de serviciu.

Patru directori tineri, toti de acelasi rang, au primit bi-
rouri noi. Trei dintre ele erau identice ca dimensiune si
mod de decorare. Al patrulea era mai mic si mai simplu.
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J. M. a nimerit in al patrulea birou. Si astfel, orgoliul
sdu a primit o loviturad decisiva. A luat aceastd Intam-
plare drept un act discriminatoriu. Gandirea negativd,
resentimentele, amadrdciunea, gelozia s-au acumulat.
J.M. a inceput sa se considere un neadaptat. Rezultatul
a fost ca ].M. a devenit ostil fatd de colegii sdi directori.
In loc s& coopereze, s-a straduit cat a putut sa le sub-
mineze eforturile. Situatia s-a inrdutatit. Trei luni mai
tarziu, J.M. facuse atatea greseli, incat directiunea n-a
avut altceva de facut decat sa-1 concedieze.

Gandirea la scard micd intr-o problemd minora l-a
oprit pe .M. din ascensiune. In graba sa de a se consi-
dera discriminat, J.M. n-a observat procesul de extin-
dere prin care trecea compania lui si faptul ca spatiul
pentru birouri era limitat. Nici mdcar nu s-a gandit ca
directorul care impadrtise birourile habar nu avea de
fapt care dintre ele e mai mic. Nimeni din organizatie,
cu exceptia lui J.M., nu isi considera biroul ca pe o uni-
tate de mdsura a valorii sale.

Gandirea la scara mica in legaturd cu lucruri lipsite
de importantd cum ar fi faptul cd sunteti ultimul inscris
in schema departamentului sau cd nu sunteti vioara
intdi Intr-un raport periodic sunt lucruri nesemnifica-
tive care nu trebuie sd va stea in cale.

4. Bdlbdiala e doar o problemd de suprafatdi

Un director comercial mi-a povestit cum chiar si bal-
baiala poate fi consideratd o problemd neinsemnata in
domeniul sdu daca persoana are calitdti importante.

,Am un prieten, tot director comercial, cdruia 1i plac
enorm de mult farsele, desi uneori glumele sale nu sunt
nicidecum glume. Acum céteva luni, un tandr i-a tele-
fonat prietenului meu farseur si l-a rugat sa-i ofere o
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slujba in domeniul sau de activitate. Tanarul era foarte
balbait, iar prietenul meu a considerat cd aceasta era
ocazia perfectd sd-si rddd putin de mine. I-a spus tana-
rului ca el nu cduta un comis-voiajor in acel moment,
dar cd unul dintre prietenii lui (eu) avea un loc dispo-
nibil. Apoi mi-a telefonat si, Doamne, ce mi l-a mai lau-
dat pe tanar! Fard sa banuiesc nimic, i-am spus: «Trimi-
te-mi-1 imediat.»

A venit intr-o jumatate de ora. Abia spusese tandrul
trei cuvinte, cand mi-am dat seama de ce abia astepta
prietenul meu sd mi-] trimita. «E-e-eu sunt J-J-Jack R.»,
a zis el. «Domnul X m-a trimis s-s-sa vorbesc c-c-cu
dumneavoastrd despre o s-s-slujba.» Aproape fiecare
vorbd era o luptd. M-am gandit: «Tipul dsta nu poate sa
vandd o bancnotd de 1 dolar pe 90 de centi pe Wall
Street.» Eram enervat pe prietenul meu, dar imi parea
chiar rdu de acest tandr, deci m-am gandit cd as putea
maécar sd-i pun cateva Intrebdri politicoase in timp ce
imi storceam creierii sd inventez o scuza buna pentru
faptul ca nu-1 pot folosi.

Totusi, pe mdsurd ce discutam, am descoperit cd
individul acesta nu e prost deloc. Era chiar inteligent.
Se descurca foarte bine, dar pur si simplu nu puteam
trece cu vederea faptul ca era balbait. In cele din urma,
m-am decis sd termin interviul cu o ultimd intrebare:
«Ce te face sa crezi cd poti vinde?»

«Ei, bine», mi-a rdspuns el, «anvéat r-r-repede, imi
p-p-plac oamenii, c-c-cred cd aveti o companie buna si
v-v-vreau sa castig b-b-bani. Asa este, am un d-d-defect
de vorbire, d-d-dar dacd nu ma deranjeaza p-p-pe
mine, de ce ar d-d-deranja pe altcineva?»

Réspunsul lui mi-a demonstrat cd era perfect califi-
cat pentru slujpa de comis-voiajor. In acel moment
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m-am hotdrat sa-i dau o sansa. Si, stiti, se descurca
foarte bine.”

Chiar si un defect de vorbire Intr-o slujba ce implica
talent de orator poate deveni neimportant daca per-
soana poseda calitati importante.

Exersati aplicarea acestor trei proceduri care va vor
ajuta sd lasati deoparte fleacurile:

1. Concentrati-vad asupra obiectivului major. De multe
ori semdnam cu comisul-voiajor care, neputand sa
vandd un produs, ii raporteaza directorului ,Da,
dar am reusit sa-mi conving clientul ca greseste”.
In comert, obiectivul esential este castigarea par-
tidei de vanzare-cumparare, nu a discutiei in con-
tradictoriu.

Intr-o cisitorie, obiectivul esential este linistea,
fericirea, calmul — nu victoria in certuri sau cu-
vintele ,Stiam eu c& asa va fi”.

In lucrul cu angajatii, obiectivul esential este folo-
sirea la maximum a potentialului lor, nu transfor-
marea unor mici greseli In cauze extreme.

intr-o relatie de buna vecinatate, obiectivul esen-
tial este respectul reciproc si prietenia — nu sa
vedeti dacd le puteti inchide cdinele pentru ca
uneori latrd noaptea.

Daca ar fi sd parafrazam o expresie din jargonul
militar, e mult mai bine sa pierzi o batdlie si sa
castigi rdzboiul decat sa castigi o batdlie si sa
pierzi razboiul.

Hotarati-vd sa va concentrati asupra a ceea ce e
realmente important.

2. Puneti-va intrebarea: ,E cu adevarat important?”
Inainte sa va contaminati cu energie negativd, in-
trebati-va: , Are suficientd importantd pentru mine
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ca sd ma enervez?” Nu existd altd cale mai buna
de a evita frustrarea datorata unor cauze marunte
decat acest leac. Cel putin 90 la suta dintre certuri
si vrajbe ar fi evitate dacd am aborda situatiile
problematice intrebandu-ne: ,Este oare chiar atat
de important?”

.Nu cddeti in capcana banalitatii. Compunand dis-

cursuri, rezolvand probleme, sfatuindu-va anga-
jatii, pdstrati in minte lucrurile ce conteaza cu ade-
vdrat, cele care pot schimba ceva. Nu va inecati in
probleme de suprafata. Concentrati-va asupra lu-
crurilor importante.

Rezolvati acest test pentru a va evalua
puterea gandului

Pe coloana din stanga aveti o listd de situatii obis-
nuite. In coloanele din centru si dreapta aveti o compara-
tie intre modalitdtile de abordare a aceleiasi probleme de
cdtre un ganditor marginit si un ganditor eficient. Verifi-
cati-vad. Apoi va veti decide care dintre drumuri va va
purta cdtre destinatie? O gandire la scard micd sau la
scard mare?

Aceeasi situatie este tratatd in doua feluri complet
diferite. Dumneavoastra alegeti!
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()]
SITUATIA

1. Conturile
de cheltuieli

2. Conversatia

3. Progresul

4. Viitorul

5. Munca

6. Concurenta

7. Bugetul

8. Idealurile

9. Viziunea

10. Siguranta

11. Compania

12. Greselile

2
ABORDAREA UNUI
GANDITOR MARGINIT

Se gandeste la moda-
litati de crestere a sala-
riului prin reducerea
contului de cheltuieli.

Vorbeste despre de-
fectele prietenilor, eco-
nomiei, companiei sale,
concurentei.

Crede in restrangere
sau, in cel mai bun
caz, in stationare.
Considera ca viitorul
e limitat.

Cautd modalitati de a
evita munca.

Se infruntd cu cei me-
diocri.

Gaseste modalitati de
a economisi bani re-
ducadnd lucruri im-
Portante.

Isi propune scopuri
neinsemnate.

Nu priveste in perspec-
tiva.

E ingrijorat de pro-
bleme de siguranta.

Se aliaza cu ganditori
marunti.

Amplifica greselile mi-
nore. Face din tantar
armadsar.

©))
ABORDAREA UNUI
GANDITOR EFICIENT

Se gandeste la moda-
litati de crestere a sa-
lariului vanzand mai
multd marfa.

Vorbeste despre calita-
tile prietenilor s&i, com-
paniei sale, concurentei.

Crede in extindere.

Vede promisiuni in
viitor.

Cautd mai multe cai si
mai multe lucruri de
facut, in special pen-
tru a-i ajuta pe ceilalti.

Se infruntd cu cei mai
buni.

Gaseste modalitati de
a creste venitul si de a
mai cumpdra lucruri
necesare.

Isi propune scopuri
esentiale.

E preocupat de viitor.

Priveste siguranta ca
pe un tovards indis-
pensabil al succesului.

Se aliazd cu persoane
cu idei madrete, pro-
gresiste.

Ignora greselile fara
consecinte majore.
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MERITA SA GANDITI LA SCARA MARE DIN TOATE
PUNCTELE DE VEDERE. RETINETI!

1Nu va subestimati. Nu mai comiteti crima autocriticii
severe. Concentrati-va asupra calitdtilor dumneavoas-
trd. Sunteti mai bun decat credeti.

Folositi vocabularul unui ganditor eficient. Folositi

2cuvinte marete, stralucitoare, vesele. Folositi cuvinte
care promit victorie, sperantd, fericire, plicere, evitati
cuvintele care creeaza imagini neplicute de esec, in-
frangere, durere.

3L5rgiti-v5 orizontul. Vedeti ceea ce ar putea fi, nu doar
ceea ce este. Exersati investirea cu valoare a lucrurilor,
a oamenilor si a dumneavoastra insiva.

Deveniti constient de importanta slujbei dumneavoas-

4tr5. Credeti, credeti cu putere ca slujpa dumneavoastra
de acum este importanta. Promovarea ce urmeaza de-
pinde in mare masurd de modalitatea dumneavoastra
de abordare a slujbei actuale.

Ridicati-vd deasupra lucrurilor fard importanti. Con-

5centrajci-v5 asupra obiectivelor majore. Inainte si va
implicati intr-o chestiune minora, intrebati-va: ,E cu
adevarat important?”

MATURIZATI-VA GANDIND LA SCARA MARE!
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Cum sa ganditi si sa visati creator

4

Mai intdi, sa elimindm o greseala frecventd in lega-
turd cu sensul sintagmei gandire creatoare. Dintr-un
motiv lipsit de logica, stiinta, ingineria, arta si scrisul
sunt considerate in general cam singurele domenii cu
adevdrat creatoare. Majoritatea oamenilor asociaza gan-
direa creatoare cu lucruri precum inventarea electrici-
tatii ori a vaccinului contra poliomielitei, sau scrierea
unui roman, sau progresul televiziunii in culori.

fn mod sigur, astfel de impliniri constituie o dovada
de gandire creatoare. Fiecare pas Inainte in lupta pentru
cucerirea spatiului este Intr-o mare masurd datorat si el
gandirii creatoare. Dar acest tip de gandire nu este re-
zervat anumitor profesii, nici limitat pentru persoane
deosebit de inteligente.

Si atunci, ce este gandirea creatoare?

O familie cu venit mic redacteaza un plan pentru
a-si trimite fiul la o universitate importantd. E o dovada
de gandire creatoare.

O familie transforma zona cea mai uratd a unui car-
tier intr-un paradis. E o dovada de gandire creatoare.

Un preot pune in aplicare un plan care dubleaza
numadrul de enoriasi de la slujpba de duminica. Alta do-
vadd de gandire creatoare.
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Gasirea modalitdtilor de a simplifica registrele con-
tabile, de a vinde un produs clientului ,imposibil”, de
a ocupa timpul celor mici cu lucruri instructive, de a-ti
pune serios pe treabd angajatii, de a evita o ,anume”
ceartd — toate acestea sunt exemple clasice de gandire
creatoare cotidianad.

Gandirea creatoare se identificd pur si simplu cu
aflarea unor modalitati noi, imbunatatite de a face
orice. Recompensele oricdrui tip de succes — succesul
de acasd, de la serviciu, din societate — se bazeaza pe
gdsirea modalitdtilor de a face lucrurile mai bine. S&
vedem acum ce putem face pentru a ne dezvolta si a ne
fortifica gandirea creatoare de care dispunem.

Credeti ci nimic nu e imposibil. Iata un adevar esential.
Pentru a realiza ceva, trebuie sd credem mai intai ca acel
ceva se poate Intr-adevdr realiza. Dacd sunteti convins
cd puteti face ceva, va puneti mintea in slujba gasirii
unei cdi de a realiza acel ceva.

In scopul ilustrarii acestui prim pas al gandirii cre-
atoare, folosesc adesea in sedintele de instruire urma-
torul exemplu: Intreb grupul ,,Cati dintre dumneavoas-
trd simt cd putem elimina inchisorile in urmatorii 30 de
ani?”

De fiecare datd, grupul rdméne uluit, crezand cd n-a
auzit bine si gandindu-se cad ascultd discursul unui
tdcanit. Deci, dupa o pauza, repet: ,Cati dintre dum-
neavoastrd simt ca putem elimina inchisorile in urma-
torii 30 de ani?”

De indatd ce se conving cd nu glumesc, cineva ma
bombardeazd intotdeauna cu intrebarea , Vreti sd spu-
neti cd doriti sa-i ldsati liberi pe toti acei criminali, hoti
si violatori? Nu intelegeti ce consecinte ar avea o astfel
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de mdsurd? Nu ne-am mai simti deloc in siguranta. Tre-
buie sd existe inchisori.”

Apoi intervin ceilalti.

,Am compromite ordinea dacd n-ar exista inchisori.”

,Unii oameni sunt criminali innascuti.”

,Daca avem cu adevdrat nevoie de ceva, avem
nevoie de mai multe inchisori.”

,Ati citit despre crima aceea in ziarul de azi?”

Si ceilalti continud, oferindu-mi tot felul de motive
valide pentru care ne trebuie inchisori. Cineva chiar a
sugerat cd inchisorile sunt necesare pentru mentinerea
slujbelor politistilor si gardienilor de inchisoare.

Dupd vreo zece minute In care mi-am lasat elevii
sd-mi demonstreze de ce nu putem elimina nevoia de
inchisori, le-am spus: ,,Vreau sa va spun ca am mentio-
nat problema eliminarii inchisorilor doar ca sa va de-
monstrez ceva.

Ati pomenit cu totii motive pentru care nevoia de in-
chisori nu va dispdrea niciodata. Vreti sa-mi faceti un
serviciu? Dati-va toatd silinta cateva clipe si credeti din
tot sufletul ca putem elimina inchisorile.”

De dragul experimentului pe care l-am propus,
grupul se prinde in joc: ,,M4d rog, doar in gluma.” Apoi
ii Intreb: ,Presupunand cd am putea elimina inchiso-
rile, de unde am incepe?”

La Inceput, sugestiile s-au ldsat asteptate. Cineva a
spus timid: ,,Am putea reduce numadrul crimelor daca
am infiinta mai multe centre de reeducare a tinerilor.”

In scurt timp, grupul care in urma cu doar zece mi-
nute era pur si simplu revoltat de aceastd idee, a deve-
nit din ce in ce mai entuziast.

,, Trebuie si facem un efort si elimindm sdracia. Cri-
minalii se trag de obicei din familii cu venit scazut.”



120 PUTEREA MAGICA A GANDULUI

,O cercetare in ceea ce priveste comportamentul,
pentru a ii identifica pe criminali chiar Inainte sa co-
mita o crimd.”

,Punerea la punct a unor proceduri medicale ce au
ca scop final vindecarea unor tipuri de criminali.”

,Educarea personalului insdrcinat cu aplicarea legii
in ceea ce priveste metodele pozitive de reforma.”

Acestea sunt doar mostrele celor 78 de idei precise
pe care le-am consemnat la capitolul implinirii idealu-
lui de eliminare a inchisorilor.

Daca VETI CREDE CU TOT SUFLETUL, MINTEA
DUMNEAVOASTRA VA GASI SOLUTII PENTRU
ORICE PROBLEMA.

Acest experiment incearcd sa demonstreze urma-
torul adevar: Atunci cind credeti cd ceva este imposibil,
mintea dumneavoastrd va actiona in directia afldrii unor
motive de neimplinire. Dar cdnd credeti cu tot sufletul cd
puteti implini ceva, mintea dumneavoastrd se pune pe treabi
si vd ajutd sd gdsiti modalitatile de implinire.

Credinta in iImplinire pregdteste calea ce duce spre
solutii creatoare. Atunci cand credeti cd ceva nu e posi-
bil puneti In practicd o gandire distructiva. Acest ade-
var se aplicd in toate situatiile, fie ele majore sau mi-
nore. Conducdtorii politici care nu cred sincer cd pacea
mondiald cu statut permanent poate fi o realitate vor
esua, cdci spiritele lor nu lasa acces liber modalitatilor
creatoare de a face pace in lume. Economistii care cred
in inevitabilitatea perioadelor de recesiune in afaceri
nu vor gdsi modalitdti creatoare de a invinge evolutia
ciclicd a afacerilor.

In acelasi fel, puteti ajunge sa simpatizati pe cineva
dacd credeti cd puteti.

Puteti descoperi solutii la probleme personale daca
credeti cd puteti.
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Puteti gdsi o modalitate de a cumpdra acea casd
noud, mai mare, dacd credeti ca puteti.

Credinta elibereaza puterile creatoare. Neincrederea
ne obligd sa punem frane.

Credeti, si veti Incepe sd ganditi — constructiv.

Mintea dummneavoastrd isi va croi drum dacd o lisati.
Acum mai bine de doi ani, un tandr m-a rugat sa-1 ajut
sd gdseascd o slujba mai de viitor. Era angajat ca func-
tionar in departamentul de credit al unei companii de
comenzi prin postd si simtea cd nu poate avansa. Am
vorbit despre experienta acumulata si despre ceea ce
dorea sa facd. Dupd ce l-am cunoscut cat de cat, i-am
spus: , Te admir foarte mult pentru ca vrei sd accezi ie-
rarhic cétre o slujba mai buna si mai multa responsabi-
litate. Dar ca sa obtii slujba pe care ti-o doresti, in zilele
noastre trebuie sa fii licentiat. Vad ca ai absolvit trei
semestre. Iti sugerez sd-ti termini facultatea. Daca inveti
vara, poti sa-ti obtii diploma in doi ani. Apoi sunt sigur
cd te poti angaja unde vrei, chiar iIn compania pentru
care vrei sa lucrezi.”

,Sunt constient”, mi-a raspuns el, ,cd anii de facul-
tate m-ar ajuta. Dar mi-e imposibil sd-i termin.”

,Imposibil? De ce?” l-am intrebat.

,Mai intai”, a inceput el, ,am 24 de ani. in plus, sotia
mea si cu mine asteptam un copil in vreo doua luni.
Abia ne descurcam cu salariul meu. N-as avea timp sa
invat pentru cd trebuie s& muncesc in continuare. E pur
si simplu imposibil, asta-i tot.”

Tanarul se convinsese fara putinta de tdgada ca nu
poate absolvi facultatea.

Atunci i-am spus: ,,Dacd intr-adevar crezi ca iti este
imposibil sa termini facultatea, asa va fi. Dar, in acelasi
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fel, daca vei crede cd te poti intoarce la universitate, va
apdrea o solutie.

Iatd ce-as vrea sa faci. Hotdraste ca te vei intoarce la
scoald. Fd in asa fel incat acest gand sa iti domine min-
tea. Apoi gandeste-te, gandeste-te intens cum sa poti
invita si si-ti si intretii familia. Intoarce-te aici peste vreo
doud sdptamani si spune-mi si mie la ce te-ai gandit.”

Tanarul meu prieten s-a intors dupa doud saptamani.

,M-am gandit mult la ce mi-ati spus”, a inceput el.
,M-am hotdrat cd trebuie sd-mi termin studiile. N-am
stabilit Incd toate detaliile, dar o sa gasesc eu o solutie.”

Si a gasit.

A reusit sa obtind o bursa de la o asociatie comer-
ciala care i-a sponsorizat instructia, cdrtile si toate cele-
lalte cheltuieli mdrunte. Si-a rearanjat programul de
lucru ca sa poata asista la cursuri. Entuziasmul sdu si
promisiunea unei vieti mai bune a castigat sprijinul
integral al sotiei sale si, Impreund, au gasit solutii in
mod creator pentru a administra banii si timpul cu mai
multd eficienta.

Luna trecutd si-a luat diploma intr-o zi, iar a doua zi
dimineatd si-a preluat slujba intr-o corporatie Insem-
natd, urmand sa fie pregdtit pentru o pozitie de condu-
cere.

Daca vrei, poti.

Credeti in implinire. E regula esentiald a gandirii crea-
toare. Iata doud sugestii care va pot ajuta sa va cultivati
puterea creatoare prin intermediul credintei:

1. Eliminati cuvantul imposibil din vocabularul gan-
dit sau vorbit de care va folositi. Imposibil este un
cuvant ce denotd esecul. Gandul ,,E imposibil”, o
data zamislit, declanseaza o reactie in lant de alte
ganduri care dovedesc cd aveti dreptate.
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2. Ganditi-va la ceva special pe care doriti sa-1 reali-
zati de multa vreme, dar ati simtit ca nu sunteti in
stare. Intocmiti o listd de motive pentru care sun-
teti In stare sa-l realizati. Multi dintre noi isi su-
focd si 1si infrang dorintele pur si simplu fiindca
se concentreazad asupra motivelor pentru care nu
sunt capabili sd implineascd ceva, cand singurul
lucru asupra cdruia meritd sa ne concentram este
ceea ce putem face.

Am citit de curdnd un articol care spunea cd sunt
prea multe districte In majoritatea statelor. Articolul
evidentia faptul cd majoritatea granitelor fusesera sta-
bilite cu zeci de ani In urm4, inainte de inventarea auto-
mobilului si pe cand trdsurile trase de cai erau princi-
palul mijloc de locomotie. Dar azi, in epoca masinilor
rapide si a autostrdzilor moderne, nu existd nici un
motiv pentru care nu s-ar uni trei sau patru districte. Ar
reduce considerabil costul serviciilor duble, astfel incat
contribuabilii ar beneficia de un serviciu mai bun la un
pret mai mic.

Cel care scrisese articolul spunea cd e convins cd e
autorul unei idei marete, deci a intrebat 30 de oameni
pe stradd pentru a le inregistra reactiile. Rezultatul:
nimeni n-a apreciat ideea, desi le-ar oferi o guvernare
mai eficienta pe plan local, cu bani mai putini.

Acesta este un exemplu de gandire traditionalista.
Mintea ganditorului traditionalist este inghetata. El se
gandeste: ,Asa au stat lucrurile vreme de o sutd de ani.
Deci, asa trebuie sd mearga si de acum Inainte si asa tre-
buie sa ramana. De ce sa riscam o schimbare?”

Oamenii ,0bisnuiti” au uradt dintotdeauna progre-
sul. Multi au protestat impotriva automobilului pe
motiv cd am fost meniti sd mergem sau sa folosim cai.
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Aeroplanul li s-a parut multora o idee deplasatd. Omul
n-avea nici un ,drept” sd intre in spatiul ,rezervat”
pentru pdsdri. Multi adepti ai , status-quo-ului” insista
inca asupra ideii cd omul n-are ce cduta in spatiu.

Un renumit expert in rachete a oferit undeva un ras-
puns acestui tip de gandire. Doctorul von Braun a spus:
,Omul are ce cauta oriunde vrea sa se duca.”

Prin 1900, un director comercial a descoperit un prin-
cipiu ,stiintific” al conducerii in domeniul sdu. A deve-
nit foarte cunoscut si a intrat chiar in manuale. Princi-
piul era urmatorul: Existd o singurd metodd optima de
a vinde un produs. Gasiti-o. Apoi aplicati-o mereu.

Din fericire pentru compania acestui om, o condu-
cere noud a sosit la timp pentru a salva organizatia de
la un dezastru financiar.

Opuneti aceastd experienta filozofiei lui Crawford
H. Greenewalt, presedintele uneia dintre cele mai mari or-
ganizatii de afaceri din tard, E. I. Du Pont de Nemours.
In cadrul unui discurs tinut la Universitatea din
Columbia, domnul Greenewalt a spus: ,,...existd multe
modalitdti de a face bine un lucru — numarul lor este,
de fapt, egal cu cel al persoanelor cdrora le este incre-
dintata sarcina respectiva.”

Intr-adevir, nu existd raspuns optim la o anumita
problemd. Nu existd modalitate optimd de decorare a
unui apartament, peisaj sau peluzd, sau de a vinde
ceva, de a creste un copil sau a gati o fripturd. Exista tot
atatea cdi cate minti creatoare se pun pe treaba.

Gheata e stearpd. Daca ne lasam mintile cuprinse de
inghetul traditiei nu putem zamisli idei noi. Faceti cat
mai curand urmatorul test. Propuneti una dintre ideile
de mai jos cuiva si studiati-i comportamentul.
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1. Sistemul postal, monopolizat de mult de catre
stat, ar trebui sa fie privatizat.

2. Alegerile prezidentiale ar trebui sa fie organizate
la doi sau sase ani in loc de patru.

3. Orarul magazinelor ce vand marfd cu amanuntul
ar trebui sa fie de la 13 la 20, in loc de 9-17,30.

4. Varsta de pensionare ar trebui sa fie 70 de ani.

Nu ne intereseaza daca aceste idei sunt sau nu valide
sau practice. Conteazad doar cum reactioneaza persoana
respectiva la astfel de propuneri. Dacd rade cand aude
ideea si nu se mai gandeste la ea (si probabil cd 95 la
sutd asa vor reactiona) existd sanse sd fie atinsa de par-
alizia traditiei. Dar un om din 20 va spune: ,E o idee
interesantd; vorbeste-mi despre ea”; acela posedd o minte
concentratd asupra creativitatii.

Gandirea traditionalista este inamicul Numarul Unu
pentru persoana interesatd de un program personal si
creator de obtinere a succesului. Gandirea traditiona-
lista vd ingheata mintea, va blocheazd progresul, va
impiedicd din dezvoltarea puterii creatoare. Iata trei
modalitati de a o combate:

1. Deveniti receptiv la idei. Primiti cu entuziasm

ideile noi. Distrugeti gandurile respingdtoare:
,N-0 sd mearga”, ,Nu poate fi facut”, ,N-are
rost”, ,E prostesc”.
Un prieten al meu de mare succes care detine o
pozitie de frunte intr-o companie de asigurdri
mi-a spus: ,N-am pretentia ca sunt cel mai inteli-
gent din aceastd companie. Dar cred cad sunt cel
mai receptiv tip din domeniul asigurarilor. Obiec-
tivul meu principal este sd absorb toate ideile
bune pe care le aud.”
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2. Fiti un adept al experimentelor. Eliminati rutina.

Cunoasteti restaurante noi, carti noi, teatre noi,
prieteni noi; mergeti in fiecare zi pe un alt drum la
serviciu, schimbati-va destinatia de concediu in
fiecare an, faceti ceva nou si diferit in acest sfarsit
de saptamana.
Dacé sunteti implicat in difuzare, deveniti interesat
in productie, contabilitate, finante si alte elemente
ale afacerii. Va veti largi astfel orizontul, si va veti
pregédti pentru responsabilitdti mai insemnate.

3. Fiti adeptul progresului, nu al regresului. Eliminati
expresia ,, Asa lucram la fostul meu loc de muncd,
deci asa trebuie sa lucram si aici”, in favoarea aces-
teia: ,Cum pot Imbundtadti ceea ce faceam la vechiul
meu loc de muncad?” Uitati de gandirea inapoiata,
regresiva si adoptati-o pe cea avangardistd, propa-
gandistd. Faptul cd va trezeati la 5:30 dimineata
cand erati tanar ca sa distribuiti ziare sau sa mulgeti
vaca nu Inseamnd neapadrat ca e o idee bund sd le
cereti copiilor sd faca acelasi lucru.

Inchipuiti-va ce s-ar intampla cu Compania Ford
Motor dacd directorii ei si-ar permite sd gandeasca:
,Anul acesta am construit automobilul perfect. Mai
bine de-atat nu se poate. Deci, din acest moment decla-
ram incheiatd orice activitate de inginerie experimen-
tald si proiectare.” Pana si corporatia mamut Ford s-ar
narui rapid sub aceastd atitudine.

Oamenii si afacerile de succes se alimenteaza din
aceastd intrebare: ,,Cum pot sd-mi imbunétatesc perfor-
mantele? Cum pot fi mai bun in ceea ce fac?”

In nici o activitate umani, de la constructia de
rachete pana la cresterea copiilor, nu se poate atinge
perfectiunea absolutd. Asta inseamna ca existd mereu
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loc pentru imbunatdtire. Oamenii de succes stiu asta si
cautd intotdeauna sa faca mai bine. (Atentie: un om de
succes nu intreaba niciodata: ,Pot oare si lucrez mai
bine?” El stie ca poate. Deci isi formuleazd intrebarea
astfel: ,Cum pot lucra mai bine?”)

Acum cateva luni, o fostd studenti de-a mea, ce
lucra de doar patru ani, si-a deschis al patrulea maga-
zin de articole de fierdrie. Era un succes extraordinar,
daca ludm in consideratie capitalul mic investit initial
de aceastd fatd, de doar 3500 $, competitia din partea
altor magazine si perioada relativ scurtd de cand in-
trase in afaceri.

I-am vizitat magazinul proaspat deschis la putind
vreme dupd inaugurare ca s-o felicit pentru extraordi-
narul progres.

In manierd indirects, am intrebat-o cum a fost in
stare sa obtind un atat de mare succes cu primele trei
magazine si sd deschida un al patrulea cand majori-
tatea negustorilor trebuie sa lupte pentru succes cu un
singur magazin.

,Normal”, mi-a rdspuns ea, ,normal cd am muncit
mult dar nu datorez cele patru magazine doar putine-
lor ore de somn. Majoritatea oamenilor din domeniul
meu de afaceri muncesc mult. Atribui in primul rand
succesul meu «programului sdptdmanal de imbunata-
tiri» pe care mi l-am conceput singura.”

,Un program sdptdmanal de imbundtatiri? Suna
impresionant. Cum functioneaza?” am intrebat-o.

,Ei bine, nu e deloc complicat”, a continuat ea, ,e
doar un plan care md ajutd sda imi imbunatdtesc cali-
tatea muncii cu fiecare sdptamana care trece.

Ca sd-mi mentin gandirea pe drumul cel bun, mi-am
impartit atentia in patru directii: clienti, angajati, marfa
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si extindere. Pe tot parcursul sdptamanii fac notite si
inregistrez ideile care ma ajutd sa fac o treaba mai buna.

Apoi, In fiecare luni, stau patru ore si recapitulez
ideile pe care le-am notat, incercand sa aflu cum sa le
folosesc pe cele solide in afacere.

In aceste patru ore, ma straduiesc si privesc mai
atent ceea ce fac. Nu imi doresc pur si simplu sa am mai
multi clienti. In schimb, m4 intreb: «Ce pot face ca sa
atrag mai multi clienti? Cum pot obtine clienti perma-
nenti, fideli magazinului meu?»”

A continuat Insirandu-mi numeroasele inovatii ma-
runte care au oferit statutul de mare succes magazi-
nelor sale: felul cum si-a dispus marfa, tehnica de van-
zare bazata pe sugestie, care fdcea ca doi clienti din trei
sa iasa din magazin cu marfa pe care nu planuiserd sa
o cumpere, planul de credite pe care l-a elaborat cand
angajatii ei au facut greva, concursul pe care l-a pornit
si care a marit vanzarile intr-o perioada de sezon mort.

,Mad intreb mereu «ce pot face ca sa Imbunatatesc
oferta mea de marfuri?» si imi vin idei. Permiteti-mi sa
mentionez un singur caz. Acum patru sdptamani, m-am
gandit ca ar trebui sd fac ceva ca sd atrag mai multi
tineri in magazin. M-am gandit: dacd as comercializa
ceva ca sd atrag copiii In magazin, as atrage si mai multi
pdrinti. M-am tot framantat si mi-a venit urmadtoarea
idee: ce-ar fi sd comercializez jucdrii mici de carton pen-
tru copii in varstd de la patru la opt ani? Functioneaza!
Jucdriile ocupa putin loc si obtin un profit frumos. Dar,
ceea ce este mult mai important, intrd mai multi oa-
meni in magazin.

Credeti-ma, a continuat ea, planul meu de imbuna-
tdtire sdptdmanald functioneazd. Si asta, intreban-
du-mad constiincios: «Cum pot lucra mai bine?», iar rds-
punsurile vin de la sine. Rareori nu gdsesc luni seara un
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plan sau o tehnicd in stare sda imbunétdteasca balanta
de profit si pierderi.

Si am mai Invdtat ceva despre comertul de succes,
ceva care cred cd ar trebui cunoscut de orice persoand
care porneste o afacere pe cont propriu.”

,Ce anume?” am intrebat-o.

,Un lucru foarte simplu. Nu conteazd prea mult ce
stii la Inceput. Conteaza ceea ce inveti si folosesti dupa
ce pornesti in noua activitate.”

Succesul important necesitd persoane care isi sta-
bilesc mereu standarde mai inalte pentru ele insele si
pentru ceilalti, persoane care cauta modalitadti de a mari
eficienta si de a obtine mai multe produse la un cost
mai scizut, de a face mai multe cu un efort mai mic.
Marele succes e rezervat celui ce se conduce dupa slo-
ganul , Pot-face-mai-bine”.

Sloganul folosit de General Electric e urmatorul:
Progresul e cel mai important produs al nostru.

De ce sa nu transformam progresul in cel mai im-
portant produs al nostru?

Filozofia de tip Pot-lucra-mai-bine face minuni.
Cand va intrebati ,Cum pot lucra mai bine”?, deschi-
deti rezervorul puterii dumneavoastra creatoare si veti
gdsi fard indoiala modalitati de a lucra mai bine.

Iatd un exercitiu pe care il puteti face zilnic si care va
va ajuta sa descoperiti si sa cultivati puterea atitudinii
de tip Pot-lucra-mai-bine.

In fiecare zi tnainte de a incepe lucrul, petreceti zece
minute gandindu-va: ,Cum pot lucra mai bine azi?”
Intrebati-va: ,Ce pot face azi ca sa-mi incurajez anga-
jatii?” ,Ce serviciu special pot aduce pentru clientii
mei?” ,,Cum pot creste eficienta personalului meu?”.
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Acest exercitiu e simplu. Dar functioneaza. Incer-
cati-l si veti gdsi modalitati creatoare nelimitate pentru
a obtine un mai mare succes.

Cam de fiecare data cand sotia mea si cu mine ne
intdlnim cu un cuplu, conversatia deviaza in directia
sotiilor care lucreaza. Doamna S. lucrase cétiva ani ina-
inte sa se casdtoreasca si 1i placuse cu adevarat.

,Dar acum”, spunea ea, ,,am doi copii elevi, o casd
de administrat, de gatit pentru toatd lumea. Pur si sim-
plu nu am timp.”

Apoi, intr-o duminicad seara, domnul si doamna S.
cu copiii au avut un accident de masind. Doamna S. si
copiii au scdpat doar cu rani grave, dar domnul S. a
suferit o loviturd extrem de puternicd la coloand care
l-a lasat handicapat pe viatd. Acum doamna S. nu avea
de ales, trebuia sa isi ia o slujba.

Céand am revdzut-o, la cateva luni dupa accident, am
rdmas uluiti sa vedem cat de bine ii merge si cum se
adaptase la noile responsabilitati.

,Stiti”, mi-a spus, ,,acum sase luni nici nu visam ca
0 sa pot sd am si grija de casa si sd si lucrez cu norma
intreagd. Dar dupd accident, m-am decis cd trebuie
sd-mi gdsesc timp. Credeti-mad, eficienta mea a ajuns la
nivel maxim. Am descoperit multe lucruri pe care le
faceam si nu trebuiau facute. Apoi mi-am dat seama ca
si copiii pot si vor sa md ajute. Am gésit zeci de modali-
tati sd economisesc timp, mai putine drumuri la maga-
zine, mai putin televizor, mai putine telefoane, mai
putine activitdti care imi mancau vremea.”

Aceasta experientd ne invatad o lectie valoroasa: Capa-
citatea este o stare de spirit. Cat putem face depinde de
cat credem cd putem face. Cand credeti cu tot sufletul
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cd puteti face mai mult, mintea dumneavoastrda gan-
deste creator si va indicd pe ce cale s-o luati.

Un tanar director de bancad mi-a relatat experienta
lui personala legata de ,capacitatea de munca”.

,Unul dintre directorii nostri de la banca si-a dat
demisia si a plecat fard preaviz. In acest fel, departa-
mentul nostru a rdmas descoperit. Rdimanea un post
important liber, iar activitdtile legate de acest post nu
puteau fi amanate sau ldsate deoparte.

La o zi dupd demisie, am fost chemat de vicepre-
sedintele departamentului. Mi-a explicat cd vorbise
deja cu alte doud persoane din grupul meu rugandu-le
sd Impartd intre ele activitatea fostului angajat pana
vom gdsi un inlocuitor. «Nici unul nu a refuzat cate-
goric», a spus vicepresedintele, «dar toti mi-au spus ca
sunt prinsi pand peste cap cu propriile lor activitati pre-
sante. Md intreb daca ai putea prelua dumneata o par-
te din sarcinile suplimentare pentru o vreme?»

Pe toatd perioada carierei mele, am avut timp sa
invat cd nu trebuie niciodata sd refuzam o oferta care
seamand cu o ocazie buna. Deci, am fost de acord si am
promis cd md voi strddui cat pot sd ma descurc cu treaba
in plus si sd Imi Indeplinesc si indatoririle prezente.
Vicepresedintele s-a ardtat foarte multumit.

Am iesit din biroul acela stiind cd iImi asumasem o
mare responsabilitate. Eram la fel de ocupat ca si
ceilalti doi colegi de departament care nu acceptasera
aceasta sarcind suplimentard. Dar eram hotarat sa ga-
sesc 0 modalitate s ma descurc cu amandoua slujbele.
Mi-am terminat lucrul in acea dupd-amiazd si, dupa
inchiderea birourilor, am inceput sd ma gandesc cum
imi pot spori eficienta personalda. Am luat un creion si
am Inceput sd scriu toate ideile care-mi treceau prin cap.
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Si stiti, am notat cateva idei chiar foarte bune: cum
ar fi un aranjament cu secretara mea pentru a canaliza
toate telefoanele de rutina la o anumita ord in fiecare zi,
toate apelurile care ma solicitau in afara biroului la o
alta, pentru a-mi reduce perioada obisnuitd de confe-
rintd de la 15 minute la 10, pentru a concentra toate dic-
tarile Intr-un moment special in fiecare zi. Am desco-
perit si ca secretara mea putea — si chiar dorea — sa
preia o multime de detalii care mie imi luau timp.

Detineam slujba mea actuald de peste doi ani si, sin-
cer vorbind, am rdmas uimit sd descopdr catd inefi-
cientd lasasem sd se strecoare in indeplinirea ei.

Peste doar o saptdménd, dictam de doud ori mai
multe scrisori, réspundeam la un numadr de apeluri mai
mare cu 50 la sutd, asistam la un numar de intalniri mai
mare cu acelasi procent — si toate fara un efort sporit.

Au mai trecut vreo doud sdptamani. Am fost chemat
de vicepresedinte. M-a felicitat pentru calitatea activi-
tdtii mele. A continuat spunand ca analizase dosarele
multor persoane din interiorul sau din afara bancii, dar
nu gdsise incd omul potrivit. Apoi mi-a marturisit ca
discutase deja cu membrii comitetului executiv al bancii,
iar ei il autorizasera sd combine cele doud slujbe, sd mi
le incredinteze mie pe amandoud si sa-mi ofere un
salariu considerabil mai mare.

Mi-am dovedit mie Thsumi ca pot face exact ceea ce
cred cd sunt in stare sa fac.”

Capacitatea este intr-adevar o stare de spirit.

Se pare ca in fiecare zi se intampla astfel de lucruri
in caruselul ametitor al afacerilor. Seful cheama un
angajat si 1i spune cd trebuie sd preia o sarcind in plus.
Apoi ii spune: ,Stiu cd ai multa treabd, dar te poti
ocupa si de asta?” Prea des angajatul ii raspunde: ,Imi
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pare groaznic de rdu, dar sunt prea ocupat acum. As
vrea sd ma ocup si de asta, dar n-am o clipa libera.”

In conditiile date, seful nu isi sanctioneaz anga-
jatul, cidci e vorba de ,muncd suplimentard”, ca sd
spunem asa. Dar el stie cd cineva trebuie sd se ocupe de
aceasta activitate si va cduta in continuare pand va gasi
un angajat care e la fel de ocupat ca toti ceilalti, dar
simte cd poate duce mai mult. Acesta este tipul de
angajat care va fi promovat.

In afaceri, acasd, in societate, combinatia de succes
este faceti mai bine ceea ce facefi (Imbunatatiti calitatea
muncii) si faceti mai mult din ceea ce faceti (mariti canti-
tatea muncii).

V-ati convins cd renteazd sd lucrati mai mult si mai bine?
Atunci experimentati cei doi pasi ai urmdtoarei proceduri:

1. Acceptati cu entuziasm ocazia de a face mai mult.
Fiti magulit daca vi se cere sd vd asumati incd o respon-
sabilitate. Acceptand mai multd responsabilitate la ser-
viciu, veti iesi in evidenta si va veti demonstra valoarea
reald. Acceptati daca va roagd vecinii sa-i reprezentati
intr-o problema civicd. Va ajutd sa deveniti un condu-
cator In comunitatea dumneavoastra.

2. Apoi, concentrati-va asupra intrebarii ,Cum pot
lucra mai mult?”. Raspunsurile creatoare vor sosi. Unele
dintre acestea ar putea fi 0 mai buna planificare si orga-
nizare a muncii dumneavoastra actuale sau identifi-
carea unor scurtdturi inteligente In activitdtile dumnea-
voastrd de rutind, sau poate inspiratia de a renunta in
totalitate la activitati secundare. Dar, permiteti-mi sa
repet, solutia ce va va ajuta sd lucrati mai mult va aparea.

Strategia mea personald constd In acceptarea oarba a
urmadtorei judecati: Dacd vreti sd va asigurati ca o anu-
mita activitate va fi indeplinita, ldsati-o in seama unui
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om ocupat. Refuz sd lucrez la proiecte importante cu
oameni care au mult timp liber. Am inviatat dintr-o
experientd dureroasa si costisitoare cd persoana ce dis-
pune de mult timp liber este un partener de lucru com-
plet ineficient.

Toti oamenii competenti si de succes pe care 1i cunosc
sunt ocupati. Cand demarez ceva, orice proiect, alaturi
de ei, stiu ca va fi iIndeplinit cu bine.

Am Invatat in zeci de ocazii cd pot conta pe seriozi-
tatea unui om ocupat. Dar cei ce ,au tot timpul din
lume” la dispozitie m-au dezamaégit adeseori.

Directorii progresisti din lumea afacerilor se intreaba:
,Ce putem face spre a imbundtati randamentul activi-
tatii prestate?” De ce sa nu ne intrebam si noi: ,Ce
putem face ca sd ne Imbundtatim propriul randament?”
Mintea noastra va zamisli solutii creatoare.

Am descoperit ceva dupd sute de interviuri cu oa-
meni din toate clasele sociale: cu cat persoana respectiva
e mai importantd, cu atat e mai dispusa sd vd incurajeze
pe dumneavoastrd sd vorbiti; cu cat e mai nesemnifica-
tivd, cu atat simte nevoia sa va tind o predica.

Oamenii Insemnati monopolizeaza ascultarea.

Oamenii neinsemnati monopolizeaza discutia.

Retineti, de asemenea: conducdtorii de prim rang
din toate domeniile isi ocupd mult mai mult timp ce-
rand sfaturi decat dandu-le. Inainte ca un sef si ia o
hotdrare intreaba: ,Ce crezi despre asta?”, , Tu ce ma
sfatuiesti?”, ,Ce-ai face tu dacd ai fi in locul meu?”,
,Cum ti se pare?”.

Ganditi-va la urmatorul lucru: un conducator este o
masindrie umand de luat hotarari. Si, ca sd fabricam
orice, ne trebuie materie prima. In elaborarea deciziilor
creatoare, materia prima este reprezentata de ideile si
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sugestiile ce vin din partea celorlalti. Nu va puteti
astepta, desigur, ca ceilalti sa va ofere solutii pe tava.
Nu acesta este motivul esential pentru care intrebati si
ascultati. Ideile celorlalti vd inspird pentru propriile
dumneavoastrd idei, deci mintea dumneavoastra este
creatoare.

Am participat de curdnd, in calitate de instructor de
personal, la un seminar de pregatire a directorilor. Se-
minarul era compus din 12 sedinte. Unul dintre ele-
mentele de interes al fiecdrei intdlniri era o discutie de
15 minute sustinutd de unul dintre directori pe tema
,Cum mi-am rezolvat cea mai presantd problemd de
conducere”.

La al noudlea seminar, directorul cdruia i venise
randul, vicepresedintele unei companii importante de
prelucrare a laptelui, a facut altceva; In loc sa ne spund
cum si-a rezolvat problema, si-a anuntat subiectul cu
titlul: ,,Am nevoie de sprijin ca sd rezolv cea mai pre-
santd problemd de conducere cu care m-am confruntat
vreodata.” Si-a expus problema rapid si a cerut idei de
la membrii grupului in scopul rezolvarii ei. Pentru a se
asigura cd a consemnat toate ideile sugerate, si-a adus
un stenograf In camera ca sa noteze tot ce se discuta.

Am stat de vorbd mai tarziu cu acest om si l-am
felicitat pentru abordarea sa unicd. Replica lui a fost:
,In acest grup sunt multi oameni inteligenti. Mi-am dat
seama cd e 0 ocazie sd adun cateva idei. Se poate prea
bine ca vreo idee a cuiva sd-mi ofere indiciul de care am
nevoie ca sa rezolv problema.”

Remarcati: acest director si-a expus problema, apoi a
ascultat. Actionand astfel, el si-a adunat niste materie
primd pentru elaborarea unei hotarari si, in plus, cei-
lalti directori din public au savurat discutia, caci le-a
dat posibilitatea sd intervina.
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Afacerile de succes investesc sume uriase in sonda-
rea pietei. Intreabd consumatorii care este gustul, cali-
tatea, marimea si aspectul unui produs. Ascultandu-i,
le vin idei clare pentru a face produsul mai comercial.
Capata sugestii cu privire la ce sd le spunad consumato-
rilor despre produs in clipul publicitar. Procedeul de a
scoate in vanzare produse de succes este urmatorul:
strangeti cat de multe pdreri se poate, ascultati-i pe
viitorii cumpadratori ai produsului, apoi ganditi pro-
iectarea si publicitatea acestuia, cu scopul de a-i mul-
tumi pe ceilalti.

Am vazut recent intr-un birou o pancarta pe care scria:
,Pentru a-i vinde lui John Brown ceea ce cumpara John
Brown, trebuie sd vedeti lucrurile prin ochii lui John
Brown.” Si ce cale mai buna sda dobanditi viziunea lui
decat sd-1 intrebati si sa-1 ascultati in ceea ce are de spus?

Urechile dumneavoastra sunt dispozitive de captare.
Ele furnizeaza mintii dumneavoastrd materia prima
care poate fi transformata in putere creatoare. Daca
vorbim, nu invatdm nimic. Dar ceea ce putem invata
intreband si ascultand e nelimitat.

Incercati acest program in trei etape care va con-
solideaza creativitatea prin intermediul intrebarilor si
ascultarii.

1. Incurajati-i pe ceilalti si vorbeascs fie in dialoguri
personale, fie In intdlniri In grup, atrageti oamenii
cu solicitdri minore precum , Povestiti-mi despre
experienta dumneavoastra...” sau ,Ce credeti cd e
de facut cu...?” sau ,Care credeti ca este ideea
principald?” Dacd i incurajati pe ceilalti sa vor-
beascd, obtineti o dubla victorie: mintea dumnea-
voastrd absoarbe materia primd pe care o puteti
folosi in scopul elaborarii gandurilor creatoare,
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dar si pentru a castiga prieteni. Nu existd cale mai
sigurd de a-i face pe ceilalti sa va placa decat sa-i
incurajati sa vorbeascd cu dumneavoastra.

2. Verificati-va propriile idei prin intrebari. Lasati-i
pe ceilalti sd va ajute sa va slefuiti si sa va lus-
truiti ideile. Folositi abordarea de tip ce-credeti-
despre-asta. Nu fiti dogmatic. Nu enuntati o idee
noud ca si cum ati infdtisa-o pe o tava auritd. Mai
intai, faceti o munca individuala de cercetare. Vedeti
cum reactioneaza asociatii dumneavoastra. Daca
actionati astfel, veti obtine in final o idee mai buna.

3. Concentrati-va asupra a ceea ce spune celdlalt. As-
cultarea inseamnd mai mult decét sd va tineti gura
inchisd. Cand ascultati, vd ldsati mintea patrunsa
de cuvintele rostite. Prea adeseori oamenii pretind
cd ascultd cand, de fapt, nu ascultd deloc. Asteapta
numai ca celdlalt sa facd o pauza ca sd poatd lua
cuvantul. Concentrati-va asupra lucrurilor spuse
de cel ce vorbeste. Evaluati-le. Astfel va adunati
hrana mintii.

Din ce in ce mai multe universitati prestigioase orga-
nizeaza programe avansate de instruire iIn munca de
conducere pentru directorii marcanti din domeniul
afacerilor. Dupd cum spun sponsorii, marele beneficiu
al acestor programe nu este cd directorii preiau formule
pe tava cu care isi pot indeplini indatoririle cu mai
multd eficientd. Cel mai mult ei profitda de pe urma oca-
ziei de a schimba si a discuta idei noi. Multe dintre
aceste programe le cer directorilor sd locuiasca impre-
und In camere studentesti, Incurajand astfel discutiile
libere. Intr-un cuvant, directorii beneficiazi cel mai mult
de stimularea pe care o primesc.
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Anul trecut, am sustinut doud conferinte in Atlanta,
la un curs de o sdptamana pentru directorii comerciali,
sponsorizat de Asociatia Nationald a Directorilor Co-
merciali. Dupd doar cateva sdptdmani, m-am intalnit
cu un prieten comis-voiajor care lucra pentru unul din-
tre directorii comerciali care participase la cursuri.

,Voi, cei de la curs, ati reusit fard indoiald sa oferiti
directorilor un ajutor important in scopul unei mai
bune conduceri a companiei”, mi-a spus tanarul meu
prieten. Curios, l-am iIntrebat ce anume schimbari
remarcase. Mi-a enumerat o serie intreaga de lucruri —
o revizuire a planului de compensatii, Intruniri comer-
ciale de doud ori in loc de o datd pe lund, legitimatii noi
si articole de papetdrie pentru afaceri, o schimbare in
domeniul vanzdrilor — nimic din toate acestea nefiind
mentionat expres in programul de instruire. Directorul
comercial nu cumpérase tehnici la conserva. In schimb,
achizitionase ceva cu mult mai valoros, stimulul de a
obtine idei ce servesc direct propriei sale organizatii.

Un tandr contabil ce lucra pentru un fabricant de
vopsea mi-a povestit o aventurd ce i-a adus mult succes
si care i-a ajutat si pe ceilalti sa obtind idei iInsemnate.

»,Nu m-au interesat niciodatd prea mult proprietatile
imobiliare”, mi-a spus el. ,,Sunt contabil profesionist de
cativa ani si ma intereseazd mult profesia mea. Intr-o zi,
un prieten agent de vanzari-cumparari de astfel de pro-
prietdti m-a invitat la un pranz organizat de unul din-
tre grupurile de agenti comerciali din oras.

In acea zi, cel ce urma si ia cuvantul era un om mai
in varstd care fusese pdrtas la cresterea orasului. Su-
biectul tratat de el se numea «Urmatorii doudzeci de
ani». A prezis cd metropola va cuprinde si terenul de
fermd de la periferie. A mai prezis ca va fi o cerere
record pentru ceea ce numea el ferme de dimensiuni
aristocratice de la 2 la 5 acri, suficient de mari pentru ca
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omul de afaceri sau industriasul sa aiba o piscind, cai, o
gradind si alte hobby-uri care necesitd spatiu.

Discursul acestui om m-a stimulat cu adevarat. Tot
ce a descris el era exact ceea ce imi doream eu. In urma-
toarele cateva zile mi-am intrebat cativa prieteni ce ar
crede dacd intr-o zi s-ar vedea In posesia unei proprie-
tati cu o suprafatd de 5 acri. De la toti cei cu care am
vorbit am obtinut aceeasi reactie: «Mi-ar placea enorm
de mult.»

M-am gandit in continuare, incercind sd gdsesc o
solutie de a obtine profit de pe seama acestei idei. Apoi,
intr-o zi, In drum spre serviciu, am gasit deodatd ras-
punsul. De ce n-as cumpdra o fermd ca s-o impart pe
urma in proprietati mai mici? M-am gandit cd terenul
ar renta mai mult In parti mai mici decat intreg.

La vreo 35 de kilometri de centrul orasului, am gasit
o fermd cu suprafata de 50 de acri la pretul de 8 500 $.
Am cumparat-o, achitdnd prima ratd de o treime din
bani si aranjand o ipoteca pentru restul platii cu fostul
proprietar.

Apoi, acolo unde nu erau copaci am plantat puieti
de pin. Am fdcut asta pentru ca un agent imobiliar care
simte c& are un cuvant de spus mi-a marturisit: «in
zilele noastre, oamenii vor copaci, multi copaci!»

Am vrut ca eventualii mei cumpardtori sa-si vada
proprietatea impaduritd In cativa ani cu pini falnici.

Apoi am angajat un topograf sa impartd cei 50 de
acri in terenuri de 10 acri.

Eram gata sd incep vanzarea. Am luat adresele mul-
tor directori tineri din oras si am Inceput o campanie de
expediere directd la scard redusd. Am evidentiat cum,
pentru doar 3 000 $, pretul unui teren mic in oras, si-ar
putea cumpdra o mosie. Am descris si potentialul de
recreere si viatd implinita acolo.
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In sase saptdmani, lucrand doar seara si la sfarsit de
sdptamand, am vandut toate cele 10 terenuri. Venitul
total, 30 000 $. Costurile integrale, inclusiv terenul, publi-
citatea, supravegherea si cheltuielile legale: 10 400 $.
Profit: 19 600 $.

Am scos un profit bun pentru cd am acceptat ideile
altor oameni inteligenti. Dacd n-as fi acceptat invitatia
la acel pranz cu un grup de oameni complet strdini de
interesele mele profesionale, n-as fi putut zamisli acest
plan de succes care mi-a adus profit.

Existda multe modalitati de a ne stimula mintea, dar
iatd doud dintre ele pe care le puteti integra in stilul
dumneavoastra de viata.

Mai intai, integrati-va si mergeti la intalniri regulate
cu cel putin o categorie profesionald care vd stimuleaza
in zona dumneavoastra de activitate. Tineti-vd pe
aproape de cei al cdror scop in viatd este succesul si
invatati de la ei. Aud foarte adesea cuvintele , Azi am
auzit o idee grozava la intalnirea...”, sau ,In intalnirea
de ieri am Inceput sd ma gandesc...”. Retineti, o minte
care se hraneste doar cu propriile ganduri este adeseori
subnutrita, sldbeste si devine incapabild de o gandire
progresista si creatoare. Stimularea din alte directii este
o hrana excelentd a mintii.

In al doilea rand, integrati-va si participati la intal-
nirile cel putin ale unui grup care nu face parte din aria
dumneavoastrd profesionald. Dacd va veti asocia cu
oameni de alte meserii, veti avea un orizont de gandire
mai larg si o perspectivd mai ampla. V-ar surprinde sa
aflati in ce masura va stimuleazd gandirea legata de
slujbd un contact regulat cu persoane care nu se ocupd
de aceleasi activitati.

Ideile sunt roadele gandirii dumneavoastrd. Dar ele
trebuie imblanzite si puse la treaba pentru a profita de
pe urma valorii lor.
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In fiecare an, un stejar produce suficiente ghinde
pentru a popula o pddure de marime medie. Totusi, din-
tre toate aceste seminte, poate doar una sau doud vor
creste si vor deveni stejari. Veveritele distrug majori-
tatea ghindelor, iar pamantul uscat de sub copac nu da
semintelor ramase mari sanse de a incepe o viatd noua.

La fel se intampla si cu ideile. Foarte putine dintre
ele dau roade. Ideile sunt foarte perisabile. Daca nu
suntem atenti, veveritele (oamenii cu ganduri negative)
vor distruge majoritatea lor. Ideile necesitd o ingrijire
speciala de la nastere pana cand devin modalitdti prac-
tice de imbunatatire a lucrurilor. Folositi aceste trei mo-
dalitdti pentru a vd domina si a va cultiva ideile:

1. Nu ldsati ideile sa va scape printre degete. Scrieti-le.
In fiecare zi se nasc o multime de idei bune doar
ca sa moard in cateva clipe pur si simplu pentru ca
nu au fost scrise. Memoria nu este un ajutor de
nddejde cand vine vorba de pastrarea si protejarea
ideilor. Purtati cu dumneavoastra un bloc-notes
sau niste fise. Cand va vine o idee, notati-o. Am
un prieten care calatoreste mult; poarta cu el un
carnetel astfel incat sa poata scrie orice idee in
clipa In care ii trece prin cap. Oamenii cu minti
fertile, creatoare stiu ca o idee buna poate apdrea
in orice moment, oriunde. Nu ldsati sa va scape
ideile; veti distruge fructele gandirii dumneavoas-
trd. Notati-le.

2. Apoi, recapitulati-va ideile. Inregistrati aceste idei
intr-un dosar activ. Dosarul poate fi un birou ele-
gant sau un sertar, dar si o cutie de pantofi va fila
fel de buna. Intocmiti un dosar si apoi inspectati-va
depozitul cu regularltate. S-ar putea ca revizuin-
du-vd ideile sa gasiti motive solide pentru care
unele sunt complet lipsite de valoare. Dati-le deo-
parte. Dar atata vreme cat ideea promite ceva,
pastrati-o.
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3. Cultivati-va si fertilizati-va ideea. Acum ldsati-va
ideea sa creasca. Ganditi-va. Puneti-o in relatie cu
alte idei Inrudite. Cititi orice puteti gasi care sd fie
in vreun fel inrudit cu ideea dumneavoastra. In-
vestigati toate punctele de vedere. Apoi, cand
vine vremea, folositi-o in beneficiul dumneavoas-
trd, al slujbei, al viitorului dumneavoastra.

Cand unui arhitect ii vine o idee pentru o cladire
noud, face mai intai un proiect. Cand o persoana creativa
din domeniul publicitar are o idee noua pentru un clip
de televiziune, o pune sub forma de schita de actiune, un
fel de benzi desenate care sugereaza faza finald a ideii.
Scriitorii cu idei pregétesc o schitd preliminara.

Retineti: Formulati-vd ideea pe hartie. Pentru asta,
aveti doud motive excelente. Cand ideea se contureaza,
o puteti literalmente privi, 1i puteti vedea fisurile si
puteti vedea de ce are nevoie ca s-o slefuiti in forma
definitivd. Apoi, ideile trebuie , vandute” cuiva: clien-
tilor, angajatilor, sefului, prietenilor, colegilor de club,
investitorilor. Cineva trebuie sd vd ,cumpere” ideea;
altfel, e lipsitd de valoare.

Intr-o vard, am fost contactat de doi vanzitori de
asigurdri pe viatd. Amandoi doreau sa lucreze la pro-
gramul meu de asigurari. Amandoi au promis sa se
intoarcd cu un plan pentru a face toate schimbarile nece-
sare. Primul agent mi-a oferit doar o prezentare orala.
Mi-a spus totul in cuvintele de care aveam nevoie. Dar,
in curand, m-am simtit derutat. A pomenit de taxe, de
optiuni, de securitate sociald, de toate detaliile tehnice
ale programului de asigurare. Sincer sa fiu, m-a pierdut
undeva pe drum si a trebuit sa-1 refuz.

Al doilea agent a folosit o abordare diferita. Isi re-
dactase sugestiile sub formd de tabele. Toate detaliile
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au fost consemnate sub forma de diagrama. I-am Inte-
les propunerile usor si repede pentru ca le-am putut
vizualiza.

Hotarati-va sa va formulati ideile intr-o forma co-
merciald. O idee redatd sub forma de imagine sau dia-
gramd are mult mai multd putere de vanzare decat
daca ar fi prezentatd doar in formd orala.

iN CONCLUZIE, FOLOSITI ACESTE INSTRU-
MENTE SI GANDITI CREATOR

Credeti in capacitatea dumneavoastra de a realiza ceva.

1Cﬁnd credeti ca puteti face ceva mintea dumneavoas-
tra va gasi solutii. Crezand intr-o solutie, pregatiti
calea catre aplicarea ei.

2Nu lasati ca traditia sd vd paralizeze mintea. Fiti re-
ceptiv la idei noi. Experimentati. Incercati abordari
noi. Credeti in progres in tot ceea ce faceti.

intrebati-vi zilnic: ,Cum pot lucra mai bine?”. Auto-

3perfectionarea nu are limite. Cand va puneti intreba-
rea ,,Cum pot lucra mai bine?”, se vor ivi raspunsuri
solide. Incercati si veti vedea.

intrebati-vi: ,Cum pot face mai mult?” Capacitatea

4este o stare de spirit. Dacd va puneti aceastd intrebare,
declansati in mintea dumneavoastra mecanisme de a
descoperi scurtdturi inteligente. Combinatia de succes
in afaceri este: Faceti ceea ce stiti sa facefi mai bine
(imbunatititi calitatea muncii prestate) si Faceti mai
mult din ceea ce faceti mai bine (madriti cantitatea
muncii prestate).

Exersati intrebirile si ascultarea. intrebati si ascultati

5§i veti obtine materia primd ce va va conduce catre
hotérari solide. Retineti: oamenii importanti monopo-
lizeaza ascultarea; oamenii neinsemnati monopoli-
zeazd discutia.
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6

Largiti-va orizontul de gandire. Autostimulati-va.
Asociati-va cu oameni care va pot ajuta s va vind idei
noi, noi modalititi de a face ceva. inconjurati-vi de
oameni cu interese profesionale si sociale diferite.




6

Sunteti ceea ce credeti
dumneavoastra ca sunteti

E evident. O mare parte din comportamentul uman
este deconcertant. V-ati intrebat vreodata de ce un van-
zdtor isi intAmpind un cumpdrdtor cu un grabit: ,Da,
domnule, va pot fi de folos cu ceva?” si pe altul il
ignord complet? Sau de ce un barbat deschide mereu
usa unei femei, dar niciodata alteia? Sau de ce un anga-
jat indeplineste bucuros instructiunile unui sef, dar
mormdie prosteste cand altul il pune sa faca ceva? Sau
de ce suntem mai atenti la ce spune o anumitd per-
soand, dar nu o alta?

Priviti in jur. Veti vedea persoane cdrora li se aplicd
tratamentul , Ei, bdiete!” sau ,Salut, amice!”, in vreme
ce altora li se rdspunde cu un sincer si important ,Da,
sd traiti!” Fiti atenti. Veti remarca faptul cd unii impun
incredere, loialitate si admiratie, iar altii nu.

Fiti si mai atenti, si veti mai remarca si cd persoanele
care sunt tratate cu mai mult respect au si mai mult suc-
ces.

Cum se poate explica acest lucru? Totul se poate
concentra intr-un singur cuvant: gandirea. Gandirea aduce
reala diferentd. Cei din jur vad in noi ceea ce vedem noi
insine in propria persoand. Suntem tratati asa cum cre-
dem cd meritam.

'/1



146 PUTEREA MAGICA A GANDULUI

Gandirea este intr-adevir sursa de diferenta. Cel care
se crede inferior, indiferent de calificarea sa, este infe-
rior. Gandirea este responsabild de actiuni. Daca cineva
se simte inferior, se va comporta ca atare si nici o spo-
iald, nici o cacialma nu va ascunde acest sentiment
esential multd vreme. Cel care se simte neinsemnat de-
vine neinsemnat.

Pe de alta parte, cel care se crede in stare sd ia lucru-
rile in propriile maini va fi capabil sa le rezolve.

Ca sd ne simtim importanti, trebuie s credem cd sun-
tem importanti, sa credem asta cu tot sufletul. latd meca-
nismul logic:

Modul in care ganditi vd determind comportamentul.
La randul sdu, de acest comportament depinde:
Cum vd vor trata ceilalfi.

Asemenea altor faze din programul dumneavoastra
personal de obtinere a succesului, castigarea respectu-
lui este un pas extraordinar de simplu. Si, cu cat va
respectati mai mult, cu atat veti fi mai respectat. Testati
acest principiu. Il respectati mult pe individul de pe
Skid Row? Bineinteles ca nu. De ce? Pentru ca bietul de
el nu se respecta pe sine insusi. Se lasd sa piara din lipsa
de respect de sine.

Respectul de sine se vede in tot ceea ce facem. Sa ne
concentram acum asupra catorva dintre cdile specifice
de a ne spori respectul de sine si, in consecintd, de a fi
mai respectati de ceilalti.

Ardtati important — vd ajutd sd vd ganditi la lucruri im-
portante. Regula: Retineti ca aspectul exterior ,vor-
beste”. Asigurati-vd ca spune lucruri pozitive despre
dumneavoastra. Nu plecati niciodata de acasa fara sa
va asigurati cd ardtati exact asa cum doriti sa fiti.
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Unul dintre cele mai frumoase clisee publicitare pe
care le-am vdzut vreodatd sund astfel: ,,Tmbréca’,ci-vé
corect. Nu va puteti permite sd n-o faceti.” Este spon-
sorizat de Institutul American de Vestimentatie pentru
Bérbati si copii. Acest slogan meritd sd fie inrdmat in
toate birourile, sdlile de conferinte, dormitoarele, can-
celariile si clasele din America. Un politist se confe-
seaza intr-un articol publicitar. El spune:

De obicei iti dai seama cd un pusti e vagabond dupa felul
in care arata. Bineinjceles ca nu e prea corect, dar asa se
intampld: in zilele noastre, oamenii judeca un tandr dupa
felul in care e imbracat. Si, de indatd ce un tandr a fost
etichetat, e greu sd isi mai schimbe cineva parerea despre
el. Uitati-va la fiul dumneavoastra. Priviti-l prin ochii
profesorului sdu sau al vecinilor. Ar putea ei sd-si faca o
pérere gresitd dupa felul in care se imbraca? Sunteti siguri
ca arata bine, c se imbraci corect oriunde se duce?

Desigur cd acest articol se referd in primul rand la
copii. Dar poate fi aplicat si la adulti. In propozitia care
incepe cu Priviti-I, Inlocuiti pe el cu dumneavoastrd, siau
cu al dumneavoastrd, profesorului cu sefului, vecinilor cu
asociatilor si recititi propozitia. Priviti-ud prin ochii sefu-
lui dumneavoastrd sau ai asociatilor.

Costd atat de putin sa fiti exacti. Luati sloganul in
sensul siu literal. Interpretati-1 in urmatorul sens: Im-
bracati-vd cum trebuie; e intotdeauna profitabil. Reti-
neti: ardtati important pentru cd va ajuta sa va ganditi
la lucruri importante.

Folositi vestimentatia ca pe un instrument care va va
binedispune, vad va reda increderea in dumneavoastra.
Un fost profesor de psihologie de-al meu dadea urma-
torul sfat studentilor sdi in ultima clipd dinaintea exa-
menelor de an: ,,Tmbrécati—vé elegant pentru aceastd oca-
zie importantd. Cumparati-va o cravatd noua. Célcati-va
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costumul. Lustruiti-va pantofii. Puneti-va la punct in-
fatisarea, cdci asta va va ajuta sa va puneti la punct gan-
durile.”

Profesorul 1si cunoaste metoda psihologica perfect.
Nu face nici o greseald. Comportarea dumneavoastra
in plan fizic va afecteazd starea interioara. Felul cum
ardtati afecteazd modul in care ganditi si simtiti.

Mi s-a spus cd toti bdietii trec prin ,faza palariei”.
Adica folosesc paldrii ca sd semene mai mult cu per-
soana sau personajul pe care si l-au ales ca ideal. Imi
voi aminti mereu de o Intdmplare, apropo de asta, pe
care am trait-o alituri de propriul meu fiu, Davey. Intr-o
zi, mi-a spus cd tine mortis sa semene cu Caldretul Sin-
guratic, dar nu avea o paldrie potrivita.

Am incercat sa-1 conving sa o inlocuiasca. Reactia lui
a fost: ,Dar, tatd, nu pot gindi asemenea Caldretului
Singuratic dacd nu am o paldrie ca a lui.”

In cele din urmé, am cedat si i-am cumparat palaria
pe care si-o dorea. Evident, multumitd palariei, era o
copie fideld a Caldretului Singuratic.

Acea intamplare imi revine mereu in minte pentru
cd este o dovada perfectd a efectului pe care il are
infatisarea asupra gandirii. Oricine a facut armata stie
cd un soldat simte si gandeste ca un soldat cand poarta
uniformd. O femeie e mai dispusd sd meargd la o petre-
cere cand poartd o rochie adecvatd. Un comis-voiajor
mi-a explicat astfel ceea ce crede: ,Nu ma pot simti
prosper — si daca vreau sa inchei vanzari importante
trebuie sd ma simt astfel — cu exceptia cazului in care
stiu ca si arat astfel.”

Felul in care ardtati vd spune ceva; dar vorbeste si
altora. Ti ajutd pe ceilalti sa-si formeze o parere despre
dumneavoastrd. Teoretic, e pldcut sd auziti cd oamenii
ar trebui sd se ghideze dupa intelectul cuiva si nu dupa
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hainele lui. Dar nu va lasati inselat. Oamenii va vor
evalua intotdeauna dupad criteriul infatisarii. Infatisarea
dumneavoastrd este primul criteriu de evaluare pe care
il au ceilalti oameni. Iar prima impresie ddinuie, indife-
rent de perioada pe care o necesita pentru a se forma.

Am observat intr-o zi intr-un magazin universal o
tonetd de struguri fard samburi care costau 15 centi
jumadtatea de kilogram. Alaturi erau niste struguri care
mie mi se pareau identici, de data aceasta ambalati in
pungi de plastic, care costau 35 de centi kilogramul.

L-am intrebat pe tandrul vanzator: , Care e diferenta
dintre strugurii care costd 15 centi jumadtatea de kg si
cei de 35 de centi kilogramul?”

,Diferenta”, mi-a raspuns el, este ambalajul de plas-
tic. ,Vindem de doud ori mai multi struguri in pungi de
plastic. In acest fel, aratd mai bine.”

Ganditi-va la acest exemplu data viitoare cand in-
cercati sd vd puneti in valoare. Dacd sunteti corect ,am-
balati”, aveti mai multe sanse sd vindeti si la un pret
mai mare.

Concluzia este: cu cat sunteti ambalati mai bine, cu
atat mai bine veti fi acceptati de cdtre public.

Maine, uitati-va mai atent cine este tratat cu mai
mult respect si politete in restaurante, autobuze, holuri
aglomerate, magazine si la serviciu. Oamenii isi privesc
semenii, 1i apreciazd rapid, adeseori in zona subconsti-
entului, si se comportd ca atare.

Ne uitdm la unii oameni si abia le adresam un ,Mai
baiete”. Ne uitdm la altii si le rdspundem cu un smerit
,Da, sa traiti!”.

Da, infdtisarea unei persoane vorbeste cu adevdrat.
Infitisarea unei persoane bine imbrdcate spune doar
lucruri pozitive. Le comunicd oamenilor: ,latd o per-
soand insemnatd: inteligenta, prospera si de incredere.
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Putem aprecia un astfel de om, 1i putem acorda incre-
derea noastra. Se respectd pe el insusi si il respect si eu.”

Infitisarea unui om in zdrente ne comunici lucruri
negative. Se subintelege urmdtorul mesaj: ,latd un
individ care nu se descurcd deloc. E neglijent, inefi-
cient, neinsemnat. Nu e mai mult decat o persoana
mediocrd. Nu meritd un respect special. E obisnuit sa
fie bruscat si impins de colo-colo.”

Cand pun accentul pe sfatul , Respectati-va infdtisa-
rea” in cadrul programelor de instruire, mi se pune
aproape Intotdeauna intrebarea: , Aveti dreptate. Tnfé’;i—
sarea este importantd. Dar cum credeti ca imi pot per-
mite eu hainele care mi-ar permite intr-adevar sd ma
simt In largul meu si care ar castiga respectul din partea
celorlalti?”

Aceastd intrebare 1i iIncuie pe multi. Mi-a creat si mie
mari probleme vreme Indelungatd. Dar, de fapt, rds-
punsul este chiar simplu: Platiti de doud ori mai mult si
cumpdrati jumidtate din cantitatea cu care v-afi obisnuit.
Retineti acest raspuns. Apoi puneti-l in practica. Apli-
cati-1 cdnd vine vorba sa va cumpadrati példrii, costume,
pantofi, sosete, haine — toate elementele de vestimen-
tatie. Cand vine vorba de infdtisarea dumneavoastra,
calitatea este cu mult mai importanta decat cantitatea.
Din clipa in care veti pune in practicd acest principiu,
veti vedea ca atat respectul dumneavoastra de sine, cat
si respectul celorlalti vor lua un avant nebanuit. Si veti
intelege cd, de fapt, va veti administra banii cu mai
multd intelepciune daca veti plati de doud ori mai mult
pentru jumatate din cantitatea cu care v-ati obisnuit
pentru ca:

1. Accesoriile dumneavoastrd vor trdi de peste doud
ori mai mult, pentru cad sunt de peste doud ori mai
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bune calitativ, iar regula este cd vor emana ,,cali-
tate” pe toata durata vietii lor.

2. Ce va veti cumpadra va fi la moda mai mult timp.
Asa se intdampld cu hainele mai bune calitativ.

3. Veti obtine sfaturi mai bune. Comerciantul care
vinde costume de 200 $ este mult mai interesat sa
véd ajute sa gdsiti accesoriile , potrivite” decat cel
ce vinde costume in valoare de 100 $.

Tineti minte: Infitisarea dumneavoastra va vorbeste
atdt dumneavoastrd cat si celorlalti. Asigurati-va cd
spune: ,Jlatd o persoana care se respectd. E importantd.
Tratati-o ca atare.”

Le datorati celorlalti — dar, ceea ce este mult mai im-
portant, vd datorati dumneavoastrd insivi — sa ardtati
impecabil.

Sunteti ceea ce credeti dumneavoastrd ca sunteti.
Dacéa infatisarea dumneavoastra va face sa va simtiti
inferiori, vefi fi inferiori. Dacd va face sa ganditi la scara
micd, vefi fi nelnsemnat. Ardtati excelent si veti avea
ganduri excelente si un comportament pe masura.

Credeti cd munca dumneavoastrd este importantd. Foarte
cunoscutd este atitudinea pe care au adoptat-o trei
zidari in legdtura cu activitatea lor. E un exemplu cla-
sic, deci il vom enunta si aici.

La intrebarea ,Ce faci?”, primul zidar a rdspuns:
,Pun cdrdmizi.” Al doilea a spus: ,Castig 9,30 $ pe
ord.” Al treilea insd mi-a replicat: , Eu? Pdi, construiesc
cea mai frumoasd catedrald din lume.”

Povestea nu ne spune ce s-a intdmplat cu acesti
zidari in cativa ani, dar dumneavoastra ce credeti ca s-a
intamplat? Existd sanse ca primii doi zidari sa ramana
doar atat: zidari. Lor le lipsea viziunea. Le lipsea res-
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pectul fatd de propria slujba. Nu aveau nimic care sa-i
poarte mai departe, spre succes.

Dar puteti paria cu ochii inchisi cd zidarul care s-a
vazut construind o catedrald impunétoare nu va ramane
un simplu zidar. Poate cd va fi devenit maistru, poate
va fi responsabil cu incheierea de contracte sau poate
chiar arhitect. A progresat si a urcat trepte ierarhice. De
ce? Din cauza modului sdu de gandire. Zidarul numa-
rul 3 avea acces la canalele de gandire care il purtau
spre implinire.

Modul de a aborda problema slujbei spune multe
despre cineva si despre capacitatea lui de a-si asuma o
responsabilitate mai mare.

Un prieten care se ocupd de o firma Insarcinata cu
selectia de personal mi-a povestit de curand: ,Elemen-
tul esential dupa care apreciem mai intdi de toate un
candidat pentru un post este modul sau de abordare a
slujbei actuale. Suntem mereu impresionati in mod
favorabil cand afldm ca un candidat isi considera slujba
actuald importantd, chiar dacd ar putea exista cate ceva
care sd nu-i convina.

De ce? E foarte simplu. Dacd potentialul nostru
angajat simte cd slujba lui actuald e importantd, e foarte
posibil sd o considere pe urmatoarea la fel. Am desco-
perit o legatura uluitor de strdnsd intre respectul pe
care cineva 1l are fata de slujba sa si performanta inre-
gistratd in activitatea pe care o depune.”

Ca si in cazul infatisarii, modalitatea dumneavoas-
trd de abordare a slujbei pe care o aveti vorbeste despre
dumneavoastra sefilor, asociatilor si subalternilor — de
fapt, tuturor celor cu care intrdm in contact.

Acum cateva luni, am petrecut cateva ore aldturi de
un prieten care este director de personal pentru un
fabricant de instrumente. Am vorbit despre , formarea
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oamenilor”. Mi-a explicat sistemul sau de ,evaluare a
personalului” si ce invatase el din acest lucru.

,Avem aproape 800 de oameni care nu lucreazd in
productie”, a inceput el. ,In cadrul sistemului nostru
de evaluare a personalului, eu si un asistent al meu
intervievam pe fiecare angajat la fiecare sase luni. Sco-
pul nostru este simplu. Vrem sd aflam cum il putem
ajuta in slujba lui. Credem cd e un exercitiu bun, pentru
cd fiecare persoand care lucreazd pentru noi e impor-
tantd, altfel nu ar mai fi inscrisa pe statul de plata.

Suntem atenti sd nu punem intrebdri directe anga-
jatilor. In schimb, i incurajam s vorbeasca despre orice
le pofteste inima. Dorim sa obtinem impresii sincere.
Dupad fiecare interviu, completdm o fisd de evaluare a
atitudinilor angajatului legate de aspecte specifice ale
slujbei lui.

Iatd ce am invdtat”, a continuat el. ,Angajatii nostri
se impart in doud categorii, grupul A si grupul B,
avand drept criteriu modul in care isi privesc slujba.

Persoanele din grupul B isi aleg ca subiecte princi-
pale de discutii siguranta, planurile de pensionare ale
companiei, politica de concedii medicale, un concediu
mai mare, actiunile concrete pe care le adoptam pentru
a imbunatati planurile de asigurdri, si daca vor fi solici-
tati sa lucreze peste program In martie urmadtor ca si in
martie trecut. Mai vorbesc despre o multime de trasa-
turi nepldcute ale slujbei, despre lucruri care le displac
la colegii lor, si asa mai departe. Cei din grupul B — si
ei reprezintd cam 80 la sutd din totalitatea celor care nu
lucreazd in productie — isi concep slujba ca pe un fel de
rau necesar.

Persoanele din grupul A privesc altfel ceea ce fac. Pe
ele le intereseaza viitorul si doresc sugestii concrete in
vederea inregistrdrii unui progres mai rapid. Nu doresc
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nimic altceva de la noi decét o sansa. Cei din grupul A
gandesc la scard mare. Ei aduc propuneri pentru imbu-
natdtirea lucrului. Ei concep aceste interviuri din biroul
meu ca fiind constructive. In schimb, cei din grupul B
sunt adesea de pdrere cd sistemul nostru de evaluare a
personalului este doar un mijloc de spalare a creierului,
si se bucurd sa scape de examinare.

Exista o modalitate de verificare a atitudinilor pe care
eu le identific cu succesul profesional. Toate recoman-
darile de avansdri, toate maririle de salariu si privilegiile
speciale Imi sunt semnalate de cdtre supraveghetorul
direct al angajatului. Si, de fiecare datd, recomandarea
soseste pentru o persoand din grupul A. $i iardsi,
aproape fara exceptie, apar probleme legate de membri
ai grupului B.

Cea mai mare provocare in slujpba mea”, spune el,
,este sd incerc sd-i ajut pe oameni sd treaca din grupul
B in grupul A. Cu toate astea, nu e deloc usor, pentru
cd nimeni nu poate fi ajutat panad nu se convinge ca are
o slujbd importantd si pand nu incepe sd nutreasca gan-
duri pozitive.”

Aceasta este proba concretd a faptului cd sunteti
ceea ce credeti ca sunteti, ceea ce puterea gandurilor
dumneavoastra va indeamna sa deveniti. Ganditi-va ca
sunteti slab, ganditi-va cd nu aveti ceea ce va trebuie, cd
veti pierde, cd sunteti cotat la mana a doua — ganditi
acest lucru si sunteti condamnat la mediocritate.

In loc de asta, ganditi: Sunt important. Am toate cali-
tatile necesare. Sunt un profesionist de primd clasid. Munca
mea e importantd. Ganditi astfel si va indreptati direct
spre succes.

Cheia marii incercari soldate cu obtinerea a ceea ce
va doriti se afla intr-o atitudine pozitiva fatd de dum-
neavoastra insiva. Actiunile dumneavoastra constituie
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singura baza reald de judecatd a capacitatilor dumnea-
voastra. lar actiunile dumneavoastra nu sunt controlate
decat de ganduri.

Sunteti ceea ce credeti ca sunteti.

Puneti-vé cateva clipe in pielea unui sef si intrebati-va
ce persoand ati recomanda pentru avansare:

1. Secretara care, atunci cand directorul nu e la birou,
isi petrece timpul citind reviste sau una care foloseste
acest rdgaz ca sd se ocupe de toate fleacurile ce il vor
ajuta pe director sd se descurce mai usor cand se
intoarce?

2. Angajatul care spune: ,Si ce, pot oricand sd-mi
aleg alta slujba. Dacd nu le place cum imi fac treaba, imi
dau demisia si gata”, sau cel care considera critica drept
constructiva si Incearcd sincer sd presteze o munca de
calitate superioard?

3. Vanzatorul care spune unui client: ,Hm, fac ceea
ce mi se spune sd fac. Mi-au spus sd vin si sd va intreb
daca aveti nevoie de ceva”, sau vanzdtorul care spune
,Domnule Brown, md aflu aici ca sa va ajut”?

4. Seful care 1i spune angajatului: ,Sincer sd fiu, nu-mi
prea place slujba mea. Indivizii dia imi dau dureri de
cap. In jumitate din cazuri nici nu stiu despre ce vor-
besc”, sau supraveghetorul care spune: ,Sunt necazuri
la orice slujba. Dar, iti spun eu, dstia din conducerea
noastra stiu ce fac. O sa ne fie bine”?

Nu va e clar de ce multi nu avanseaza in toata viata
lor? Doar modul lor de gandire {i tintuieste acolo unde
sunt.

Un director de companie publicitard mi-a povestit
odata despre eforturile agentiei sale de a ajuta angajatii
noi, fara experientd, sd ,se adapteze”.
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,Compania noastrad crede”, spunea el, ,cd e cel mai
bine sa incepem instruirea initiald a tinerilor absolventi
de colegiu, punandu-i sd lucreze mai intai in departa-
mentul de corespondenta. Desigur ca nu facem acest
lucru deoarece suntem de parere cd e nevoie de patru
ani de facultate pentru transportul postei dintr-un birou
in altul. Scopul nostru este sd aratam noului angajat cat
mai multe activitati care fac parte din munca de agen-
tie. Dupad ce se obisnuieste, 1i incredintdm o alta sarcina.

Dar, din cadnd 1n cand, chiar dupa ce i-am explicat pe
indelete de ce ii incredintdm mai intai corespondenta,
cate un tanar simte ca aceasta slujba nu este pe masura
lui si ca il face sd-si piardd din importanta. Cand se
intdampla astfel, stim cu sigurantd ca nu am ales per-
soana potrivitd. Daca 1i lipseste perspectiva necesara
pentru a-si da seama cd acest pas este necesar si in-
dispensabil pentru a accede la Insdrcindri mai impor-
tante, e evident ca nu are un viitor In agentia noastra.”

Retineti, directorii rdspund la intrebarea Cum s-ar
descurca intr-o slujbd mai importanti? raspunzandu-si mai
intai la Cum se descurcd in activitatea lui actuali?

Iatd niste afirmatii logice, solide, clare si simple. Citi-
ti-le de cel putin 5 ori inainte sa mergeti mai departe:

O persoana care crede ca slujba lui este importanta

Primeste semnale mentale care il ajutd sd progreseze;

Iar o activitate mai eficientd inseamna

Mai multe avansari, mai multi bani, mai mult prestigiu,
mai multa fericire.

Am observat cu totii cat de repede inregistreaza
copiii atitudinile, obiceiurile, temerile si gusturile pa-
rintilor. Fie ele preferinte culinare, ticuri, opinii politice
ori religioase sau orice alt tip de comportament, copilul
este 0 oglinda vie a modului de gandire al parintilor sdi
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si al persoanelor care se ocupd de educatia lui; asta pen-
tru ca el invatd prin imitatie.

Adultii au exact aceeasi problema! Oamenii nu ince-
teaza niciodatd sd imite toatd viata lor. Ei isi imita con-
ducatorii si sefii; gandurile si actiunile lor sunt influ-
entate de aceste persoane.

Puteti verifica acest adevar foarte usor. Studiati-1
atent pe unul dintre prietenii dumneavoastra si pe se-
ful sdu si retineti aseméanarile de gandire si actiune.

Iatd cateva directii in care prietenul dumneavoastra
isi imitd seful sau un alt asociat: argoul si alegerea
cuvintelor, felul in care fumeazad, cateva expresii faciale
si ticuri, stilul vestimentar si preferintele automobilis-
tice. Bineinteles ca directiile de imitatie sunt infinit mai
numeroase.

O altd modalitate de a remarca puterea de imitatie
este observarea atitudinilor angajatilor, pentru a le
compara ulterior cu cele ale , sefului”. Cand seful e ner-
vos, incordat, ingrijorat, asociatii lui directi reflecta ati-
tudini aseméandtoare. Dar cand Domnul Sef are succes,
se simte bine, asa se simt si angajatii.

Concluzia este urmatoarea: Modul in care ne privim
slujba determind felul in care subalternii nostri isi vor privi,
la rdndul lor, slujba.

Atitudinile subalternilor nostri fatd de ceea ce fac
sunt reflectdri directe ale propriilor noastre conceptii. E
bine de retinut ca toate calitatile — si slabiciunile —
noastre se oglindesc in comportamentul subordonatilor
nostri, exact in acelasi fel in care copilul oglindeste ati-
tudinile adoptate de parinti.

Ganditi-vd la o singura caracteristica a oamenilor de
succes: entuziasmul. Ati observat vreodatd cum un van-
zdtor entuziast va entuziasmeaza si pe dumneavoastrd,
clientul, si apreciati mai mult marfa din magazin? Sau
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ati remarcat cum un preot entuziast sau un orator care
pune suflet in cuvinte are un public atent, treaz si entu-
ziast? Dacd dumneavoastrd aveti entuziasm, il vor avea
cu sigurantd si cei de langa dumneavoastra.

Dar cum se cultivd entuziasmul? Primul pas e sim-
plu: ganditi cu entuziasm. Aprindeti in dumneavoastra
o flacara optimista, a progresului, un sentiment de tip
,€ minunat si sunt cu totul de acord”.

Sunteti reflectarea vie a gandurilor dumneavoastra.
Ganditi cu entuziasm si veti fi entuziast. Ca sa obtineti
calitatea doritd a muncii dumneavoastrd, investiti in tot
ceea ce faceti mult entuziasm. Ceilalti se vor contamina
si veti obtine o performantd deosebita.

Dar adoptand modelul negativ, ,inseland” compa-
nia cu fondul de cheltuieli, la aprovizionare, la timpul
de lucru, si in multe alte feluri lipsite de importanta, ce
credeti ca vor face subalternii dumneavoastra? De obi-
cei, veniti tarziu si plecati devreme; ce credeti cd vor
face ,,cei multi”?

Si, asa cum pentru noi o atitudine corecta fata de
slujba pe care o avem este un stimulent extraordinar, in
acelasi fel vor fi stimulati si subalternii nostri. Sefii ne
evalueaza pe noi dupa calitatea si cantitatea activitatii
celor care ne sunt angajati.

Ganditi-va astfel: pe cine ati promova in postul de
director al departamentului comercial — pe directorul
comercial de ramurd ai cdrui vanzatori muncesc mai
bine, sau pe cel ai cdrui angajati lucreaza la un nivel
mediocru? Sau pe cine ati recomanda pentru promo-
vare in functia de director de productie — pe suprave-
ghetorul al cdrui departament isi acoperd norma, sau pe
cel al carui departament lancezeste pe ultimele pozitii?

Iatd doud sugestii care i vor ajuta pe ceilalti sa de-
pund mai mult efort pentru dumneavoastra:
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1. Comportati-vd mereu de o manierd pozitiva fata
de slujpa dumneavoastra astfel incat subalternii dum-
neavoastra sd ,prindd” modul corect de gandire.

2. Pe médsurd ce vd apropiati de locul de muncd, in
fiecare zi, intrebati-va: ,Merit din toate punctele de
vedere sd fiu imitat? Sunt obiceiurile mele suficient de
bune pentru a dori sa le revdd la subordonatii mei?”

Incurajati-vd singuri de cdteva ori pe zi

Acum cateva luni, un vanzitor de automobile mi-a
povestit despre tehnica de obtinere a succesului pe care
o inventase.

, O componentd insemnatd a muncii mele, vreme de
doua ore pe zi”, mi-a explicat vanzatorul, ,consta din
convorbiri telefonice in scopul stabilirii unor intalniri
demonstrative. Acum trei ani, cand abia incepusem sa
vand masini, aceasta era problema mea cea mare. Eram
timid si mi-era teamd, si stiu ca vocea mea la telefon
trdda aceste sentimente. Oamenilor pe care i sunam le
era usor sd spund ,,Nu ma intereseaza” si sa-mi inchida
telefonul in nas.

Pe atunci, in fiecare luni dimineatd, directorul nos-
tru comercial convoca sedinte pe probleme comerciale.
Astfel de sedinte imi stimulau inspiratia si ma faceau sa
ma simt bine. Si, in plus, se pérea cd lunea fixam mai
multe demonstratii decat in orice alta zi a saptamanii.
Problema era cd prea putin din inspiratia mea de luni
ramanea pentru marti si celelalte zile ale saptamanii.

Apoi, mi-a venit o idee. Dacd directorul comercial
ma poate Incuraja de ce nu m-as incuraja si singur? De
ce nu mi-as spune cateva cuvinte de incurajare inainte
si dau acele telefoane? In acea zi, m-am decis si incerc.
Fara sd spun nimdnui nimic, m-am dus In parcare si am
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gdsit o masind libera. Apoi, vreme de cateva minute,
mi-am vorbit. Mi-am spus: «Sunt un bun vanzaitor de
masini si voi fi cel mai bun. Vand masini bune si fac
afaceri bune. Cei cérora le telefonez au nevoie de aceste
masini si eu li le voi vinde.»

Ei, si chiar de la bun inceput aceasta autostimulare a
avut efect. M-am simtit atat de stdpan pe mine, incat nu
mi-a mai fost frica sa dau acele telefoane. Doream sa
telefonez. Nu mai simt nevoia sa ies in parcare, sd ma
asez intr-o masind si sd ma incurajez. Dar folosesc Incd
aceasta tehnicd inainte sa formez un numar, imi amin-
tesc In gand cd sunt un vanzator de prima mana si voi
obtine rezultate, si asa se intampla de fiecare datd.”

E o idee foarte bund, nu-i asa? Ca sd ajungeti in varf
trebuie si simtiti ci acolo e locul dumneavoastra. Incu-
rajati-va si veti descoperi cat de important si cat de pu-
ternic va veti simti.

De curdnd, in cadrul unui program de instruire pe
care l-am coordonat, fiecare persoana a fost invitata sa
sustind vreme de zece minute un discurs pe tema ,Cum
sd fii un conducator”. Unul dintre studenti a oferit o
prezentare ingrozitoare. Genunchii i se muiaserd la
propriu, mainile ii tremurau. A uitat ce dorise sd spuna.
Dupad ce a bajbait vreo cinci sau sase minute, s-a asezat
complet infrant.

Dupa curs, am discutat cu el si l-am rugat sd vind la
cursul urmator cu un sfert de ora mai devreme.

Conform intelegerii, a sosit mai devreme cu un sfert
de ora. Ne-am asezat amandoi si am discutat despre
seara precedentd. L-am rugat sa-si reaminteascd, cu cat
mai multd acuratete, ce gandise In cele cinci minute
dinaintea sustinerii sale.

,Pdi, cred cd m-am gandit doar la cat de speriat
eram. Aveam sd md fac de ras cu sigurantd. Stiam cd va
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fi un fiasco. Ma tot gandeam «Cine sunt eu sa vorbesc
despre conducere?». Am incercat si-mi amintesc ce
aveam de spus, dar nu ma puteam gandi decat la esec.”

Am intervenit: ,Exact aceasta este solutia la pro-
blema ta. Inainte si iei cuvantul, ti-ai administrat o
zdravana loviturd mentald. Te-ai convins singur ca vei
esua. Nu-i deloc de mirare ca n-ai reusit sa scoti doud
vorbe! In loc sa-ti cultivi curajul, ti-ai cultivat frica.”

,Cursul din seara asta”, am continuat eu, ,incepe in
doar patru minute. Iatd ce-am s4 te rog sd faci. Incura-
jeazd-te singur in urmdtoarele cateva minute. Du-te in
sala aceea liberd de vizavi si spune-ti: «Voi sustine un
discurs excelent. Am de spus ceva de care ceilalti au
nevoie si doresc sd vorbesc.» Repeta hotdrat aceste pro-
pozitii, complet convins. Apoi intoarce-te in amfiteatru
si repeta-ti discursul.”

Mi-as dori ca si dumneavoastra s fi putut fi acolo ca
sd auziti diferenta. Acele cuvinte de incurajare concise,
puternice pe care si le-a adresat l-au ajutat sa ne ofere
un discurs splendid.

Morala: exersati sd va laudati singuri pentru a va
stimula. Nu va autopedepsiti, cdci va curmati singuri
zborul.

Sunteti ceea ce credeti cd sunteti. Apreciati-vd mai
mult si veti fi mai buni!

Elaborati-va propria reclama de tipul ,stiu exact cat
valorez...”. Ganditi-vd o clipa la unul dintre cele mai
vestite produse comerciale, Coca Cola. In fiecare zi,
ochii sau urechile dumneavoastra vin in contact de mai
multe ori cu vesti bune despre Coke. Producdtorii bau-
turii Coca Cola va vand din nou, in fiecare zi, Coke pen-
tru motivul potrivit. Dacd nu v-ar mai vinde-o din nou,
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oricum vi s-ar face cald in cele din urma si v-ati racori
cu Coke. Dar vanzarile ar scddea.

Compania Coca Cola nu permite insa ca acest lucru
sa se iIntdmple. V-o revand si v-o revand, va revand zil-
nic Coke.

In fiecare zi vedem oameni pe jumatate morti care
nu mai cred deloc in ei Insisi. Le lipseste respectul de
sine, directionat cdtre cel mai important produs al lor
— ei Insisi. Acei oameni sunt complet indiferenti. Se
simt neinsemnati. Nu au deloc valoare si, pentru ca
simt astfel, asa si sunt.

Persoanei pe jumatate moartd trebuie sd i se revanda
propria fiinta. Trebuie sd inteleaga cd e un om de prima
manad. E nevoie sa creada cinstit, sincer in ea insusi.

Tom Staley e un tandr care avanseaza — si repede.
Tom 1si revinde singur valoarea de trei ori pe zi cu ceea ce
el numeste ,reclama de 60 de secunde a lui Tom Staley”.
Isi poartd mereu textul publicitar referitor la propria
persoand in portofel. Iatd cum suna:

Tom Staley, ti-l prezint pe Tom Staley — un om
important, cu adevirat important. Tom, tu esti un
ganditor eficient, deci gandeste la scard mare. Gan-
deste la scard Mare despre Orice. Ai toate calitdtile
necesare ca sd faci o treabd excelentd, deci faci o treabd
excelenta.
Tom, tu crezi in Fericire, Progres si Prosperitate.
Deci: vorbeste doar despre Fericire,

vorbeste doar despre Progres,

vorbeste doar despre Prosperitate.
Ai un potential important, Tom, un potential urias.
Deci profitd de pe urma lui. Nimic nu-ti poate sta in
cale, Tom, nimic.
Tom, esti entuziast. D4 frau liber entuziasmului tau.
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Aréti bine, Tom, si te simti bine. Fii mereu la fel.
Tom Staley, ieri erai un tip de prima clasa si astdzi te
vei autodepasi.

Da-i bataie, Tom. Progreseazd mereu.

Tom pune pe seama reclamei sale faptul cd a devenit
o persoand dinamicd, de mai mare succes. ,,Tnainte sa
inteleg care imi este pretul real”, spune Tom, , credeam
ca sunt inferior oricui si tuturor. Acum mi-am dat
seama cd am tot ce-mi trebuie ca sa castig si castig. Si
voi castiga mereu.”

latd cum sid vd compuneti propria reclamd ,,cumpdrati-vd la
justa valoare”. Mai intai, identificati-va calitatile, punc-
tele de superioritate. intreba’;i-vé: ,,Care sunt cele mai
bune insusiri ce ma caracterizeaza?” Nu fiti timid cand
va autoevaluati.

Apoi, scrieti aceste puncte folosind propriile dum-
neavoastra cuvinte. Adresati-vd dumneavoastra re-
clama. Recititi reclama lui Tom Staley. Remarcati cum i
se adreseaza el lui Tom. Vorbiti cu propria persoana.
Fiti foarte direct. Nu va ganditi la nimeni altcineva
decat la dumneavoastra In timp ce rostiti reclama.

In al treilea rand, exersati si vi spuneti reclama cu
voce tare in particular cel putin o datad pe zi. Va ajutd
foarte mult dacd faceti acest lucru in fata unei oglinzi.
Faceti si miscari. Repetati-va reclama cu putere si hota-
rare. Faceti ca sangele sa va curgd mai repede prin vine.
Incilziti-va.

In al patrulea rand, cititi in gand textul reclamei de
cateva ori pe zi. Cititi-l Tnainte s Incepeti orice actiune
care necesitd curaj. Cititi-1 de fiecare datd cand va sim-
titi terminat. Pastrati-l mereu la indemana — si folositi-1
la nevoie.
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Siincd ceva. Multi oameni, poate chiar cei mai multi,
ar putea ,huidui” aceastd tehnicd de obtinere a succe-
sului. Asta pentru ca refuza sd creada cd succesul isi are
punctul de plecare in gandirea bine administrata. Dar,
va rog! Nu va ldsati inselati de judecata oamenilor de
rand. Dumneavoastra nu sunteti un om de rand. Daca
va Indoiti vreo clipd de soliditatea esentiald a principiu-
lui ,,Cumpadrati-va la justa valoare”, intrebati pe cel mai
de succes prieten al dumneavoastrd ce crede despre
asta. Intrebati-1, si apoi incepeti si va cumparati la justa
valoare.

Ganditi la scard mai mare.
Ganditi la fel ca oamenii importanti

Dacd veti gandi la scard mai mare, veti lucra mai
bine si astfel veti obtine succesul. Iatd o modalitate
usoard de a va creste actiunile gandind asemenea oa-
menilor importanti. Folositi formularul de mai jos ca pe

un ghid.

Cum gdndesc? Listd de verificare

SITUATIE INTREBATI-VA

1. Cand imi fac griji Oare o persoana importanta si-ar
face griji dacd s-ar confrunta cu
aceastd problema? Ar fi oare de-
ranjatd persoana de cel mai mare
succes pe care o cunosc daca s-ar
lovi de acest obstacol?

2. O idee Ce ar face o persoand importanta
daca i-ar veni aceasta idee?

3. Infatisarea mea Arat oare ca o persoand care se
respectd atat cat trebuie?

4. Limbajul meu Folosesc limbajul oamenilor de
succes?

5. Ceea ce citesc Ar citi aceastd carte o persoand

importanta?
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SITUATIE INTREBATI-VA

6. Conversatia Este oare acesta un subiect pe care
l-ar aborda o persoana de succes?

7.Cand ma pierd cu firea S-ar enerva oare o persoand im-
portanta pentru acelasi lucru
care ma iritd pe mine?

8. Glumele mele Ar spune o persoand importanta
o astfel de gluma?

9. Slujba mea Cum isi descrie in fata celorlalti
slujba o persoand importanta?

Inradécinati-va in minte urmatoarea intrebare: , Asa
ar proceda o persoand importanta?” Folositi aceastd in-
trebare ca sa deveniti o persoand mai mare, mai impor-
tanta.

iN REZUMAT, RETINETI:
Aritati important; va ajutd sd aveti ganduri importante.
1 infitisarea dumneavoastri vi transmite mesaje. Asigu-
rati-vd cd ea vd inveseleste si va consolideaza incre-
derea in sine. Infitisarea dumneavoastri trimite si altora
mesaje. Asigurati-va cd spune: ,Iatd o persoana impor-
tanta: inteligentd, prosperd si de incredere.”

Credeti ca munca dumneavoastra este importanta. Cre-
deti acest lucru, iar mintea va va trimite semnale care va
vor ardta cum sa lucrati mai bine. Credeti ci slujba dum-
neavoastrd este importanta iar subordonatii dumnea-
voastrd vor crede si ei ca tot ceea ce fac este important.

3 Incurajati-va de cateva ori in fiecare zi. Elaborati o recla-
mad de tip ,cumpadrati-va la justa valoare”. Reamintiti-va
cu fiecare ocazie ca sunteti o persoana de prima clasa.

4In toate situatiile concrete de viatd, intrebati-va: ,Asa
ar proceda o persoand importantd?” Apoi respectati
raspunsul.




7

Folositi ambientul:
alegeti doar ce e mai bun

Mintea dumneavoastrd este un mecanism uluitor.
Cand mintea va functioneaza intr-o directie anume, va
poate purta spre un succes remarcabil. Dar aceeasi
minte, dacd opereaza altfel, poate aduce un esec total.

Mintea este cel mai delicat, cel mai sensibil instru-
ment ce a fost vreodatd creat. Sd ne oprim acum si sa
analizdm de ce functioneaza mintea in acest fel.

Milioane de oameni sunt obsedati de regimul ali-
mentar. Americanii sunt un popor care numara calori-
ile. Cheltuim milioane de dolari pe vitamine, minerale
si pe produse de regim. Stim cu totii de ce. Studiind
regimul nutritiv, am aflat ca organismul reflectd hrana
care i se administreaza. Rezistenta fizicd, imunitatea la
boald, dimensiunea taliei, chiar si lungimea vietii sunt
strans legate de ceea ce mancam.

Corpul este ceea ce ii oferim drept hrana. In acelasi
fel, mintea este ceea ce 1i oferim drept hrand. Hrana
mentald, desigur, nu se vinde in pachete si nu se poate
cumpadra la magazin. Hrana mentald este mediul incon-
jurdtor in care trditi — toate lucrurile marunte care va
influenteaza gandirea constientd si subconstienta. Tipul
de hrand mentald pe care il consumam ne determind
obiceiurile, atitudinile, personalitatea. Fiecare din noi a
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mostenit o anume capacitate de dezvoltare. Dar cat din
acea capacitate am dezvoltat in fapt si felul in care am
dezvoltat-o depinde de felul de hrand mentald cu care
ne-am alimentat.

Mintea isi reflectd ambientul cu care se hraneste in
acelasi fel in care trupul reflectd hrana care i se ofera.

V-ati gandit vreodata ce fel de om ati fi fost daca ati
fi crescut in altd tard? Care v-ar fi preferintele culinare?
Ati avea aceleasi preferinte vestimentare? Cum v-ati
distra? Ce slujbd ati avea? Care v-ar fi orientarea reli-
gioasa?

Normal cd nu puteti rdspunde la aceste intrebari.
Dar se poate foarte bine sa fi fost o persoana foarte
diferitd in aparentd daca afi fi trdit In altd tard. De ce?
Pentru ca ati fi fost influentat de alt mediu.

Retineti cu sfintenie. Ambientul ne modeleaza, ne
determind modul de gandire. Incercati si numiti o sin-
gura deprindere sau un singur stereotip pe care nu vi
l-ati insusit de la ceilalti. Lucruri relativ marunte, pre-
cum felul In care mergem, tusim, tinem o ceasca in
mand; sau preferintele pentru muzicd, literaturd, timp
liber, vestimentatie — toate se datoreaza intr-o mdasura
covarsitoare mediului Inconjurator.

in plus, tinta gandurilor dumneavoastrd, scopurile,
atitudinile, insdsi personalitatea dumneavoastrd este
opera mediului inconjurétor.

O asociere indelungatd cu oameni josnici ne face sa
gandim josnic, contactul strdns cu indivizi marunti
dezvolta in noi deprinderi marunte. Partea buna este ca
asocierea cu oameni ce nutresc idei marete ne creste
nivelul de gandire; apropierea de oameni ambitiosi ne
ambitioneaza.

Expertii sunt de acord in a spune ca persoana care
sunteti azi, personalitatea dumneavoastrd, ambitiile,
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pozitia actuald in viatd sunt toate in mare parte rezul-
tatul ambientului dumneavoastrd psihologic. Si tot ei
spun In unanimitate cd persoana care veti deveni peste
un an, cinci, zece sau doudzeci depinde aproape inte-
gral de ambientul dumneavoastrd viitor.

Cu scurgerea lunilor si anilor, va veti schimba. Acest
lucru este sigur. Dar modul in care va veti schimba
depinde de ambientul dumneavoastra viitor, de hrana
cu care va veti alimenta mintea. Sa vedem acum ce
putem face ca sd ne asiguram cd mediul inconjurator ne
rasplateste cu satisfactie si prosperitate.

In primul rind, recuperati-v credinta in succes. Obsta-
colul principal pe drumul catre un succes insemnat este
sentimentul ca Implinirea desavarsitd nu poate fi atinsa.
Aceasta atitudine isi are sursa in nenumarate forte repre-
sive care ne indreapta gandirea catre niveluri mediocre.

Ca sd intelegem aceste forte represive, trebuie sa ne
intoarcem iIn anii copildriei. Cand eram copii, toti
aveam vise madrete. La o varstd surprinzator de fra-
geda, faceam planuri de cucerire a necunoscutului, pla-
nuri de mari conducdtori, de ocupare a unor pozitii de
mare insemnadtate, de implinire a unor lucruri emotio-
nante si stimulante, de imboggdtire si faima — pe scurt,
doream sa fim cei dintai, cei mai importanti si cei mai
buni. Si in nestiinta noastra binecuvantatd, credeam ca
avem drum liber in calea implinirii acestor scopuri.

Dar ce s-a intimplat? Cu mult timp inainte sa atin-
gem varsta la care sa iIncepem munca efectivd de inde-
plinire a acestor obiective marete pe care ni le-am sta-
bilit, suntem contaminati de o multime de influente
represive.

Auzim de la toatd lumea cd ,e o prostie sa fii un
visdtor” si cd ideile noastre sunt ,,absurde, stupide, naive
sau prostesti”, ca ,trebuie sa ai bani ca sd caldtoresti”,
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cd ,norocul hotdrdste cine merge mai departe”, cd , tre-
buie sd ai prieteni importanti”, sau ca , esti prea batran
ori prea tanar”.

Ca rezultat al acestui bombardament de tip , nu-poti-
progresa-deci-nu-are-rost-sa-incerci”, majoritatea oame-
nilor pe care 1i cunoastem pot fi impartiti in trei grupuri:

Primul grup. Cei care abandoneaza complet: majori-
tatea oamenilor sunt convinsi in adancul sufletului ca
nu au ceea ce le trebuie, cd adevaratul succes, adeva-
rata implinire e pentru altii care sunt pur si simplu
norocosi dintr-un anumit punct de vedere. Ii puteti
identifica usor pe acei oameni pentru ca ei fac mari
eforturi sa-si accepte statutul real si sd explice cat de
,fericiti” sunt in realitate.

Un om foarte inteligent, in varstd de 32 de ani, care
si-a pus capadt ascensiunii intr-o slujba sigurd, dar me-
diocra, mi-a explicat de curand ore intregi de ce e atat
de multumit cu slujba sa. Isi accepta pozitia dobandita
cu mare senindtate, dar se insela pe el insusi si stia asta
prea bine. Ceea ce dorea din tot sufletul era sé fie solici-
tat sd lucreze in conditii de provocare, unde si-ar fi
putut dezvolta personalitatea. Dar acea ,multitudine
de influente represive” il convinseserd cd nu i se potri-
veau lucrurile importante.

Acest grup este, de fapt, doar extrema cealaltd a
celor mereu nemultumiti, ce isi schimba slujba cautand
ocazii favorabile. Cantonarea intr-un sant (care a fost
descris ca un mormant deschis la ambele capete) va
poate cauza la fel de mult rdu ca o ratacire fara tel pre-
cis, insotita de speranta cd, intr-o zi, norocul va nimeri
peste dumneavoastra.

Al doilea grup. Cei ce s-au predat doar partial: acest
al doilea grup, mult mai redus, este reprezentat de cei
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ce isi Incep viata adultd sperand din tot sufletul sd ob-
tind succesul. Acesti oameni se pregdtesc. Muncesc. Fac
planuri. Dar dupa vreo zece ani, rezistenta devine prea
puternicd, competitivitatea pentru slujbe de varf sla-
beste. Atunci se hotdraste acest grup ca un succes con-
siderabil nu meritd efort.

Se gandesc: ,Castigdm mai mult decat salariul me-
diu si trdim mai bine decat oamenii obisnuiti. De ce
ne-am epuiza atunci?”

De fapt, in acest grup trdiesc cele mai puternice
forme de frica: frica de esec, frica de dezaprobarea pu-
blicd, frica de nesigurantd, frica de a nu pierde ceea ce
avem deja. Acesti oameni nu sunt impliniti pentru cd in
adancul sufletului lor stiu cd au abandonat lupta. Acest
grup contine si multi oameni talentati si inteligenti,
care prefera sa se tarasca prin viatd pentru ca le e frica
sd se ridice si sa alerge.

Al treilea grup. Cei care nu se dau niciodatd batuti.
Acest grup, poate doi sau trei la sutd din numadrul total,
nu permite sd fie condus de pesimism, nu crede in
abandon in fata fortelor represive, nu crede in mersul
taras. In schimb, acesti oameni traiesc si respira succes.
Acest grup este cel mai fericit pentru cé are cele mai
mari impliniri. Ei devin comercianti de frunte, directori
de succes, conducétori redutabili in toate domeniile lor
de activitate. Fi considera céa viata 1i stimuleazd, ca este
mereu capabild sa le ofere recompense, cd e demna
de a fi traitd. Ei asteaptd entuziasti fiecare noud zi,
fiecare noud intdlnire cu altii, cdci aventurile trebuie
traite la maximum.

Sa fim cinstiti. Am dori cu totii sd facem parte din al
treilea grup, singurul care obtine un succes mai mare in
fiecare an, singurul care actioneazd si obtine rezultate.
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Pentru a ajunge — si a se mentine — in acest grup,
totusi, trebuie sd Indepartam influentele represive ale
mediului inconjurdtor. Pentru a intelege cum incearca
persoanele din primul si al doilea grup sa va tind in loc,
chiar fard sa vrea, studiati acest exemplu.

Sa presupunem cd le spuneti , cunostintelor” dum-
neavoastrd cu cea mai mare sinceritate: ,,intr-o Zi, am sa
fiu vice-presedintele acestei companii.”

Ce se va Intdmpla? Prietenii dumneavoastrd vor
crede probabil cd glumiti. Si dacd ar crede cd vorbiti
serios, mai mult decat sigur v-ar spune: ,Sdracul de
tine, mai ai multe de Invatat.”

Pe la spate s-ar putea chiar sa se intrebe daca sunteti
in toate mintile.

Acum, sd presupunem ca repetati aceeasi afirmatie
cu aceeasi sinceritate in fata presedintelui companiei.
Cum va reactiona el? Un lucru e sigur: nu va rade. Se va
uita atent la dumneavoastra si se va intreba: ,Oare
omul acesta vorbeste intr-adevar serios?”

Dar, va repet, nu va rade.

Pentru cd oamenii importanti nu rdd de ideile im-
portante.

Sau sd presupunem cd spuneti unor oameni obis-
nuiti cd planuiti sa aveti o casa de 200 000 $ si s-ar putea
sd rada de dumneavoastrd, cdci cred cd e imposibil. Dar
vorbiti despre planul dumneavoastra cu cineva care are
deja o casd de 200 000 $ si nu va fi surprins. Stie cd nu
e imposibil, pentru ca el a reusit deja.

Retineti: cei care vd spun cid nu se poate sunt mai mereu
oameni care nu au obfinut succesul, sunt pur si simplu
obisnuiti sau mediocri, in cel mai bun caz, in ceea ce priveste
implinirea in viatd. Pareri din partea unor astfel de per-
soane pot fi otrdvitoare.
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Apdrati-va impotriva celor care vor sa va convingd cd
nu sunteti capabili de ceva. Acceptati sfaturile negative
doar ca o provocare ce va va dovedi ca suntefi in stare.

Fiti deosebit de precauti in legaturd cu acest lucru:
nu-i ldsati pe cei ce gandesc negativ — negativistii — sa
va distruga planul de a vad conduce spre succes prin
intermediul gandurilor. Negativistii sunt peste tot si
par sd se distreze sabotand progresul celorlalti.

In facultate, am fost bun prieten vreme de cateva
semestre cu W. W. Era un prieten bun, tipul de om care
ti-ar imprumuta bani cand ai nevoie sau te-ar ajuta in
multe feluri mirunte. In ciuda acestei loialititi 1iuda-
bile, W. W. avea o atitudine foarte amard si acra in ceea
ce priveste viata, ocaziile ce il asteptau. Era un nega-
tivist adevdrat.

In acea vreme, eram un cititor entuziast al unei
anume editorialiste care punea accent pe sperantd,
abordare pozitivd, ocazii favorabile. Cand mad surprin-
dea citindu-i editorialele, sau cand i se pomenea pur si
simplu editorialul, se revolta si spunea: ,,O, Dave, pen-
tru numele lui Dumnezeu. Citeste pagina intai. De acolo
afli lucruri rupte din viata adevarata. Ar trebui sd stii cd
editorialista nu face altceva decat sd scoatd un ban mai
usor Incropind un sos dulceag pentru cei slabi.”

Cand venea vorba de progresul in viatd, W. W. ne
pomenea intotdeauna de formula sa care face bani.
Dacd ar fi sé-1 citez exact, iatd cum spunea: ,Dave, nu
exista decat trei modalitati de a obtine bani in zilele
noastre. Una: Insoard-te cu o femeie bogatd; a doua,
fura pe o cale abild, curata si legald; sau trei, cunoaste
oamenii potriviti, pe cei ce detin puterea adevarata.”

W. W. era mereu pregatit sd-si sustind formula cu
exemple. Limitandu-se la prima pagind, el era mereu
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gata sd-1 mentioneze pe acel lider sindical din o mie care
extrdsese o gramadd de bani din fondurile sindicatului
si fugise cu ei. Isi tinea ochii larg deschisi, asteptand
sd-i pice In plasd acel mariaj atat de rar cu domnisoara
Milion. Si cunostea pe cineva care stia pe altcineva care
cunostea un om important si ficuse o afacere insem-
natd care il imbogatise.

W. W. era cu cativa ani mai mare decat mine si lua
note excelente la cursurile de inginerie. il admiram ca pe
un fel de frate mai mare. Am fost periculos de aproape
de tentatia de a schimba cursul convingerilor mele fun-
damentale despre datele necesare pentru dobandirea
succesului si de a accepta filozofia negativistilor.

Din fericire, intr-o seard, dupd o lungd discutie cu
W. W., mi-am revenit. Mi-am dat seama ca ascultam
vocea esecului. Mi s-a parut cd W. W. vorbeste mai mult
ca sd se convinga pe sine decat ca s ma converteasca la
tipul lui de gandire. De atunci, l-am privit pe W. W.
doar ca material didactic, ca pe un fel de cobai. Inlocsa
cred ceea ce-mi spunea, il studiam Incercand sa aflu de
ce gandeste astfel si unde il conducea un astfel de mod de
gandire. Mi-am transformat prietenul negativist intr-un
experiment personal.

Nu l-am vazut pe W. W. vreme de unsprezece ani.
Dar un prieten comun l-a vdzut acum doar céateva luni.
W. W. e un proiectant prost pldtit in Washington.
Mi-am Intrebat prietenul daca W. W. se schimbase.

,Nu, cu exceptia faptului ca gandeste si mai negativ
decat pe vremea cand il cunosteam noi. Are o viatd
foarte grea din cauza asta. Nu-si poate intretine cei
patru copii cu salariul pe care il are. Batranul W. W. are
capacitatea mentald ce i-ar permite sa castige de cinci
ori pe atat, dar nu stie sa-si foloseasca avantajele.”
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Negativisti sunt peste tot. Unii dintre ei, ca si cel care
aproape m-a convertit, au intentii bune! Dar altii sunt
oameni invidiosi care nu inainteaza nici ei, dar nu i
lasd nici pe altii sd progreseze. Se simt neadaptati, deci
vor sa va transforme si pe dumneavoastrd in persoane
mediocre.

Fiti deosebit de atenti. Studiati-i pe negativisti. Nu i
ldsati sd va distrugd planurile de succes.

Un tandr functionar mi-a explicat de curand de ce si-a
schimbat locul de muncad. Mi-a spus: ,Un individ nu
facea altceva, de cate ori il intdlneam, decat s comenteze
despre cat de cumplitd e compania pentru care lucram.
Indiferent de ce fdcea conducerea, gdsea mereu nod in
papurd. Privea cu ochi critic pe aproape toatd lumea de
la seful sdu direct in sus. Nu ii placeau produsele pe care
le vindeam. Orice fdceam avea un defect. Din punctul lui
de vedere, absolut totul avea cate un defect.

In fiecare dimineat intram in birou enervat si cap-
sat. Si In fiecare seard dupa ce-i suportam predica afec-
tatd vreme de 45 de minute despre tot ce n-a mers bine
in acea zi, ajungeam acasi descurajat si deprimat. In
cele din urmd, mi-am luat inima in dinti si m-am mutat
la o altd companie. Diferenta a fost uriasa, cici acum
sunt cu un grup de oameni care isi dau seama de
ambele fete ale monedei.”

Acel tandr si-a schimbat mediul de lucru. Inteligent,
nu-i asa?

Nu comiteti greseli. Sunteti judecati conform persoa-
nelor din anturajul dumneavoastrd. Cine se aseamana
intr-adevdr se adund. Colegii de munca nu seamana toti
intre ei. Unii gdndesc negativ, altii pozitiv. Unii mun-
cesc pentru cd , trebuie”, altii sunt ambitiosi si muncesc
pentru promovare. Unii asociati nu acorda deloc im-
portanta cuvintelor sau actiunilor sefului, altii sunt
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mult mai obiectivi si Inteleg ca trebuie sa fie buni dis-
cipoli inainte sd devina buni conducatori.

Modul nostru de gandire este influentat iIn mod di-
rect de grupul din care facem parte. Asigurati-vd cd faceti
parte din grupul care gindeste corect.

Trebuie sa va paziti de capcanele din mediul dum-
neavoastra de activitate. In fiecare grup existd persoane
care, constiente in secret de propriile lipsuri, vor sd vi
se pund in cale si sd va Impiedice sd progresati. Multi
au ras de oamenii ambitiosi, chiar i-au amenintat, pen-
tru cd au Incercat sd fie mai eficienti si sd producd mai
mult. Sa acceptam. Unii, din invidie, vor sd va faca sa
va fie rusine cé visati sa ajungeti sus.

Asta se intampla adeseori in fabrici, unde colegii de
muncd simt adeseori invidie pentru cel care vrea sa
grabeascd productia. Se intdmpld in armatd, unde o
clicd de indivizi care gandesc negativ isi bat joc si
incearcd sa umileasca pe tandrul soldat care vrea sd faca
scoala de ofiteri.

Se intampla si in afaceri, cdnd unii care nu sunt sufi-
cient de calificati ca sd inainteze incearca sd blocheze
calea altcuiva.

Ati vazut acest lucru petrecandu-se de nenumarate
ori In licee, cand o adundturd de zdp4citi 1l ironizeaza
pe un coleg de clasa care are suficient bun-simt ca sa
profite la maximum de ocaziile favorabile furnizate de
educatie si ia, din aceastd cauza, note mai bune. Uneori
— si din péacate prea adesea — un elev stralucit a fost
batjocorit in asa hal, incat a ajuns la concluzia cd nu e o
treaba desteaptad sa fii inteligent.

Ignorati-i pe acesti ganditori negativisti care va in-
conjoara.

Asta pentru cd adeseori remarcile care va vizeazd nu
sunt atat de personale pe cat ati fi tentati sd credeti. Ele
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nu sunt decét o proiectie a sentimentului de esec si des-
curajare al vorbitorului insusi.

Nu-i ldsati pe cei ce gdndesc negativ sd va coboare la
nivelul lor. Lasati-i sd alunece usor si sa va atinga cat
atinge apa penele unei rate. Asociati-vd cu oameni care
gandesc progresist. Ajungeti aldturi de ei in pozitii de
frunte.

Sunteti in stare sd va impliniti, dacd ganditi asa cum
trebuie!

Un cuvant special de avertizare: fiti atenti cine va
sfatuieste. In majoritatea grupurilor veti regasi cativa
sfetnici liber profesionisti care ,stiu cine trage sforile”
si sunt deosebit de nerdbddtori sd va vanda ponturi.
Odata am surprins un astfel de sfetnic explicand reali-
tatile vietii de birou unui tandr care era abia la inceput.
Sfetnicul 1i spunea: ,Aici te descurci cel mai bine daca
te dai la o parte din calea tuturor. Daca te vor cunoaste
vreodatd, nu vor face altceva decat sa te impovareze cu
si mai multd munca. Atentie, sd te feresti mai ales de
domnul Z., seful departamentului. Daca el va crede ca
n-ai suficient de lucru, te va incdrca peste masura...”

Acest sfetnic liber profesionist a fost angajatul com-
paniei vreme de aproape 30 de ani si era tot foarte jos
pe stalpul totemic. Ce mai sfetnic pentru un tandar care
vrea sa avanseze in profesie!

Respectati requla de a cere sfaturi de la cei care se pricep.
Multi cred gresit ca oamenii de succes sunt inaccesibili.
Adevdrul gol-golut este ca nu e asa. De reguld, oamenii
care obtin un succes mare sunt cei mai umili si cei mai
dispusi sa ajute. De vreme ce ei sunt sincer interesati de
munca si succesul lor doresc sincer sd vada cd munca
merge mai departe si ca cei capabili reusesc atunci cand
ei sunt gata sd se retragd. Cei care doar viseaza sa fie
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importanti sunt cel mai adesea mai inaccesibili si mai
greu de abordat.

O directoare care castiga 40 $ pe ora mi-a spus clar:
,Sunt o femeie ocupatd, dar nu veti vedea pe usa biro-
ului meu o placutd pe care sd scrie «Nu deranjati». Una
dintre functiile mele esentiale este sa-i sfatuiesc pe cei-
lalti. Oferim instruire de tip standard intr-un fel sau altul
tuturor membrilor companiei noastre. Dacd oamenii cer,
le ofer cu pldcere sfaturi personal, sau, asa cum Imi place
mie sd le numesc, «ore de pregdtire particulara».

Sunt mereu gata sd-1 ajut pe cel ce intra aici cu o
problema de serviciu sau personala. Cel care e curios si
dovedeste o dorintd sincerd de a sti mai multe despre
slujba sa si despre felul in care ea se leaga de alte slujbe
este omul pe care l-as ajuta cu cea mai mare pldcere.

Dar”, spuse ea, ,,din motive evidente, nu-mi pot irosi
timpul dand sfaturi cuiva care nu le cere din suflet.”

Cautati raspunsuri la oameni de primd clasi. Daca le
cereti sfaturi celor care au esuat e ca si cum ati consulta
un vraci ca sd va vindecati cancerul.

In ziua de azi, putini directori angajeazd oameni in
pozitii cheie fdrd sd le cunoascd mai intai sotiile. Un
director comercial mi-a explicat: , Vreau sa ma asigur ca
potentialul vanzator e sustinut de o familie cooperantd,
care nu se va opune la cilatorii, program neregulat si
alte inconveniente care fac parte din riscurile meseriei,
o familie care sa-1 ajute sa depdseasca obstacolele.”

Directorii din ziua de azi inteleg ca ceea ce se Intam-
pla la sfarsit de saptamand si intre orele 18 si 9, afec-
teazd in mod direct activitatea persoanei intre orele 9 si
18. Persoana cu o existentd constructivé in afara slujbei
are aproape intotdeauna mai mult succes decat cei cu o
situatie plicticoasd, mizerabild acasa.
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Sd ludm drept exemplu modul obisnuit in care doi
colegi de munca, John si Milton, isi petrec sfarsitul de
sdptamand. Sa ludm in consideratie si rezultatele finale
pe care le obtin.

Regimul psihologic pe care si-1 administreaza John
la sfarsit de sdptdmand este urmatorul: de obicei, una
dintre seri o petrece cu prieteni interesanti, alesi cu
grija. Cealaltd seara este in general petrecuta in oras:
poate la cinema, la un proiect civic ori comunitar, sau
acasa la niste prieteni. John isi dedica sambdta dimi-
neatd muncii de cercetas. Sambata dupa-amiazd se
ocupd de comisioane si face treburi prin casd. Adeseori
lucreaza la un proiect special. Acum construieste o
veranda in curtea din spate. Duminica John si familia
sa fac ceva placut. Duminica trecutd au urcat pe un
munte; intr-o altd duminica au vizitat un muzeu. Cand
si cand, se duc la tard pentru ca John vrea sa-si cumpere
o casuta acolo in viitorul apropiat.

Duminica seara e dedicatd linistii. John citeste de
obicei o carte si se pune la punct cu stirile.

In rezumat, sfarsitul de siptdimana al lui John este
atent planificat. Plictiseala e alungatd prin intermediul
multor activitdti inviordtoare. John se scalda din plin in
lumina soarelui sufletesc.

Regimul psihologic al lui Milton este mult mai putin
echilibrat decat cel al lui John. Sfarsitul sdu de sapta-
mana nu este planificat. Milton e de obicei destul de
,,0bosit” vineri seara, dar respectd totusi rutina de a-si
intreba sotia ,, Vrei sd faci ceva In seara asta?” — si pla-
nul moare acolo. Milton si sotia lui se distreaza rar si
sunt rareori invitati iIn lume. Sambata dimineatd, Milton
doarme pana tarziu si restul zilei e ocupat cu treburi in
casd de un fel sau altul. Sdmbata seara Milton si familia
lui se duc de obicei la cinema sau se uitd la televizor
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(,,Ce altceva pot face?”). Milton 1si petrece o buna parte
din dimineata de duminica in pat. Duminica dupa-a-
miaza merg cu masina acasd la Bill si Mary, sau Bill si
Mary vin in vizitd. (Bill si Mary sunt singura pereche pe
care Milton si sotia lui o viziteaza In mod regulat.)

Tot sfarsitul de sdptdmand al lui Milton e marcat de
plictiseald. Pe masura ce se scurge seara de duminics,
toata familia se enerveaza din cauza ,inghesuielii din
casd”. Nu se dau lupte fizice, ci ore intregi de confrun-
tare psihologica.

Sfarsitul de saptamana al lui Milton e plicticos, ener-
vant, neinteresant. Milton nu se scalda in lumina soare-
lui sufletesc.

Ei, si care este efectul acestor doud medii familiale
asupra lui John si a lui Milton? Efectele nu se vor vedea
probabil intr-o saptdmana sau doud. Dar vor fi uriase in
cateva luni sau cétiva ani.

Mediul care il inconjoara pe John il revigoreaza, ii
oferd idei noi, il ajutd sd gandeascd. Seamand cu un
atlet caruia i se serveste friptura.

Mediul inconjurétor al lui Milton il infometeaza din
punct de vedere psihologic... Mecanismul sdu de gan-
dire este imperfect. Seamdnd cu un atlet imbuibat cu
bomboane si bere.

Poate ca astdzi John si Milton sunt la acelasi nivel,
dar distanta dintre ei se va mari in lunile urmatoare, iar
John va lua conducerea.

Observatorii neutri vor spune: ,Cred cd John are
mai mult cap decat Milton.”

Dar aceia dintre noi care cunosc situatia vor explica
faptul ca o buna parte din diferenta in ceea ce priveste
randamentul la lucru rezultd din diferenta dintre tipu-
rile de hrand mentald consumate de catre cei doi.
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Orice cultivator de porumb stie cd daca isi fertili-
zeaza suficient cultura, va obtine o recoltd mai buna. Si
gandirii trebuie sd i se administreze hrana in plus daca
vrem sa obtinem rezultate mai bune.

Sotia mea si cu mine, Impreund cu alte vreo cinci
cupluri, am petrecut luna trecutd o seard minunata in
calitate de oaspeti ai unui director de magazin si ai
sotiei acestuia. Sotia mea si cu mine am mai ramas
putin dupa plecarea celorlalti oaspeti, si astfel am avut
ocazia sd-mi intreb gazda — pe care, de altfel, o cunos-
team foarte bine — ceva care ma urmarise toatd seara.
A fost intr-adevar o seara minunatd”, i-am spus, , dar
md uimeste un singur lucru. Ma asteptasem sa intal-
nesc aici mai multi directori insarcinati cu vanzarea cu
amdanuntul in seara asta. Dar oaspetii tai reprezintd do-
menii foarte diferite. Am cunoscut un scriitor, un doc-
tor, un inginer, un contabil si un profesor.”

A zambit si mi-a raspuns: ,Ei bine, primim adesea
directori ce se ocupd de vanzarea cu amdanuntul, si
cred, alaturi de Helen, ci e foarte reconfortant si ne
intalnim cu oameni cu alt fel de ocupatii. Mi-e teama ca
daca ne-am limita sd fim gazdele unor persoane care au
doar interese similare cu ale noastre, ne-am regasi pe
acelasi drum vechi.”

Jn plus”, a continuat el, ,oamenii sunt afacerea mea.
In fiecare zi, mii de oameni cu cele mai diferite ocupatii
din lume ne viziteazd magazinul. Cu cat invat mai
multe despre oameni — ideile lor, interesele, punctele
de vedere —, cu atdt mai bine ma descurc oferindu-le
marfa si serviciile pe care vor sd le cumpere.”

Iatd o serie de semne de exclamare simple care va
vor ajuta sa va transformati ambientul social intr-un
mediu de prima clasa:
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1. Frecventati grupuri noi! Dacd va restrangeti me-

diul social la acelasi grup mic, va veti plictisi, veti
deveni nesatisfacut, si, in aceeasi directie de im-
portantd, retineti ca programul dumneavoastra de
obtinere a succesului va cere sd fiti un expert la
capitolul intelegerii oamenilor. Tentativa de a in-
vdta tot ce se poate despre ceilalti studiind un
grup mic seamana cu Incercarea de a invata mate-
matica citind doar o cérticica.
Faceti-vd noi prieteni, Inscrieti-vd in alte organizatii,
largiti-va orbita sociald. Acceptati varietatea oa-
menilor, ca si varietatea tuturor celorlalte lucruri,
pentru cd ea aduce sarea si piperul in viatd si i
ofera o perspectivd mai largd. E hrana mentald
potrivita.

2. Alegeti-va prieteni care nu gandesc la fel ca dum-
neavoastrad! In aceastd epocd moderna, individul
cu vederi inguste nu are mare viitor. Responsabili-
tatea si posturile importante graviteaza in jurul
persoanelor capabile sa vada si reversul medaliei.
Dacad sunteti republican, asigurati-va cd aveti prie-
teni democrati si viceversa. Faceti cunostintda cu
adepti ai mai multor religii. Asociati-va cu cei care
sunt diferiti fata de dumneavoastra. Dar asigu-
rati-vd cd sunt persoane cu potential important.

3. Alegeti prieteni care sunt mai presus de lucrurile
minore, lipsite de importanta. Cei pe care ii intere-
seazd mai degrabd dimensiunea exactd a casei
dumneavoastrad sau aparatura pe care o aveti sau
nu, si le pasd mai putin de ideile si conversatia
dumneavoastrd, se vor dovedi meschini. Protejati-va
ambientul psihologic. Alegeti-va prieteni pe care ii
intereseazd lucrurile pozitive, prieteni care doresc
cu adevdrat sa va vada triumfand. Gasiti prieteni
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care va insufld curaj in planurile si idealurile
dumneavoastrd. Dacd nu, veti alege ganditori ne-
insemnati pentru a va deveni prieteni apropiati si,
incetul cu incetul, veti ajunge asemenea lor.

Stim cu totii ce e otrava — otrava fizica, desigur.

Orice sef de restaurant se pazeste de intoxicarea hra-
nei. Daca sunt semnalate doar cateva cazuri, clientii il
vor pdrdsi. Avem zeci de legi care protejeazd publicul
impotriva otrdvirii fizice. Punem — sau ar trebui sa pu-
nem — substantele toxice pe rafturile de sus astfel incat
copiii sd nu ajungd la ele. Ludm toate mdsurile ca sa
evitam otravirea fizica.

Dar mai existd un fel de otravéd, poate ceva mai insi-
nuanta — otrava a gandului — numitd in mod curent
,barfa”. Otrava gandului diferd de otrava corporald in
doua feluri. Afecteazd mintea, nu trupul si este mai sub-
tila. Persoana otradvita nu stie de obicei ce i se intampla.

Otrava mentald este subtild, dar poate face lucruri
,marete”. Reduce scara la care gadndim obligandu-ne sa
ne concentrdm asupra unor nimicuri lipsite de orice
importantd. Ne deviaza si ne contorsioneazd modul in
care 1i privim pe ceilalti pentru cd se bazeazd pe o
deformare a realitdtii si creeazd in noi un complex de
vinovdtie care apare atunci cand ne intalnim cu cel pe
care l-am barfit. Otrava mentald inseamna o gandire
100% eronatd si 0% corectd.

Si, in ciuda multor pdreri, nu doar femeile barfesc. In
fiecare zi, multi barbati intrd si ei in acelasi ambient pe
jumdtate otravit. In fiecare zi, mii de barbati barfesc
despre subiecte precum , necazurile financiare sau con-
jugale ale sefului”; ,trucurile lui Bill de a avansa in
functie”, ,posibilitatea ca John sa fie transferat”,
,motivele pentru care Tom are parte de un tratament
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preferential”, si ,de ce l-au angajat pe omul acesta”.
Barfa functioneaza cam asa: ,Stii, tocmai am auzit...
nu, pdi... ei bine, nu ma surprinde... ma asteptam sa i
se intample asta... o cduta cu luménarea... normal, e
strict confidential...”

Conversatia este o parte esentiala a ambientului
nostru psihologic. Unele conversatii sunt sandtoase. Va
incurajeazd. Va fac sa va simtiti ca si cum ati face o
plimbare In lumina calda a unei zile de primdvard. Va
fac sa va simtiti Invingatori.

Dar alte conversatii seamdnad mai mult cu o plim-
bare intr-un nor otrdvitor, radioactiv. Vi sufoca. Vi im-
bolndvesc. Va transformad intr-un ratat.

Barfa nu e nimic altceva decat conversatie negativa
despre oameni si victima otrdvirii cu ganduri incepe sa
creada cd-i place. Pare sa simtd o bucurie otravita vor-
bindu-i de rdu pe ceilalti, nestiind ca isi pierde incre-
derea si afectiunea oamenilor de succes.

Unul dintre acesti dependenti de ganduri otrdvite s-
a amestecat intr-o conversatie pe care o aveam impre-
una cu cativa prieteni despre Benjamin Franklin. De
indatd ce domnul Stricd-Chef a auzit despre ce discu-
tam, a inceput sa pomeneascd fleacuri negative din
biografia lui Franklin. O fi adevarat ca a fost o figurd in
unele privinte si ca a inventat ziarele , de scandal” inca
din secolul al XVIII-lea. Dar viata personala a lui
Franklin nu-si avea locul in discutia noastrd, si n-am
putut sd nu ma bucur cd nu vorbeam despre cineva pe
care-l cunoastem bine.

Sa vorbim despre oameni? Da, dar sa-i vorbim de bine.

Vreau sd clarificim ceva, nu orice conversatie in-
seamnd barfd. Conversatiile pe fatd, discutiile din ma-
gazin si pur si simplu ,testarea atmosferei” sunt nece-
sare uneori. Cand sunt constructive, ele servesc unei
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cauze bune. Va puteti testa inclinatia cdtre barfa daca
raspundeti la urmatorul test:

1. Imprastii zvonuri despre cei din jur?

2. Am mereu lucruri bune de spus despre ceilalti?
3. Imi place s& mi se povesteasca un scandal?

4.Ti iubesc pe altii doar pe baza faptelor lor?

5.1i incurajez pe ceilalti si-mi furnizeze zvonuri?

6. Imi incep conversatiile cu replica ,sd nu mai spui
la nimeni“?

7. Respect informatiile confidentiale?

8. Ma simt vinovat in ceea ce priveste remarcile mele
despre altii?

Raspunsurile corecte sunt evidente.

Ganditi-va la toate astea mdcar un moment; daca
luati un topor si ciopartiti mobila vecinului, mobila
dumneavoastrd nu va fi deloc mai frumoass; si daca
folositi proiectile si grenade verbale cu care {i rdniti pe
altii, asta nu ne va face mai buni nici pe mine, nici pe
dumneavoastra.

Straduiti-va sa obtineti ce e mai bun: aceasta este o
reguld excelentd de urmat in tot ceea ce faceti, inclusiv
in bunurile si produsele pe care le achizitionati. Odatd,
ca sa demonstrez adevarul absolut al gandirii de prima
clasd, am rugat un grup de studenti sa-mi exemplifice
cat de calculati sau cat de risipitori au fost. Iata cateva
mostre de raspuns:

,Am cumpadrat un costum cu reducere de la un croi-
tor extravagant. Am crezut ca am fdacut o afacere, dar
costumul pur si simplu nu mi se potrivea.”

,Masina mea avea nevoie de transmisie automata.
Am dus-o la un service de cartier care a acceptat sa-mi
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faca treaba cu 25 $ mai ieftin decat persoanele autori-
zate. Transmisia ,noud” m-a tinut 1800 mile. Iar cei de la
atelierul autorizat n-au mai vrut sa-mi repare masina.”

,Luni Intregi am mancat intr-o tavernd incercand sa
economisesc bani. Locul era murdar, mancarea groaz-
nicd, serviciul — ei bine, numai serviciu nu se putea
numi —, clientii erau toti vagabonzi. Intr-o zi un prieten
m-a convins sa-1 insotesc la pranz la unul dintre cele
mai bune restaurante din oras. Si-a comandat meniul
omului de afaceri, si asa am facut si eu. Ce-am primit
m-a uimit: mancare bund, servire bund, o atmosfera pla-
cutd, si la un pret doar putin mai ridicat decat platisem
eu la bodega aceea. Am invitat o lectie importanta.”

Am primit multe alte raspunsuri. Cineva mi-a po-
vestit cd intrase In conflict cu Fiscul pentru cd folosise
serviciile unui contabil ,,de ocazie”; altul s-a dus la un
doctor mai ieftin si-a aflat mai tarziu ca i se pusese un
diagnostic complet gresit. Altii mi-au povestit cad au
platit mai putin pentru reparatii in casd, hoteluri si alte
bunuri si servicii.

Desigur, am auzit de multe ori argumentul ,dar
nu-mi pot permite servicii de calitatea intai”. Cel mai
simplu rdspuns este: nu va puteti permite sd acceptati
alt tip de servicii. Evident cd, pe termen lung, calitatea
intai va costd mai putin decat o calitate inferioara. Deci
renteazd mai mult sa aveti mai putine lucruri de cali-
tate decat multe obiecte de calitate proastd. Spre exem-
plu, e mai bine sa aveti o pereche foarte buna de pan-
tofi decéat trei perechi proaste.

Oamenii véa eticheteazd dupad calitate, de cele mai
multe ori probabil inconstient. Cultivati-va un instinct
pentru calitate. Renteazd. Si nu costd mai mult, ci ade-
seori mai putin decat o calitate inferioard.
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CUM SA OBTINETI SUCCESUL FOLOSINDU-VA
DE MEDIUL INCONJURATOR

1 Deveniti constienti de ambientul dumneavoastra. Exact
in acelasi fel in care regimul alimentar va modeleaza
corpul, regimul mental va fortificd mintea.

2Faceti din ambient un aliat, nu un dusman. Nu lasati ca
fortele regresive — negativistii, adeptii atitudinii de
tip ,,nu-esti-in-stare” sa va faca sd va credeti invinsi.

3Nu va lasati tinuti in loc de oamenii care gandesc la
scara mica. Invidiosii vor sa va vada impiedicandu-va.
Nu le oferiti aceasta satisfactie.

4Lisati-v5 sfatuiti de oameni de succes. Viitorul dum-
neavoastrd este important. Nu-l riscati niciodatd cu
sfetnici de profesie, care sunt intruchipari ale esecului.

5Lésati—va‘i invadati de lumina dinlduntru. Aldturati-va
unor grupuri noi. Descoperiti lucruri noi si stimulente
pe care sa le faceti.

Eliminati otrava mentald din jurul dumneavoastra.
Evitati barfa. Vorbiti-i pe ceilalti numai de bine.

7C5utati calitatea intdi in tot ceea ce faceti. Nu va puteti
permite sa faceti altfel.




8

Faceti-va atitudinile aliati

Stiti sa cititi gdndurile? Cititul gdndurilor e mai usor
decat credeti. Poate cd nu v-ati gandit niciodatd la asta,
dar in fiecare zi cititi gandurile celorlalti, iar ceilalti va
citesc dumneavoastra gandurile.

Cum facem? Automat, prin evaluarea atitudinilor.

Tineti minte cantecul ,,Nu ai nevoie de cuvinte ca sa
spui cd iubesti”? Acum cétiva ani, Bing Crosby l-a facut
faimos. In acele versuri simple sti incifratd o carte
intreagd de psihologie aplicata. Nu aveti nevoie de cu-
vinte ca sd spuneti ca v-ati indragostit. Si oricine iubeste
stie asta.

Si nu trebuie sa stiti vreo limba ca sa spuneti «dImi
placi» sau «Te dispretuiesc» sau «Cred cd esti impor-
tant» sau «nelnsemnat» sau «Te invidiez». Nu aveti ne-
voie de cuvinte ca si exprimati «Imi place slujba mea»
sau «Sunt plictisit» sau «Mi-e foame». Oamenii vorbesc
fard sa scoatd nici un sunet.

Modul nostru de gandire se reflectd in comporta-
mentul nostru. Atitudinile sunt oglinzi ale mintii. Ele
reflecta gandurile.

Puteti citi gdndurile celui de la birou. Sesizati, remar-
candu-i atent expresia faciald si ticurile, ce simte in
legdtura cu slujba sa. Puteti citi gandurile vanzatorilor,
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studentilor, sotilor si sotiilor — nu doar ca puteti —
chiar faceti acest lucru.

Actorii profesionisti — cei care apar pe ecranele mari
si mici an de an — nu sunt, dintr-un punct de vedere,
deloc actori. Nu-si interpreteaza rolurile. Isi pierd pro-
pria identitate si incep sa creadd si sd simtd ca perso-
najul pe care-l interpreteaza. Asa trebuie. Altfel ar parea
falsi, iar cota lor ar scadea brusc.

Atitudinile nu doar se vad. Se si ,,aud”. O secretara
face mai mult decat sa-si prezinte biroul cand spune:
,Bund dimineata, biroul domnului Shoemaker.” In doar
cinci cuvinte, secretara spune: ,,Tmi sunteti simpatic.
Imi pare bine c4 ma sunati. Cred ca sunteti important.
Imi place slujba pe care o am.”

Dar o altd secretard, prin exact aceleasi cuvinte, va
spune: ,M-ati deranjat. Mai bine n-ati fi sunat. Slujba
asta ma plictiseste si nu-mi plac cei care md deranjeaza.”

Ne dam seama de atitudine din expresii, tonul vocii
si modulatiile glasului. Iatd de ce. In lunga istorie a
umanitatii, o limba vorbitd asemandndu-se chiar de
departe cu ceea ce folosim azi reprezintd o inventie
foarte recentd. Atat de recentd, incat s-ar putea spune,
in termenii marelui orologiu al timpului, ca am invatat
sd vorbim o limbd abia azi dimineatd. Vreme de mili-
oane si milioane de ani, omul s-a descurcat cu ceva mai
mult decat gemete si mormaieli, maraieli si murmure.

Deci, vreme de milioane de ani, oamenii au comuni-
cat intre ei prin expresii corporale si faciale si sunete,
nu prin cuvinte. Si Incd ne exprimam atitudinile, senti-
mentele fatd de oameni si lucruri in acelasi fel. In afard
de contactul trupesc direct, miscarile corporale, expre-
siile faciale si sunetele sunt singurele modalitati de
comunicare cu un bebelus. Copiii mici au o capacitate
exceptionald de a-si da seama cand cineva e fals.
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Profesorul Erwin H. Schell, una dintre cele mai auto-
rizate voci in domeniul conducerii, spune: , Evident,
mai existd ceva In afara de facilitati si competenta care
aduce succesul. Am ajuns sd cred ca acest factor de
legaturd, acest catalizator, poate fi rezumat intr-un sin-
gur cuvant — atitudine. Cand atitudinea noastra e co-
rectd, capacitatile noastre ating un maxim de eficientd,
iar rezultatele bune nu se lasd asteptate.”

Atitudinile fac Intr-adevar diferenta. Vanzatorii cu
atitudine corectd isi depdsesc propriile recorduri, stu-
dentii cu o atitudine corecta obtin doar note de 10, ati-
tudinile corecte pregatesc calea cétre o viatd de familie
realmente fericita. Atitudinile corecte va ofera eficienta
in colaborarea cu ceilalti, va oferd posibilitatea sa deve-
niti un conducator. Atitudinile corecte va transforma
de fiecare datd in invingator.

Cultivati aceste trei atitudini. Transformati-le in aliatii
dumneavoastrd in tot ceea ce faceti.

1. Cultivati atitudinea de tip Sunt in prizd.
2. Cultivati atitudinea de tip Tu esti important.
3. Cultivati atitudinea de tip Serviciul mai intdi de toate.

S& vedem cum.

Acum ani buni de zile, pe cand eram student in anul
al II-lea, m-am inscris la un curs de istorie americand.
Imi amintesc de cursuri perfect, nu pentru ca am inva-
tat mult despre obiectul in sine, ci datoritda modului
inedit in care am invatat acest principiu de bazad al vietii
de succes. Pentru a-i activa pe ceilalti, trebuie sd vd activati
mai intdi pe dumneavoastrd insivd.

Cursul de istorie se tinea intr-un amfiteatru in forma
de evantai si cuprindea foarte multi studenti. Profeso-
rul, un individ intre doud varste aparent bine educat,
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era, totusi, patetic de plicticos. In loc si interpreteze
istoria ca pe un subiect viu, fascinant, profesorul nu
facea altceva decat sd insire fapte moarte. Eram uluit
cum reusea sd transforme un subiect atat de interesant
in ceva atat de cumplit de plicticos. Dar reusea.

Va imaginati efectul plictiselii emanate de profesor
asupra studentilor. Vorbitul si dormitul i-au scapat in
asa hal de sub control, incét profesorul si-a angajat doi
asistenti sa patruleze prin cele doud aripi ale amfitea-
trului ca sa intrerupd conversatiile si sd-i trezeascad pe
cei ce atipeau.

Din cand in cand, profesorul se oprea, ridica un
deget in semn de amenintare si ne spunea: ,Va averti-
zez. Trebuie sa fiti atenti la ceea ce va spun. Trebuie sa
incetati vorba si gata.” Bineinteles cd asta nu-i impre-
siona catusi de putin pe studenti, mai ales cd multi din-
tre ei erau veterani si 1si riscaserd viata cu doar cateva
luni in urma, scriind istoria pe insule si in bombardiere.

In timp ce asistam la acest spectacol care s-a dovedit
a se schimba dintr-o experientd potential exceptionald,
minunatd Intr-o farsd dezgustdtoare, m-am surprins
intrebandu-ma: ,De ce nu le pasd studentilor de ce are
profesorul de spus?”

Si am aflat si raspunsul.

Pe studenti nu-i interesa ce are profesorul de spus
pentru ca nici pe profesor nu-l interesa. 11 plictisea isto-
ria si ldsa sd se vada asta. Pentru a-i activa pe ceilalti, pen-
tru a le trezi entuziasmul, trebuie sd fiti mai intdi dumnea-
voastrd entuziasti.

De-a lungul anilor, am testat acest principiu in mii
de situatii diferite. E intotdeauna valabil. Cineva care
nu simte entuziasm nu-l va trezi niciodata in ceilalti.
Dar un entuziast capata in curand discipoli entuziasti.
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Vanzdtorul entuziast nu trebuie sd se Ingrijoreze
niciodatd cd nu va avea cumpadrdtori entuziasti. Un
profesor entuziast va avea mereu elevi interesati. Un
preot devotat nu are motive de indoiald: va avea intot-
deauna o congregatie care 1i va sorbi cuvintele.

Entuziasmul poate imbundtiti lucrurile cu 1 100 la sutd.
Acum doi ani, angajatii de la o firmé care mi-era cunos-
cutd au donat 94,35 $ Crucii Rosii. In acest an, aceiasi
angajati cu aceleasi salarii au donat aproape 1100 $, o
crestere cu 1 100 la suta.

Sefului de proiect care a strans numai 94,35 $ ii lip-
sea complet entuziasmul. A facut remarci cum ar fi:
,Presupun ca e o organizatie serioasa”; ,Eu n-am avut
niciodata contact direct cu ea”; ,E o organizatie impor-
tanta si adunad multi bani de la bogati, deci presupun ca
suma cu care contribui dumneata n-are mare impor-
tantd”; ,,Daca vrei sd faci vreo donatie, treci pe la mine”.
Acest individ n-a facut nimic care sd-i inspire pe ceilalti
sa se alature Crucii Rosii si s-o sprijine din tot sufletul!

Seful din acest an era altfel. Nu-i lipsea entuziasmul.
A dat exemple de cazuri care ardtau cat ajutd Crucea
Rosie in caz de calamitate. A ardtat ca Crucea Rosie de-
pinde de donatiile din partea tuturor. I-a rugat pe anga-
jati sa dea cat pot din ceea ce au vecinului, in caz ca il
loveste o nenorocire. A spus: ,latd ce a facut Crucea
Rosie!” Remarcati, nu a implorat. N-a spus: , Vreau de la
fiecare din voi atatia dolari.” Tot ce a facut a fost sa mani-
feste entuziasm pentru importanta Crucii Rosii. Succe-
sul a fost doar urmarea fireascd a unei astfel de atitudini.

Ganditi-va o clipd la un club sau o organizatie civica
pe cale de destramare. Se poate foarte bine sd nu aiba
nevoie decat de putin entuziasm ca sa renasca la viata.

Rezultatele sunt direct proportionale cu entuzias-
mul investit.
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Entuziasmul Inseamna pur si simplu ,E minunat!”
Asta-i explicatia.

Iatd o procedura compusa din trei pasi care va va
ajuta sd va cultivati puterea entuziasmului.

Fiti mai profund. Faceti acest test simplu. Ganditi-va

1 la doud lucruri care va intereseazd putin sau
chiar deloc — poate cartile de joc, un anume gen de
muzicd, un sport. Acum puneti-va intrebarea: , Cat stiu
de fapt despre aceste lucruri?” Probabilitatile sunt 100
la 1 ca rdspunsul e ,Nu prea mult”.

Marturisesc cd ani de zile n-am fost deloc interesat
de arta moderna. Pentru mine, se reducea la cateva linii
contorsionate, pand cand, intr-o zi, am lasat un prieten
care cunoaste si iubeste arta modernd sa mi-o explice.
Sincer, acum cd i-am aflat tainele, o consider fascinants.

Acest exercitiu va oferd o cheie importantd pentru
descoperirea entuziasmului: ca sa dobanditi entuziasm,
invatati mai multe despre ceea ce nu va trezeste entuzi-
asmul.

Este foarte probabil sa nu fiti entuziasmat de bon-
dari. Dar daca studiati bondarii, daca aflati cat de mult
bine fac, cum se integreaza in stup, cum se reproduc,
unde trdiesc iarna — dacd aflati tot ce puteti despre
bondari, veti vedea cum, destul de curadnd, ei va vor
trezi mult entuziasm.

Ca sa le ardt studentilor cum pot deveni entuziasti
daca sunt mai profunzi, folosesc adeseori exemplul cu
sera. Pe un ton voit degajat, imi intreb grupul ,Exista
vreunul dintre voi pe care il intereseaza fabricarea si
comercializarea serelor?” N-am obtinut niciodata un
raspuns afirmativ. Apoi, mentionez cateva lucruri despre
sere: reamintesc grupului cum, pe mdsura ce ne creste
standardul de viata, oamenii devin din ce in ce mai
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interesati de lucruri care nu 1i intereseaza. Le sugerez
cum 1i place doamnei America sd-si vadd inflorind
orhideele si portocalii. Scot in evidenta faptul ca daca
zeci de mii de familii isi permit piscine, milioane si-ar
putea permite sere, cdci serele sunt relativ ieftine. Le
ardt cd daca am putea vinde o sera de 600 $ unei familii
din 50, am porni o afacere de 600 milioane de dolari in
producerea serelor, si poate o industrie de 250 milioane
pentru furnizarea plantelor si a semintelor.

Singura dificultate pe care o prezintd acest exercitiu
este cd acest grup, cu zece minute In urma complet
indiferent fatd de subiectul sere, acum este atat de entu-
ziast incat nu-1 mai pot opri.

Folositi tehnica unei priviri mai profunde pentru a
deveni entuziasti fatd de alti oameni. Aflati tot ce puteti
despre celalalt — ce face, ce familie are, de unde vine,
care 1i sunt ideile si ambitiile — si veti fi mai entuziast
in ceea ce-l priveste. Aflati mai multe si veti gasi fara
indoiald puncte comune de interes. Aflati mai multe si,
in final, veti descoperi cd este fascinant.

Tehnica privirii profunde va ajutd sa deveniti
entuziasti si In ceea ce priveste un loc nou. Cu cativa
ani in urma, niste prieteni tineri de-ai mei s-au hotarat
sd se mute din Detroit intr-un ordsel din Florida cen-
trala. Si-au vandut casele, si-au lichidat afacerile, si-au
luat rdmas bun de la prieteni si au plecat.

Dupd sase saptdmani s-au intors in Detroit. Nu din
cauza slujbei. Ci, mai degrabd, asa cum au spus: , Pur si
simplu n-am putut suporta viata intr-un orasel mic. In
plus, toti prietenii nostri sunt in Detroit. N-am avut
incotro, a trebuit si ne intoarcem.”

In discutiile pe care le-am avut ulterior cu acesti oa-
meni, am aflat motivul real pentru care nu le-a placut
ordselul mic din Florida. In putinul timp pe care l-au
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petrecut acolo priviserd doar superficial comunitatea
locald — istoria ei, planurile de viitor, locuitorii. Si-au
mutat trupurile in Florida, dar si-au lasat sufletele in
Detroit.

Am vorbit cu zeci de directori, ingineri si vanzatori
care au avut probleme profesionale pe motiv cd au
refuzat hotdrarea companiei ca ei sa se mute in alt oras.
,Nici nu md gandesc sda ma mut la Chicago (sau San
Francisco, sau Atlanta, sau New York sau Miami)” este
o replica rostita de multe ori pe zi.

Existd o singura modalitate de a va ldsa entuzias-
mati de un loc nou. Hotdrati-va pur si simplu sa priviti
mai in profunzime noua comunitate. Aflati tot ce puteti
despre ea. Tmprieteniﬁ—vé cu oamenii. Simtiti-va ca un
cetatean autentic incd din prima zi. Daca faceti asta,
veti privi cu entuziasm noul dumneavoastrd mediu.

In zilele noastre, milioane de oameni investesc in
actiuni. Dar existd multe milioane pe care nu ii intere-
seaza deloc bursa actiunilor. Asta pentru cd nu s-au
familiarizat cu conceptul de piatd al actiunilor, cu mo-
dul lui de functionare, cu mecanismul de zi cu zi al
afacerilor.

Ca sa deveniti entuziasti In legdturd cu orice —
oameni, locuri, lucruri — priviti-le in profunzime.

Dacé priviti mai in profunzime, va veti cultiva entu-
ziasmul. Puneti in aplicare acest principiu data viitoare
cand trebuie sd faceti ceva ce nu doriti. Puneti-1 in apli-
care cand va surprindeti plictisindu-va. Priviti mai pro-
fund si veti deveni mai interesati.

Insufletiti orice faceti. Entuziasmul, sau lipsa aces-
2tuia, transpare In tot ceea ce faceti si spuneti.
Strangeti méana cuiva cu insufletire. Cand dati ména cu
cineva, fiti hotarit. Faceti ca acea strangere de mand sa
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exprime: ,Md bucur sa va cunosc”. ,Md bucur sa va
revad.” O strangere de mand formald, sfioasa e mai rea
decat lipsa ei. i face pe oameni sa se gandeasca: ,Omul
dsta e mai mult mort decat viu.” Incercati si gasiti un
om de succes cu o strangere de mana timidd. Va va lua
mult, mult timp.

Insufletiti-vd zambetul. Zambiti cu ochii. Nimanui
nu-i place un zambet artificial, contrafdcut, ca de cau-
ciuc. Cand zambiti, zdmbiti. Aratati-va dintii. Poate ca
nu aveti dinti frumosi, dar asta nu conteaza. Caci, cand
zambiti, oamenii nu va vad dintii. Ci o persoand caldd,
entuziastd, cineva care le place.

Insufletiti-vd multumirile. Un , multumesc” de ru-
tind, automat seamand mult cu un ,,bla, bla”. Nu e decat
o expresie. Nu transmite nici un mesaj. Nu da rezultate.
Faceti in asa fel Incat cand spuneti ,multumesc” sa
exprimati de fapt ,multumesc foarte mult”.

Insufletiti-va conversatia. Doctorul James F. Bender,
o autoritate recunoscutd in domeniul oratoriei, spune
in excelenta sa carte Cum sd vorbim bine (New York, Edi-
tura McGraw-Hill, 1949): ,Este «Buna dimineata!»
dumneavoastra intr-adevar buna? Sunt «Felicitari!»-le
dumneavoastra realmente entuziaste? Pareti interesat
cand intrebati «Ce mai faceti»? Daca va veti obisnui sa
va colorati cuvintele cu sentimente sincere, veti observa
cd vd va fi mult mai usor sd captati atentia celorlalti.”

Oamenii se aldtura celui care crede in ceea ce spune.
Care o spune cu suflet. Insufletiti-va vorbirea. Fie ca va
adresati unui club de gradindrit, unui client sau copi-
ilor dumneavoastrd, insuflati entuziasm in tot ceea ce
spuneti. O predicd entuziastd va fi vie in memoria oa-
menilor luni intregi, chiar ani. Dar o predica lipsita de
orice suflu va fi probabil data uitdrii cu 167 de ore ina-
inte de duminica urmatoare.
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Iar dacd va insufletiti discursul, puneti automat mai
mult suflet in propria persoana. Incercati chiar acum.
Spuneti cu voce tare, convinsi si cu fortd: ,Azi ma simt
excelent!” Nu-i asa cd va simtiti Intr-adevar mai bine
decat nainte s-o spuneti? Readuceti-va la viata.

Insufletiti-va. Asigurati-va ca tot ceea ce faceti si spu-
neti le comunica celorlalti: ,,Omul acela e intr-adevar
viu”; ,Stie ce spune”; ,O sa ajungd departe”.

fmpdr,ti,ti vesti bune. Ne-am confruntat cu totii cu
3multe ocazii In care cineva a navalit pe usa spu-
nand: ,,Am vesti bune!” Imediat, el capteazd atentia
totala a tuturor celor de fatd. Vestile bune fac mai mult
decat sa capteze atentia; vestile bune ii multumesc pe
ceilalti. Vestile bune trezesc entuziasm. Vestile bune va
imbunatdtesc digestia.

Nu fiti inselati de faptul cd existd mai multi aduca-
tori de vesti proaste decat de vesti bune. Nimeni nu si-a
facut niciodatd prieteni, n-a castigat bani si n-a avut
nici o realizare impdrtind vesti proaste.

Dati vesti bune familiei dumneavoastrd. Spuneti-i ce
s-a intdimplat bun astdzi. Reamintiti-vd ce a fost amu-
zant si placut si ingropati lucrurile neplacute. Imparta-
siti vesti bune. N-are rost sa le impadrtdsiti pe cele
proaste. Va ingrijoreaza membrii familiei, 1i enerveaza.
Aduceti acasa raze de soare in fiecare zi.

Ati observat vreodata cat de rar se plang copiii de
vreme? Considerd canicula ceva normal pana cand
cineva care gandeste negativ 1i educd sa nu mai suporte
temperaturile extreme. Obisnuiti-vd sd vorbiti intot-
deauna despre vreme in mod favorabil indiferent cum
e vremea de fapt. Dacd va plangeti de vreme, veti fi si
mai nefericit si veti raspandi nefericirea si in jur.
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Dati tuturor vesti bune despre propria persoana. Fiti
cel care spune ,,Md simt grozav”. Rostiti acest lucru de
fiecare dati cand aveti ocazia si v veti simti mai bine! In
acelasi fel, spuneti oamenilor ,Ma simt cumplit, cum-
plit de tot” si va veti simti rau. Felul in care ne simtim
este, In mare parte, conditionat de felul in care credem
ca ne simtim. Nu uitati nici cd oamenii vor sa fie in
preajma unor persoane insufletite, entuziaste. Nu ne e
usor sd stdm prin preajma unora care se plang mereu
sau sunt pe jumadtate morti.

Transmiteti vesti bune colegilor de munca. Incura-
jati-i, maguliti-i cu fiecare ocazie. Spuneti-le despre
lucrurile bune pe care le face compania dumneavoas-
tra. Ascultati-le problemele. Ajutati-i. Incurajati-i si cas-
tigati-le sprijinul. Complimentati-i In ceea ce priveste
munca pe care o depun. Dati-le sperante. Spuneti-le ca
pot reusi, ca dumneavoastra credeti in ei. Consolati-i pe
cei care 1si fac griji mereu.

Faceti intotdeauna acest test simplu care vd va men-
tine pe calea cea dreaptd. De cate ori va despadrtiti de
cineva, intrebati-va: ,,Omul acela se simte cu adevarat
mai bine pentru ca a vorbit cu mine?” Autoinstruirea
functioneaza. Aplicati-o cand vorbiti cu angajatii, cu
asociatii, cu familia, cu clientii, chiar cu cunostintele
intamplatoare.

Am un prieten vanzdtor care este un adevarat mega-
fon de vesti bune. Vorbeste cu clientii in fiecare luna si
isi creeaza o reguld din a avea mereu pregatite cateva
vesti bune de spus.

Exemple: ,Saptdmana trecuta m-am intalnit cu unul
dintre bunii dumneavoastrd prieteni. V-a trimis salu-
tari.”; ,,De cand n-ati mai fost pe aici s-au petrecut lucruri
marete. Luna trecutd s-au ndscut peste 350 000 de copii,
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iar copii mai multi inseamnd afaceri prospere pentru
amandoi.”

Impresia noastrd despre directorii de bancad este ca
sunt oameni rezervati, lipsiti de emotie, care nu se incal-
zesc niciodatd. Acest lucru nu se verificd cu un anume
presedinte de banca. Modul lui preferat de a raspunde la
telefon este: ,Buna dimineata, traim intr-o lume minu-
natd. As putea sd va vand niste bani?” Nepotrivit pentru
un bancher? Asa ar putea crede unii, dar permiteti-mi sa
va spun ca bancherul care salutd astfel se numeste Mills
Lane, Jr., presedinte la Citizens and Southern Bank, cea
mai mare din intreaga zond de sud-est.

Vestile bune va aduc rezultate bune. Raspanditi-le.

Presedintele unei companii producdtoare de perii,
pe care l-am vizitat de curand, isi inrdmase o maxima
pe care o pusese pe birou, cu fata la scaunul destinat
oaspetelui: ,Oferiti-mi fie un cuvant bun, fie nici unul.”
L-am felicitat, spundndu-i cd eram de pdrere cd maxi-
ma era o modalitate inteligenta de a incuraja oamenii
sa fie optimisti.

Mi-a zambit si mi-a spus: ,,E o modalitate eficientd
de a reaminti acest adevar. Dar de unde stau eu lucru-
rile se vad si mai bine. A intors rama catre mine ca s-o
pot vedea din partea lui de birou. Scria: ,,Ofera-le fie un
cuvant bun, fie nici unul.”

Daca rdspanditi vesti bune, deveniti mai activ, va
simtiti mai bine. Vestile bune 1i fac si pe ceilalti sd se
simtd mai bine.

Cultivati atitudinea de tip Sunt-un-om-important

Acesta este un fapt de importantd capitald. Fiecare
om, fie cd trdieste in India sau Indianapolis, fie ca e igno-
rant sau erudit, civilizat sau animalic, tAnar sau batran,
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doreste din tot sufletul acest lucru: Vrea si se simtd
important.

Ganditi-va la asta. Fiecare, da, fiecare — Vecinul dum-
neavoastrd, dumneavoastrd, sotia dumneavoastrd, seful
dumneavoastra — are o dorinta innadscutd de a se simti
,cineva”. Aspiratia de a fi important este cea mai pu-
ternica si cea mai mistuitoare foame non-biologica.

Cei care fac publicitate succesului stiu cd oamenii
ravnesc prestigiu, distinctie, recunoastere. Reclamele care
vand produsul cel mai bine incep astfel: ,Pentru gos-
podine tinere si inteligente”; ,Persoanele cu gusturi
alese folosesc...”; ,Vreti doar ce e mai bun”; ,Veti fi
invidiat de toatd lumea”, ,,Pentru doamnele care vor sa
fie invidiate si doamnele care vor sad fie admirate de
domni”. Aceste inceputuri transmit tuturor: ,Cumpa-
rati acest produs si veti fi un invingator.”

Dacé vé satisfaceti dorinta, daca va potoliti foamea
de a fi important, va veti angaja pe un drum sigur cétre
succes. Este echipamentul de baza din trusa dumnea-
voastrd de unelte. Totusi (si recititi aceastd propozitie
inainte sd mergeti mai departe), chiar daca obtineti
rezultate afisand atitudinea de tip ,Sunt important”,
chiar dacd nu va costa nimic, putini o folosesc. Trebuie
sd aduc cateva detalii ca sd dovedesc cum e posibil
acest lucru.

Din punct de vedere filozofic, religia noastra, legile,
intreaga noastrd culturd se bazeaza pe increderea in
importanta individului.

Sd presupunem, de exemplu, ca va pilotati propriul
avion si ati fost obligat sa aterizati intr-o zond izolata de
munte. De indatd ce se va afla despre accidentul dum-
neavoastrd, multi oameni ar porni in ciutarea dumnea-
voastrd. Nimeni nu s-ar intreba: ,E omul acesta real-
mente important?” Fard sa stie nimic altceva in afara de
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faptul cd sunteti o fiintd umana, elicoptere, alte aparate
de zbor si patrule ar Incepe sd va caute. Si v-ar cduta
fara incetare, cheltuind mii de dolari, pana v-ar gasi sau
pand s-ar pierde orice urmd de speranta.

Cand un copil se rétdceste In padure, sau cade intr-o
fantana, sau se afld intr-un loc periculos, pe nimeni nu
intereseazd dacd el face parte dintr-o familie impor-
tantd. Se face orice efort pentru salvarea acestui copil
pentru cé orice copil e important.

Nu e foarte greu sd ghicim ca, dintre toate fiintele
vii, probabil nu mai mult de una la zece milioane este o
fiintd umand. Omul este o raritate biologica. E impor-
tant in schema de lucruri a lui Dumnezeu.

Acum, sd analizdm partea practica. Atunci cand ma-
joritatea oamenilor isi schimbd modul de gandire de la
discutii filozofice la situatii concrete, de zi cu zi, ei au
tendinta sd uite, din nefericire, conceptiile lor din tur-
nul de fildes privitoare la importanta individului. Maine,
observati atent cum multi oameni afiseaza o atitudine
care pare sa spund: ,Sunteti un nimeni; nu contati
deloc, absolut deloc in ceea ce ma priveste.”

Iatd un motiv pentru care atitudinea ,nu sunteti
important” castigd teren. Majoritatea oamenilor se uitd
la ceilalti si se gandesc: ,Nu mé poate ajuta cu nimic.
Deci, nu este important.”

Exact acesta este momentul in care oamenii comit o
greseald fundamentald. Seamdnul, indiferent de statutul
sau de venitul sdu, e important pentru dumneavoastra
din doud motive de insemnadtate capitala.

Mai intéi, oamenii vd ajutd mai mult atunci cand ii faceti
sd se simtd importanti. Acum cativa ani buni, in Detroit,
eram intr-un anume autobuz care ma ducea la lucru in
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fiecare dimineatd. Soferul era un batran tafnos. De zeci
— poate de sute de ori — l-am vdzut pe acest sofer de-
marand cand un pasager care facea disperat cu mana,
strigand si alergand, era la doar o secunda sau doud de
usi. In cateva luni l-am vizut pe acest sofer fiind foarte
politicos cu un singur pasager fatd de care isi demon-
stra respectul in fiecare zi. Soferul astepta sosirea aces-
tui pasager.

Si de ce? Pentru ca el fdcea tot ce-i stdtea in putintd
ca sa-1 facd pe sofer si se simtd important. In fiecare
dimineatd 1l saluta cu un sincer si personal ,Bund dimi-
neata, domnule!” Uneori acest pasager se aseza langa
sofer si fdcea comentarii de tip: ,Dar stiu ca aveti o
mare responsabilitate”; , Trebuie sd aveti nervi de otel
ca sa va descurcati in fiecare zi in astfel de trafic”; ,Va
felicit pentru regularitatea cu care vine autobuzul pe
care il conduceti”. Acel pasager l-a facut pe sofer sd se
simtd la fel de important de parca ar fi pilotat un avion
cu reactie pentru 180 de pasageri. In schimb, pasagerul
era tratat de catre sofer cu un respect special.

E rentabil sa-i faceti pe cei ,neinsemnati” sa se simta
importanti.

Astdzi, in mii de birouri din toatd America, secreta-
rele fi ajutd pe comercianti sa vanda sau 1i impiedica sa
o facd, in functie de felul in care au fost tratate. Faceti ca
cineva sd se simtd important si ii va pasa de dumnea-
voastrd. Si dacd 1i pasd, va face mai multe pentru dum-
neavoastra.

Clientii va vor cumpara marfa, angajatii vor munci
mai mult, asociatii vor face tot ce le sta in putintd sa
coopereze cu dumneavoastrd, seful va Incerca mai mult
sd va ajute cu o singurd conditie: faceti-i pe acesti oa-
meni sd se simtd importanti.
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E rentabil sa-i faceti pe oamenii ,insemnati” sa se
simtd si mai importanti. Un ganditor eficient investeste
mereu oamenii cu valoare, privindu-i in cea mai favora-
bild lumind. Pentru cd gandeste la scard mare in ceea ce-i
priveste pe oameni, va obtine de la ei tot ce au de oferit.

Iata un al doilea motiv urias, in favoarea tehnicii de
a-i face pe ceilalti sa se simta importanti: Cand ii ajutati
pe ceilalti sd se simtd importanti vd ajutati si pe dumnea-
voastrd sd cdstigati un sentiment de importantd.

Vreme de cateva luni, am urcat cu un lift a carui func-
tionard era complet neinsemnatd. Avea cam 50 de ani,
nu era atrdgatoare si, desigur, ii lipsea dorinta de a fi
importantd. Era una dintre milioanele de persoane care
trdiesc uneori luni intregi fard ca cineva sa le facd sa
creadd cd sunt importante sau ca le pasa de ceea ce fac.

Intr-o dimineat, la putind vreme dupa ce urcasem
in lift, am observat cd se coafase. Nimic extravagant. Isi
aranjase pdrul acasd. Dar se tunsese si ardta mult mai
bine.

Deci, i-am spus: ,Domnisoara S, (Remarcati: aflasem
cum o cheama), imi place mult cum v-ati aranjat parul.
Aratd foarte bine.” A rosit si a spus: ,Multumesc, dom-
nule!” si aproape cd a ratat urmadtoarea oprire. Apreciase
complimentul meu.

A doua zi dimineatd, priviti si minunati-vd, cand am
intrat in lift, am auzit: ,,Buna dimineata, dr. Schwartz.”
Niciodatd n-o auzisem spunand cuiva pe nume. Si in
lunile urmatoare in care am lucrat in acea clddire, n-am
auzit-o spunand niménui pe nume in afard de mine. O
ficusem s se simtd importanta. Ii ficusem un compli-
ment sincer si ii spusesem pe nume.

O ajutasem sd se simtd importantd. Acum mad raspla-
tea ficandu-mad sa ma simt, la randul meu, important.
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S4 nu ne amdgim. Cei care nu au un sentiment
adanc de importantd a propriei persoane sunt condam-
nati la mediocritate. Acest adevar trebuie repetat fara
incetare: Ca sd reusiti, trebuie sa va simftiti importanti.
Sunteti rasplatiti dacad-i faceti pe ceilalti sa se simta
importanti pentru ca va face pe dumneavoastra sa va
simtiti la fel. Incercati si veti vedea. Iati cum trebuie si
actionati.

Obisnuiti-vd sd multumiti. Nu uitati niciodata sa-i

1 instiintati pe ceilalti cd le multumiti pentru ceea
ce fac pentru dumneavoastrd. Absolut niciodata nu-i
ldsati sd creadd cd nu apreciati ceea ce fac. Multumiti cu
un zambet cald, sincer. Un zambet le spune celorlalti ca
ii observati si ca i tratati cu blandete.

Multumiti si instiintati-i pe ceilalti cd va bizuiti pe ei.
Un sincer ,Jim, nu stiu ce ne-am face fara tine” 1i face
pe oameni sa se creadd necesari, si cand se cred nece-
sari muncesc din ce in ce mai bine.

Multumiti folosind laude cinstite, personale. Oa-
menii rdvnesc complimente — fie ca au 2 sau 20 de ani,
9 sau 90, toti sunt insetati de laude. Vor sd se asigure ca
fac treaba bund, ca sunt importanti. Nu fiti de parere ca
trebuie sd adresati cuvinte bune doar pentru impliniri
mari. Complimentati-i pe oameni pentru lucruri ma-
runte: felul cum aratd, modul in care lucreazd de obicei,
ideile si eforturile lor cinstite. Laudati-i pe cunoscuti
scriindu-le bilete in care i felicitati pentru implinirile
lor. Telefonati-le iIn mod special sau duceti-vd pana la ei
doar pentru asta.

Nu va pierdeti vremea sau energia mentald Incer-
cand sa-i clasificati pe oameni in ,persoane foarte im-
portante”, , persoane importante” si ,persoane nesemni-
ficative”. Nu faceti exceptii. O persoana, fie ea gunoier
sau vicepresedinte de companie este importanta pentru
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dumneavoastrd. Daca le tratati ca pe persoane de méana
a doua, nu veti obtine rezultate de prima clasa.

Strigati-i intotdeauna pe ceilalti pe nume. An de an,

fabricanti sireti vand valize, creioane, Biblii si
sute de alte articole doar imprimand numele cumpara-
torului pe produs. Oamenilor le place sa li se spund pe
nume. Se simt incurajati de acest lucru.

Trebuie sa retineti doud lucruri importante: pro-
nuntati si scrieti numele corect. Dacd il pronuntati sau
il scrieti gresit, acea persoand se va simti neinsemnata.

Iatd ceva special de tinut minte: cand vorbiti cu oa-
meni pe care nu i cunoasteti, nu uitati sa addugati ape-
lativul potrivit — domnisoard, domnule sau doamna.
Functionarul de birou prefera sd i se spund domnule
Jones in loc de Jones, pur si simplu. Asa se iIntamplad si
cu tandrul dumneavoastra asistent. Asa se intAmpld cu
oameni de toate nivelurile. Aceste titluri netnsemnate fi
ajuta imens de mult pe ceilalti sd se simta importanti.

Nu vid umflati in pene, investiti-vd gloria. De curand,
3am fost invitat la o conventie de o zi a comer-
ciantilor. In aceeasi seard dupa cind, vicepresedintele
comercial al companiei a acordat premii unui director
si unei directoare districtuali ale caror organizatii co-
merciale atinseserd cele mai bune performante in anul
trecut. Apoi vicepresedintele le-a cerut sa sustina vreme
de cincisprezece minute un discurs in fata intregului
grup in care sd explice cum se descurcaserd atat de bine
cu organizatiile lor.

Primul director districtual (care, asa cum am aflat
mai tarziu, fusese numit director cu doar trei luni in
urmad si era, In consecintd, responsabil numai in parte
de recordul companiei sale) a luat cuvantul si a explicat
cum se descurcase el.
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A ldsat impresia ca eforturile [ui si nimic altceva au
cauzat cresterea vanzarilor. Remarci precum ,Cand am
preluat eu conducerea, am fdcut asa si pe dincolo”;
,Lucrurile erau foarte incurcate, dar eu le-am dezle-
gat”; ,Nu mi-a fost usor, dar am luat in propriile maini
situatia si am Indreptat totul”, i-au caracterizat intregul
discurs.

In vreme ce vorbea, am vizut fetele comerciantilor
intunecandu-se de indignare. Erau ignorati de dragul
gloriei personale a directorului districtual. Munca lor
dificild, care contribuise hotdrator la cresterea vanza-
rilor, era complet trecutd sub tacere.

Apoi, a luat cuvantul directoarea districtuald. Dis-
cursul scurt al acesteia a abordat o perspectivd complet
diferita. Mai intai a explicat cd succesul ei organizatoric
se datoreazad integral echipei sale comerciale, care a
depus un efort entuziast. Apoi a rugat pe toata lumea
sd se ridice In picioare si le-a adresat tuturor felicitdri
pentru eforturile lor.

Remarcati diferenta; primul director si-a atribuit
numai siesi toatd lauda vicepresedintelui. In acest fel,
si-a jignit propria echipa. Angajatii sai au fost demora-
lizati. Pe cand, in al doilea caz, directoarea si-a felicitat
personalul, stiind ca pot lucra si mai bine. Stia prea bine
cd, asemenea banilor, lauda investitd oferd dividende.
Stia ca dacd acorda incredere vanzatorilor ei, 1i va de-
termina sd munceasca mai bine anul urmator.

Retineti, lauda inseamna putere. Investiti lauda pe
care v-0 adreseaza superiorul. Transmiteti-o subordo-
natilor dumneavoastrd, pe care 1i veti incuraja astfel sa
obtind performante superioare. Cand fi felicitati pe
fiecare in parte, subalternii vor sti ca le apreciati va-
loarea.
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Tatd un exercitiu zilnic ce va va ajuta enorm. Intre-
bati-va in fiecare zi: ,Ce pot face ca sa-mi fac sotia si
familia fericite?”

Poate cd vi se va pdrea prea simplu, dar e extraordi-
nar de eficient. Intr-o sears, predam in cadrul unui curs
de instruire a vanzdtorilor capitolul intitulat ,Modela-
ti-vd ambientul familial in asa fel incat sa obtineti succe-
sul”. Ca sa aduc argumente in favoarea unui adevar pe
care doream sd-1 demonstrez, i-am intrebat pe cursanti
(toti fiind cdsatoriti): ,Cand s-a Intamplat ultima data
sd va surprindeti sotia cu un cadou special, fara sa fie
Craciunul, sau ziua ei de nastere, sau aniversarea casa-
toriei dumneavoastra?”

Chiar si pe mine m-au socat raspunsurile. Din 35 de
vanzdtori, unul singur 1i fadcuse o surprizd sotiei in luna
care trecuse. Multi au rdspuns ,intre 3 si 6 luni”. Iar
peste o treime au raspuns ,nu-mi aduc aminte”.

Inch1pu1t1—va' Si unii se intreabd de ce sotiile nu se
mai poartd cu ei ca si cu niste regi incoronati!

Am vrut sd-i impresionez pe vanzatori cu puterea
unei atentii delicate. In seara urmatoare, am aranjat ca
un florar sa ajunga chiar inainte de terminarea cursu-
lui. L-am prezentat si i-am «lamurit»: , Vreau ca fiecare
dintre dumneavoastra sa descopere ce poate face o
atentie neasteptatd pentru a Imbundtati calitatea me-
diului familial. Am aranjat ca, pentru doar 50 de centi,
florarul sd va ofere un trandafir rosu cu coada lunga.
Dacd nu aveti la dumneavoastra 50 de centi, sau daca
credeti ca sotia dumneavoastra nu merita aceasta chel-
tuiald (au ras cu totii), ii cumpadr eu floarea. Tot ce va cer
este sa-i duceti trandafirul sotiei si maine seara ne veti
povesti ce s-a intamplat.

Evident, nu-i spuneti cum ati ajuns sa-i cumparati
trandafirul.

Au inteles.
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Fard exceptie, toti au marturisit in seara urmatoare ca
simpla investitie de 50 de centi le facuse sotiile fericite.

Faceti mereu cate ceva dragut pentru familia dum-
neavoastrd. Nu trebuie sa coste mult. Gadndul conteaza.
Va functiona orice semn care aratd cd puneti in
prim-plan interesul familiei.

Inscrieti-va familia in echipa dumneavoastra. Ofe-
riti-le atentia pe care o meritd.

In aceasts epocd aglomeratd, se pare cd nimeni nu-si
mai gaseste timp pentru familie. Dar dacd ne planifi-
cdm timpul vom reusi. Un vicepresedinte de companie
mi-a Impartdsit metoda lui, care se pare cd functio-
neazd perfect:

,Slujba mea presupune enorm de multd responsa-
bilitate, sunt nevoit si-mi aduc mult de lucru acasi in
fiecare seard. Dar nu-mi neglijez familia, pentru ca ea
este cel mai important lucru pentru mine. E motivul
esential pentru care lucrez atita. Mi-am compus un
program care Imi permite sd acord atentie atat familiei,
cat si slujbei mele. In fiecare seara de la 7:30 la 8:30 imi
dedic timp copiilor. Joc jocuri cu ei, le citesc povesti,
desenez, le raspund la intrebdri — fac orice Imi cer sd
fac. Dupa o ord cu copiii, nu doar ei sunt multumiti;
sunt si eu de doud ori mai odihnit. La 8:30 copiii pleaca
la culcare, iar eu mai am doua ore bune de munca.

La 10:30 ma opresc si imi petrec o ord cu sotia. Vor-
bim despre copii, despre activitdtile ei, despre planurile
noastre de viitor. Aceastd ord, netulburatd de nimic,
este un mod minunat de a-mi incheia ziua.

Imi dedic si duminicile familiei. Toat ziua le apar-
tine. Consider ca programul meu organizat de a oferi
familiei atentia pe care o meritd nu e bun doar pentru
ei, ci si pentru mine. imi di o nous energie.
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Vreti sd cdstigati bani? Atunci invdtati
sd puneti serviciul pe primul plan

E perfect normal — si, de fapt, e chiar de dorit — sa
vrem sd castigdm bani si sd ne Imbogatim. Banii
inseamnd puterea de a oferi familiei dumneavoastra si
dumneavoastrd insiva standardul de viatd meritat. Banii
inseamnd puterea de a-i ajuta pe nevoiasi. Banii sunt
unul dintre instrumentele care ne ajutd sa trdim din plin.

Odinioara criticat pentru cd ii indemna pe oameni sa
castige bani, marele preot Russel H. Conwell, autorul
cartii Hectare de diamante, a spus: ,,Cu bani a fost tiparita
Biblia dumneavoastra, cu bani s-au inéltat bisericile,
banii va sustin misionarii, banii va platesc predicatorii
si n-ati avea multi bani dacd n-ati plati mult.”

Persoana care spune ca vrea sa fie saraca sufera de
obicei de un complex de vinovatie sau de un sentiment
de neadaptare. Seamdnd cu tandrul care nu e in stare sd
obtind nota maxima la scoald sau sd intre in echipa de
fotbal, deci pretinde cd nu-si doreste aceste lucruri.

in consecintd, banii constituie un obiect de dorit.
Ceea ce ne uimeste in legatura cu banii este maniera
mascatd in care atdtia oameni incearcd sd-i castige.
Intalnim pretutindeni oameni care pun banii pe primul
loc. Totusi, aceiasi oameni au adesea putini bani. De ce?
E simplu: oamenii care pun banii pe primul loc devin
atat de obsedati de acestia Incat uitd ca ei nu pot fi
castigati pand cand nu se planteazd adanc in pamant
semintele care produc bani.

Iar sdmanta banilor este serviciul. De aceea, o atitu-
dine care pune serviciul pe primul loc creeaza bogdtia.
Puneti serviciul pe prim-plan, iar banii vor avea grija
de ei insisi.
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Intr-o seard de vard, ma plimbam cu masina prin
Cincinnati. Era timpul sa fac plinul. Am oprit la o ben-
zindrie obisnuita, dar care parea extrem de aglomerata.

Peste patru minute, am aflat de ce era atat de popu-
lard aceastd benzindrie americand. Dupa ce-au fdcut
plinul la masind, au verificat mecanismele de sub capotd,
si mi-au curatat exteriorul parbrizului, angajatul a ve-
nit la mine si mi-a spus: , Scuzati-ma, domnule. E cam
mult praf astdzi. Permiteti-mi sd curdt parbrizul si din
interior.”

A curatat geamul repede, complet si eficient, un
lucru pe care nu l-ar face un angajat dintr-o suta.

Acest serviciu special nu doar cd mi-a imbunatatit
vizibilitatea pe timp de noapte (intr-o mare masurd);
m-a facut sd retin acea benzindrie. S-a Intamplat sa
merg de opt ori la Cincinnati in urmatoarele trei luni.
Evident cd, de fiecare datd, m-am oprit la acea benzi-
ndrie. Si, de fiecare datd, am fost servit mai bine decat
ma asteptam. Interesant era faptul cd, de cate ori ma
opream (o data a fost chiar la 4 dimineata) mai erau si
alte automobile care isi faceau plinul. In total, probabil
cd am cumpadrat de la aceastd benzindrie vreo 400 de
litri de benzina.

Prima datd cand m-am oprit, functionarul putea sa
gandeascd: ,Omul dsta nu e din acest stat. Probabili-
tatile sunt de 20 la 1 cd nu se va mai intoarce niciodata.
De ce sd-i ofer mai mult decét un serviciu obisnuit? Nu
va cumpadra de la noi decat o singura data.”

Dar n-a gandit asa. Toti angajatii benzinariei au pus
serviciul pe primul plan si de aceea vindeau benzina in
timp ce alte benzindrii pareau aproape pustii. Nu cred
ca benzina sa fi fost cu ceva superioara altor marci.
Pretul era si el competitiv.
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Diferenta era serviciul. Si era evident ca doar servi-
ciul le aducea profit.

Cand acel angajat mi-a curatat parbrizul prin inte-
rior, prima datad cand am fost acolo, a plantat o saimanta
de bani.

Puneti serviciul pe primul plan, iar banii vor veni de
la sine — mereu.

Atitudinea de a pune serviciul pe primul plan ren-
teazd in fiecare situatie. La unul dintre primele mele
locuri de muncd, m-am apropiat mult de un tanar pe
care-] voi numi F. H.

F. H. semana mult cu nenumadrate persoane pe care le
cunoasteti. Se preocupa mai mult de motivele pentru
care avea nevoie de bani in loc sa se gandeascd la felul in
care s3-i obtina. In fiecare saptamana, F. H. petrecea ore
intregi din timpul efectiv de lucru pe care il datora com-
paniei, lucrand la problemele bugetului personal.
Subiectul preferat de conversatie era: ,Sunt angajatul cel
mai prost platit din toatd compania. Sa vad spun de ce.”
F. H. dovedea o atitudine obisnuitd de tip: ,,Aceasta este
o companie mare. De milioane. Pldteste multora salarii
mari, deci ar trebui sa ma pldteasca si pe mine mai bine.”

F. H. fusese omis de pe lista multor cresteri salariale.
In cele din urmi, intr-o zi s-a hotirat ci era cazul si
meargd si sd ceara mai multi bani. La vreo jumaitate de
ord, F. H. s-a intors manios. Dupa cum arata, era clar cad
cecul de luna viitoare avea sa arate exact ca si cel din
luna aceasta.

Imediat, F. H. a inceput sa povesteasca: ,Doamne, ce
m-am enervat! Ce crezi cd mi-a spus «bdtranul» cand
i-am cerut un salariu mai mare? A avut tupeul sd ma
intrebe: «De ce crezi ca meriti sa ceri o crestere salarialda?»

I-am dat o multime de motive”, a continuat F. H. , I-am
spus ca md sdriserd de atatea ori de pe lista de mariri. I-am
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spus cd primesc mai multe facturi dar nu si un salariu mai
mare. Si i-am mai zis cd fac tot ce imi cer aici.

Pot oare sa fac mai mult? Am nevoie de un salariu
mai mare, dar in loc sd mi-l acorde, 1l da altora de aici
care n-au nevoie de el nici pe jumadtate cat mine.

La cum s-a comportat”, continud F. H., ,ai fi crezut
cd cer de pomand. Nu mi-a spus decat: «Cand vei
demonstra cd meriti mai multi bani, ii vei primi.»

Normal, as putea lucra mai bine daca m-ar pliti ca
atare, dar numai un tampit face ceva pentru care nu e
platit.”

F. H. face parte din specia de oameni care nu poate
vedea ,cum” sd castige bani. Ultima lui remarca ii
demonstreaza greseala. In mod evident, F. H. dorea s&
fie platit mai bine de companie si doar apoi sa produca
mai mult. Dar nu asa merge treaba. Nu ti se mdreste
salariul pe baza unei promisiuni ca vei lucra mai bine;
ci doar pe baza unei demonstratii a faptului ca lucrezi
mai bine. Nu puteti castiga mai mult pand nu veti planta
samanta de bani. lar saiménta banilor este serviciul.

Puneti serviciul pe primul plan, iar banii vor veni de
la sine.

Ganditi-va ce producitori de cinema obtin cei mai
multi bani. Producdtorul care vrea sd se imbogateasca
repede incepe sd faca un film. Pentru cd pune banii ina-
intea distractiei (serviciului), scurteaza totul. Cumpara
un scenariu ieftin si angajeaza scriitori de méana a doua
sa-1 adapteze. Pune banii pe primul plan in angajarea
actorilor, in aranjarea decorurilor, chiar in inregistrarea
sunetului. Acest producitor il crede pe spectatorul fil-
mului fraier, cineva care nu stie sa faca diferenta intre
bine si rau.

Dar producatorul care vrea sa se imbogdteasca rapid
isi satisface rareori dorinta. Oamenii nu se inghesuie
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niciodata sa cumpere ceva de calitatea a doua, mai ales
cand pldtesc ca pentru calitatea intai.

Producatorul care obtine cel mai mare profit din
cinema pune distractia inaintea banilor. In loc sa-si
insele publicul, face tot ce-i sta in putintd sd 1i ofere o
distractie sporitd si de calitate mai buna decat s-ar
astepta. Rezultatul: oamenilor le place filmul. Vorbesc
despre el. Se scriu cronici bune. Si se obtin bani.

Repet, puneti serviciul pe primul plan, iar banii vor
veni de la sine.

Chelnerita care se concentreaza sa ofere un serviciu
cat mai bun nu trebuie sd-si facd griji in privinta bacsi-
surilor; ele vor aparea. Dar cea care se comporta com-
plet diferit, care ignora cestile goale de cafea («De ce sa
le umplu din nou; nu au fete de oameni care dau bac-
sis»), nu va primi nimic.

Secretara care se decide sa faca scrisorile sefului sa
arate mai bine decat se asteaptd seful, se va descurca
fara probleme cu salariile urmdtoare. Dar cea care se
gandeste , De ce sa-mi fac griji pentru cateva pete? La
ce se asteaptd pentru 65 $ pe saptdimana?” — nu va
primi niciodatd o crestere de salariu.

Comerciantul care oferd un serviciu complet clientului
nu trebuie sa-si faca vreodatd griji cd va pierde acel client.

Iata o reguld simpld, dar eficientd care va va ajuta sa
cultivati atitudinea de plasare a serviciului pe primul
plan: [ntotdeauna oferiti oamenilor mai mult decit se asteapti
si obtind. Orice lucru mdrunt pe care il faceti in plus
pentru ceilalti este o samanta de bani. Oferindu-va sa
lucrati pand tarziu si sd scoateti departamentul dintr-o
incurcdtura, plantati seminte de bani; daca le oferiti
clientilor un serviciu mai bun, plantati seminte de bani
pentru cd ei se vor intoarce; daca propuneti o idee care
creste eficienta, plantati o sdmanta de bani.
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Din semintele de bani cresc, fireste, bani. Plantati
serviciu si recoltati bani.

Petreceti in fiecare zi o perioadd in care vd puneti
intrebarea ,,Cum pot oferi mai mult decét se asteapta
de la mine?” Apoi puneti raspunsurile in practica.

Puneti serviciul pe primul plan, iar banii vor veni de
la sine.

Intr-un cuvant, cultivati atitudini care va vor purta
mai departe spre succes.

Cultivati atitudinea de tip ,,Sunt pregatit”. Rezultatele
vin in directa relatie cu entuziasmul investit. Exista
trei lucruri care va ajutd sa va pregatiti:

A. Priviti mai profund orice problema. Cand simtiti ca
ceva nu va intereseazd, priviti mai profund subiec-
tul si aflati mai mult despre el. Asa veti deveni mai
entuziasti.

B. Puneti mai mult suflet in tot ceea ce faceti: zimbet,
straingere de mand, mod de a vorbi, chiar mers.
Comportati-va cu suflet.

C. impirtiti pretutindeni vesti bune. Nimeni n-a im-
plinit vreodatd ceva pozitiv dand vesti proaste.

Cultivati atitudinea de tip ,, Sunt important”. Oamenii

2fac mai multe pentru dumneavoastra cand fi faceti sa
se simtd importanti. Nu uitati sa faceti urmaitoarele
lucruri:

A. Multumiti de fiecare data cand aveti ocazia. Faceti
ca cei din jur sd se simta importanti.
B. Strigati-i pe oameni pe nume.

Asus

Cultivati atitudinea de tip ,,Serviciul pe locul intai” si
veti vedea cum banii vor veni de la sine. In tot ceea ce
faceti, oferiti oamenilor mai mult decit se asteapta sa
obtina.




9

Adoptati o atitudine corecta
fatd de ceilalti

Iatd o reguld de baza In castigarea succesului. Sa o
tinem minte si sd ne-o amintim mereu. Regula este: Suc-
cesul depinde de ajutorul din partea celorlalti. Singura pie-
dicd ce se poate interpune intre dumneavoastrd si ceea
ce vreti sd fiti este lipsa de ajutor din partea celorlalti.

Ganditi-va astfel: un director depinde de subalterni
pentru a-i duce la indeplinire instructiunile. Dacd nu se
intampla asa, presedintele companiei il va concedia pe
director, nu pe angajati. Un vanzator depinde de clienti
ca sd-i cumpere produsele. Daca nu, comerciantul esu-
eaza. In acelasi fel, un decan de facultate depinde de
profesori pentru a-i pune in aplicare programul educa-
tional; un politician depinde de alegatorii sai; un scri-
itor depinde de cititori. Un proprietar al unui lant de
magazine a dobandit aceastd pozitie pentru ca angajatii
l-au acceptat in posturd de conducdtor iar clientii i-au
acceptat programul de comercializare.

S-a intamplat de multe ori de-a lungul istoriei ca o
persoand sa castige autoritate si s-o mentind prin forta
sau/si prin amenintdri cu forta. In acele zile, un om fie
coopera cu ,,conducatorul”, fie isi pierdea literalmente
capul.
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Dar, retineti, in zilele noastre cineva va ajuta fie vo-
luntar, fie deloc.

E vremea sd ne punem intrebarea: ,Corect, depind
de altii ca sa obtin succesul pe care mi-l doresc, dar ce
trebuie sd fac ca sa-i conving pe acesti oameni sa ma
sustind sau sd ma accepte pe post de conducator?

Raspunsul, cuprins intr-o singura propozitie, este:
credefi in bundtatea oamenilor. Credeti in bunatatea oa-
menilor si ei vd vor placea si va vor ajuta. Acest capitol
va aratd modalitatile concrete.

Astfel de scene se petrec de mii de ori pe zi. Se intru-
neste un comitet sau un grup in sedintd. Scopul — pro-
punerea de persoane pentru promovare, o noua slujba,
integrarea Intr-un grup, o distractie, cineva care sa ocupe
postul de presedinte al companiei, un sef nou, un nou
director comercial. Grupului i se prezintd un nume. Cel
care prezideazda sedinta intreaba: ,Ce pdrere aveti
despre cutare si cutare?”

Apar comentariile. Remarci pozitive pentru unele
nume, precum ,E un om de treaba. Oamenii vorbesc
frumos despre el. Are si pregatirea necesara.”

,Domnul E.? O, e un individ prezentabil si foarte
omenos. Cred cd s-ar integra bine in grupul nostru.”

Alte nume provoacd afirmatii negative, sau cel mult
neutre. ,Cred cd ar trebui sa-l investigam atent pe acest
tip. Nu prea pare sd se inteleaga bine cu ceilalti.”

,Stiu ca are o buna pregdtire teoreticd si practicd; nu-i
pun la indoiald competenta. Dar ma intreb daca ar fi
acceptat. Nu prea impune mult respect celorlalti.”

latd o observatie de importanta capitala: [n cel putin
noud cazuri din zece, mdsura in care cineva este ,agreabil”
este primul lucru mentionat. Si intr-un numdr coplesitor de
cazuri capacitatea de a se face ,,agreabil” este mult mai luatd
in seamd decit considerentele profesionale.
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Cele de mai sus rdman valabile si in cazul alegerii
studentilor pentru o cariera de profesori universitari. in
cadrul propriei mele experiente academice, am fost
martorul nenumadratelor ocazii in care s-au discutat
nume pentru noul personal al facultatii. De cate ori a
fost propus un nume, grupul aducea in discutie ches-
tiuni importante cum ar fi: ,,Se va integra?” il vor pla-
cea studentii?” , Va coopera cu ceilalti membri ai cate-
drei?” Nedrept? Neacademic? Nu. Daca individul nu e
agreat, nu ne putem astepta sa comunice cu studentii
cu maximum de eficienta.

Tineti minte acest lucru. Nimeni nu e #mpins intr-o
pozitie superioard. Mai degraba se ridici. In zilele
noastre, nimeni nu mai are nici timpul, nici rabdarea
necesare pentru a impinge pe altcineva pe scara ierar-
hicd, treapta cu treaptd, dureros de incet. E ales cel ale
carui performante il ajutd sd se inalte mai mult decat
oamenii de rand.

Suntem indltati la niveluri superioare de citre cei ce
ne cunosc ca fiind agreabili si prezentabili. Cu fiecare
prieten pe care vi-l faceti, vd mai ridicati putin pe scara
performantei. Si, fiind agreabil, deveniti mai usor de inaltat.

Oamenii de succes urmdresc un plan prin care semenii lor
le devin agreabili. Asa faceti si dumneavoastrd? Oamenii
care ajung In pozitii-cheie nu isi discutd mult tehnicile
de abordare corectd a semenilor. Dar v-ar surprinde cati
oameni cu adevdrat importanti au un plan clar, bine
stabilit, chiar scris, care ii ajuta sd-i considere pe ceilalti
agreabili.

Sd luam ca exemplu cazul presedintelui Lyndon
Johnson. Cu mult timp inainte sd ajungd presedinte,
Johnson, in cadrul dezvoltdrii uluitoarei sale puteri de
convingere a oamenilor, si-a elaborat propria reteta
a succesului in zece puncte. Regulile sale, care pot
fi identificate chiar de un observator obisnuit al
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presedintelui, transpar in tot ceea ce facea si sunt citate
aici cu fidelitate:

1.

Invédtati nume pe de rost. Dacd sunteti ineficienti
la acest capitol, demonstrati ca nu sunteti sufi-
cient de interesati.

. Fiti o persoana placutd, astfel incat sa fiti o com-

panie pldcutd. Fiti asemenea unei palarii vechi
sau unui pantof vechi care vad sunt dragi si de
care va vine greu sa va despartiti.

. Obisnuiti-va sa fiti relaxat si nestresat, astfel

incat nimic sd nu va tulbure peste masura.

. Nu fiti egoist. Protejati-va impotriva impresiei ca

stiti absolut tot.

. Cultivati calitatea de a fi interesant, astfel ca

oamenii sa obtind ceva valoros prin asocierea cu
dumneavoastra.

. Incercati sd eliminati ,asperitatile” personalitatii

dumneavoastrd, chiar si cele de care s-ar putea sa
nu fiti constient.

. Straduiti-va sincer sa aplanati, pe o solidd baza

crestind, orice neintelegere ati avut sau aveti in
prezent. Eliminati suferinta.

. Faceti exercitii care vd ajutd sa simpatizati oa-

menii, pand ce invatati sd faceti acest lucru in-
tr-adevar.

. Nu ratati niciodata sa rostiti un cuvant de felici-

tare pentru implinirea cuiva, sau sa exprimati
compasiune sincerd in cazuri de durere si deza-
magire.

10. Oferiti oamenilor putere spirituald, iar ei va vor

rasplati cu afectiune sincera.
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Transformand aceste zece reguli de ,agreare a oa-
menilor”, atat de simple dar extrem de puternice, intr-un
mod de viatd, presedintele Johnson a fost mai usor de
votat, mai usor de sprijinit in Congres. Presedintele
Johnson a fost mai usor de indltat datorita acestor zece
reguli.

Recititi aceste reguli. Observati ca ele nu se bazeaza
pe filozofia pldtii cu aceeasi monedd. Nu existd nimic
de genul sa-vind-celalalt-sa-impace-lucrurile. Nici de
tipul stiu-ca-toti-ceilalti-sunt-niste-prosti.

Oamenii importanti, marii industriasi, artisti, oameni
de stiintd si politicieni sunt omenosi, calzi. S-au specia-
lizat in a se face placuti.

Dar nu incercati sd cumpirati prietenia; nu e de vianzare.
E minunat sa faceti daruri, dar numai daca darul e
sustinut de o sinceritate autenticd, o pldcere de a oferi
si simpatie pentru persoana careia ii este oferit. Farad o
sinceritate autenticd, darul nu este adesea considerat
nimic mai mult decat o platd sau o forma de mita.

Anul trecut, cu doar cateva zile inainte de Créaciun,
eram in biroul presedintelui unei firme mijlocii de
camioane. Pe cand méa pregdteam sd plec, a intrat un
comisionar cu rdcoritoare de la o firméa de reimbuteliere
a sticlelor. Prietenul meu a fost in mod evident deran-
jat, si, cu destula raceald in glas, i-a cerut comisionaru-
lui sa returneze cadoul.

Dupa plecarea comisionarului, prietenul meu s-a
repezit si-mi explice: ,Nu ma intelege gresit. Imi place
sd fac cadouri si Imi place sd primesc.”

Apoi mi-a pomenit cateva daruri pe care le primise
deja de Crdciun de la prietenii sai oameni de afaceri.

,Dar”, a continuat el, ,,atunci cand darul reprezinta
doar o Incercare de a md atrage ca partener in afaceri,
sau In mod evident o incercare de a mad mitui, nu-1



ADOPTATI O ATITUDINE CORECTA FATA DE CEILALTI 219

vreau. Acum trei luni, am stopat colaborarea cu acea
firmd pentru cd nu lucreaza bine si nu-mi plac anga-
jatii. Dar primesc inca telefoane de la ei.

Ce ma scoate din pepeni”, a continuat el, ,este fap-
tul ca sdptamana trecutd, acelasi afurisit de comerciant
a venit aici si a avut tupeul sd spuna «As dori tare mult
sd-mi pot recapdta contractul. Am sa-i spun Mosului sd
fie bun cu dumneata anul dsta.» Dacé n-as fi trimis bau-
tura inapoi, primul lucru pe care l-ar fi facut nechema-
tul dla cand s-ar fi intors aici ar fi fost sd-mi spuna:
«Pun pariu cd v-a placut cadoul meu, nu-i asa?»”

Prietenia nu se poate cumpara. $Si dacd incercam,
pierdem in doua feluri:

1. Risipim bani.
2. Suntem dispretuiti.

Faceti primul pas intr-o relatie de prietenie — asa fac con-
ducdtorii. E usor si normal sd ne spunem: ,Sa-11asam pe
celdlalt sa faca primul pas”; ,Sa ne sune ei”; ,S& vor-
beascd ea prima”.

E usor si sa-i ignoram aparent pe ceilalti.

Da, e usor si normal, dar nu e modalitatea corecta de
a-i privi pe ceilalti. Dacd respectati regula conform céreia
trebuie sa-1 ldsati pe cel de aldturi sa puna bazele prie-
teniei, s-ar putea sd nu aveti multi prieteni.

De fapt, e un semn de conducere adevdratd sa luati
initiativa In a-i cunoaste pe cei de langa dumneavoas-
trd. Data viitoare cand sunteti Intr-un grup numeros,
observati ceva foarte semnificativ: cea mai importantd
persoand de acolo este cea mai dornicd de a se prezenta.

Intotdeauna, cineva important vine spre dumnea-
voastrd, vd intinde ména si vd spune: ,,Bund ziua, sunt
Jack R.” Ganditi-va putin la aceastd observatie, si veti
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descoperi cd motivul pentru care acel om e important
este ca se straduieste sa-si faca prieteni.

Adoptati atitudinea corectd fatd de ceilalti. Dupad
cum spune un prieten de-al meu, ,S-ar putea sd nu fiu
prea important pentru el, dar el e important pentru
mine. De aceea am vrut sd-1 cunosc.”

Ati observat vreodatd cum se blocheazd oamenii in
timp ce asteaptd liftul? Dacd nu sunt insotiti de per-
soane cunoscute, majoritatea nu spun nimic celui de
langs ei. Intr-o zi, m-am hotdrat sa pun in practica un
mic experiment.

M-am decis sd-i spun ceva strdinului care astepta ca
si mine. Am inregistrat 25 de reactii consecutive. De
25 de ori am primit un rdspuns pozitiv, prietenos.

S-ar putea ca discutiile cu strdinii sa nu fie tipice
pentru un ordsean, totusi multora le plac. Si iatd cum
sunteti rasplatiti.

Cand adresati un cuvant de bine unui strain, il faceti
sd se simtd cu o treapta mai sus. Astfel va veti simti si
dumneavoastra mai bine si va ajutd sa va relaxati. De
fiecare datd cand spuneti altcuiva ceva pldcut, va aduceti
dumneavoastrad insiva o compensatie. E ca si cum v-ati
incdlzi motorul automobilului intr-o dimineata rece.

latd 6 modalititi de a cistiga prieteni prin exercitiul de
preluare a initiativei:

1. Prezentati-va celorlalti de cate ori aveti ocazia —
la petreceri, sedinte, in avion, la serviciu, oriunde.

2. Asigurati-va ca cel de aldturi va retine numele
corect.

3. Asigurati-va ca stiti sa pronuntati numele celuilalt
exact asa cum il pronuntd el.

4. Scrieti numele celuilalt, si asigurati-va ca stiti sa-1
scrieti corect; oamenii tin enorm de mult ca numele
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sd le fie scrise corect! Dacd se poate, obtineti-i si
adresa si numarul de telefon.

5. Lasati un bilet sau dati un telefon noilor prieteni
pe care simtiti cd vreti sd-i cunoasteti mai bine.
Acesta este un punct important. Majoritatea oa-
menilor de succes isi consolideaza prieteniile cu o
scrisoare sau un telefon.

6. 5i, ultimul punct dar nu si cel mai putin important,
spuneti lucruri pldcute strdinilor. Va incdlzeste si
vd pregdteste pentru ceea ce trebuie sa faceti.

Daca puneti in aplicare aceste sase reguli, inseamna
cd stiti cum sd-i abordati corect pe ceilalti. Dar nu acesta
este modul de gandire al omului obisnuit. Domnul
,Obisnuit” nu se prezintd niciodatd din proprie initia-
tivd. Asteaptd ca celdlalt sa se prezinte primul.

Luati initiativa. Fiti asemenea oamenilor de succes.
Faceti tot ce se poate sa obtineti noi cunostinte. Si nu fiti
timid. Nu va fie teama ca sunteti inoportun. Aflati cine
este celdlalt si asigurati-va ca si el stie cine sunteti.

De curdnd, am fost retinut impreund cu un asociat
ca sd facem o evaluare preliminard a unui candidat
pentru o slujbd in domeniul comertului industrial. Am
examinat candidatul, cdruia 1i vom spune Ted, si am
aflat ca are calificari bune. Era extraordinar de inteli-
gent, prezentabil si parea sa fie foarte ambitios.

Dar am gasit ceva care ne-a obligat sa-1 descalificam,
cel putin temporar. Marea limitare a lui Ted era urma-
toarea: se astepta ca cei din jur sd fie perfecti. Pe Ted il
deranjau multe lucruri marunte, cum ar fi greseli gra-
maticale, oameni care erau dezordonati cu tigdrile, pros-
tul gust in vestimentatie etc.
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Pe Ted l-a surprins sd afle acest lucru despre el insusi.
Dar isi doarea mult sa aibd o slujbd mai bine platitd,
deci ne-a intrebat dacd il putem ajuta si-si vindece
slabiciunea.

I-am sugerat trei lucruri:

Sd recunoascd faptul cd nimeni nu e perfect. Unii

1 sunt mai aproape de perfectiune decat altii, dar

nimeni nu este absolut perfect. Cea mai umana calitate
a oamenilor este cd fac greseli, tot felul de greseli.

Sd recunoascd dreptul celuilalt de a fi diferit. Nu va
2 substituiti niciodatd lui Dumnezeu in legdtura cu
nimic din ceea ce faceti. Nu 1i antipatizati pe ceilalti
pentru cd au obiceiuri diferite de ale dumneavoastra
sau pentru cd prefera altfel de haine, o alta religie, alte
partide sau alte madrci de masini. Nu trebuie sa fiti de
acord cu ceea ce face celalalt, dar nu trebuie sa-1 antipa-
tizati pentru actiunile sale.

Sd nu fie un reformator. Introduceti in filozofia dum-
3neavoastré mai mult trdieste-si-lasa-i-si-pe-altii-
sa-trdiascd. Majoritatea oamenilor urdsc sa li se spuna
,n-ai dreptate!”. Aveti dreptul la propria parere, dar
uneori e mai bine sd v-o pastrati pentru dumneavoastra.

Ted a aplicat constiincios aceste sugestii. La doar
cateva luni, privea lumea altfel. Acceptd acum oamenii
asa cum sunt, nici 100% buni, nici 100% rai.

Jn plus”, spune el, ,lucrurile care ma scoteau din
sdrite ma amuza acum. Mi-am dat in sfarsit seama ca
lumea asta ar fi tare plicticoasa dacd am fi cu totii la fel
si dacd toti ar fi perfecti.”
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Tineti minte acest fapt simplu, dar de importantd cru-
ciald: nimeni nu e sutd la sutd bun, si nimeni nu e sutd la
sutd rau. Nu existd pur si simplu persoand perfecta.

Daca nu ne controlam modul de gandire, putem gasi
multe lucruri dezagreabile la aproape oricine. In acelasi
fel, dacd gandim corect, dacd adoptdm o atitudine co-
rectd fatd de ceilalti, putem gasi multe calitati care s ne
faca sa-i simpatizam si sd-i admirdm pe aceiasi oameni.

Ganditi-va astfel. Mintea dumneavoastra este o sta-
tie de emisie mentald. Acest sistem radio va transmite
mesaje pe doud canale la fel de puternice: Canalul P
(pozitiv) si Canalul N (negativ).

Sa vedem cum functioneaza acest sistem de transmi-
sie. Sa presupunem ca astdzi seful dumneavoastra (sa-1
numim dl Jacobs) v-a chemat in biroul lui si a facut, in
prezenta dumneavoastrd, o recapitulare a rezultatelor
pe care le-ati obtinut. V-a felicitat pentru realizari, dar
v-a sugerat si cateva modalitdti concrete de a munci si
mai bine. In seara asta e foarte normal si vi reamintiti
acest incident si sa va ganditi la el.

Dacéd va acordati acest dispozitiv radio pe frecventa
Canalului N, crainicul va spune ceva de genul: ,Aten-
tie! Jacobs te urmadreste. Vrea si te insface. Nu ai nevoie
de sfaturile lui. Da-1 naibii. Tii minte ce ti-a spus Joe
despre Jacobs? Avea dreptate. Jacobs vrea sd te asu-
preascd, asa cum a facut si cu Joe. Opune rezistenta.
Data viitoare cand te cheama la el in birou, riposteaza.
Si mai bine, nu astepta. Du-te maine la el si intreaba
ce-a vrut sd spund exact cand te-a criticat...”

Dar, daca ajungeti pe Canalul P, crainicul va spune
ceva In acest sens: ,Domnule, Jacobs e un om foarte
bun. Sugestiile pe care mi le-a facut imi pot fi de ajutor.
Daca le folosesc, poate voi fi in stare sd lucrez mai bine
si ma vor inscrie pe lista de cresteri salariale. Batranul
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m-a ajutat. Md duc maine si-i multumesc pentru aju-
torul lui constructiv. Bill avea dreptate: Jacobs chiar este
un om cu care se lucreaza bine...”

In acest caz specific, dacd va luati dupa Canalul N,
veti face aproape sigur greseli grave, poate fatale in
relatia dumneavoastrda cu seful. Dar dacd ascultati
Canalul P, veti beneficia cu sigurantd de pe urma su-
gestiilor superiorului dumneavoastra, si in acelasi
timp, va veti apropia si mai mult de el. Va aprecia acea
vizita. Incercati si veti vedea.

Retineti cd, cu cat ascultati mai multe transmisiuni
ale unuia sau altuia dintre canale, P sau N, cu atat veti
fi mai interesat, si cu atat mai greu va va fi sd schimbati
canalul. Acest lucru este adevdrat pentru ca un singur
gand, fie el pozitiv sau negativ, declanseaza o reactie in
lant de ganduri asemandtoare.

Spre exemplu, ati putea incepe cu un gand negativ
minor, cum ar fi accentul cuiva, si va veti surprinde in
curand gandind negativ despre subiecte fara legaturd,
cum ar fi convingerile lui religioase si politice, masina
pe care o conduce, deprinderile lui personale, relatia lui
cu sotia, chiar si felul in care se piaptand. Si, gandind
astfel, cu sigurantd nu veti ajunge acolo unde doriti.

Sunteti proprietarul statiei dumneavoastra de emi-
sie, deci administrati-o. Cand va ganditi la ceilalti, obis-
nuiti-va sa va activati canalul de ascultare P.

Opriti-va dacd intervine Canalul N. Apoi schimbati
canalul. Ca sa-1 schimbati, nu trebuie decat sa va gan-
diti 1a o calitate a respectivului individ. Intr-o autentica
traditie a reactiei in lant, acest unic gand va naste altul
si altul. Si veti fi multumiti.

Cand sunteti singuri, dumneavoastrd si numai dum-
neavoastrd puteti decide daca ascultati Canalul P sau
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Canalul N. Dar cand vorbiti cu altcineva, acea persoand
va controleaza intr-o anumita masurd modul de gandire.

Trebuie sd retinem cd majoritatea oamenilor nu Inte-
leg conceptul atitudinii corecte fatd de ceilalti. Deci, se
intdampla foarte des ca altii sa alerge spre dumneavoas-
trd arzand de dorinta de a vd spune ceva negativ
despre o cunostinta comund: un coleg de serviciu vrea
sd va vorbeascd despre insusirile unui alt angajat ce pot
fi criticate; un vecin vrea sd va povesteascd despre
necazurile casnice ale altui vecin; sau un client vrea sd
va ingire defectele concurentului sau, pe care urmeaza
sa-1 contactati.

Gandurile dau nastere la ganduri aseméanatoare.
Sunteti intr-un real pericol dacd ascultati comentariile
negative despre ceilalti, veti dobandi o atitudine nega-
tivd fatd de acele persoane. De fapt, daca nu sunteti
atenti, s-ar putea sa va gasiti in situatia de a pune gaz
pe foc cu un comentariu de tip ,Da, si asta nu-i tot. Ai
auzit ca...”

Astfel de lucruri se intorc impotriva dumneavoastra
ca un bumerang.

Existd doua modalitati de a-i impiedica pe ceilalti s&
schimbe frecventa de pe Canalul P pe Canalul N. Prima
este sd schimbati subiectul cat de repede si cat de diplo-
mat puteti cu o remarcd de tipul ,,Scuzd-mad, John, dar,
cd tot veni vorba, voiam si te intreb...” O a doua cale
este sd vd scuzati, cu ceva de genul imi pare rdu, John,
am intarziat...” sau ,Am o treabd urgenta. Te rog sa ma
scuzi.”

Faceti-va o promisiune in care sa credeti. Refuzati sa
le permiteti celorlalti sd va prejudicieze modul de gan-
dire. Ramaneti pe Canalul P.

Dupd ce veti fi stdpanit tehnica gandurilor bune
despre ceilalti, aveti garantat un succes mai mare. Va
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voi spune ce mi-a madrturisit un agent de asigurdri de
mare succes despre cum a fost rasplatit pentru gandu-
rile bune fata de ceilalti.

,Cand m-am implicat pentru prima datd in indus-
tria asigurdrilor”, a inceput el, ,mi-era greu, credeti-ma.
La inceput, se pdrea cd existd cate un agent concurent
pentru fiecare client. Si am Invatat in curand tot ce stiau
colegii mei, cd noud clienti din zece cred cu putere ca
nu mai au nevoie de asigurare.

Ma descurc bine. Dar tin sd va spun cd asta nu se
intdmplad pentru cd stiu multe despre latura tehnica a
asigurdrii. Asta e important, nu ma intelegeti gresit, dar
sunt comercianti de asigurari care cunosc procedura si
contractele mai bine decat mine. De fapt, stiu pe cineva
care a scris o carte despre asigurdri, dar n-a putut sa
incheie un contract cu un om care stia ca 1i mai raman
doar cinci zile de viata.

Succesul meu”, a continuat el, ,se sprijinad pe un sin-
gur lucru. Imi place, imi place sincer omul caruia ii
vand. Repet, 1l plac sincer. Unii dintre colegii mei se pre-
fac céd le place cel cdruia ii vand, dar asta nu tine. Nu ii
puteti pdcali. Ticurile dumneavoastrd, privirea, expre-
sia faciald, toate spun ,f-a-1-s” atunci cand va prefaceti.

Acum, cand adun informatii despre un client, fac
ceea ce fac si ceilalti agenti. Aflu ce varsta are, unde
lucreaza, cat castigd, cati copii are, si asa mai departe.

Dar mai aflu ceva ce majoritatea agentilor nu cautd
— adicd niste motive solide pentru care sa-mi placa
acel client. Poate imi va pldcea datorita slujbei sale,
poate voi gdsi ceva care imi place la el undeva prin do-
sarul lui. Dar oricum voi gdsi motive solide sd-mi de-
vina simpatic.

Apoi, de fiecare datd cand ma concentrez asupra
unui anume client, trec in revistd motivele pentru care
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imi este simpatic. Il privesc cu simpatie inainte s ros-
tesc un singur cuvant despre asigurare.

Tehnica aceasta simpla functioneaza. Pentru ca eu il
plac pe el, mai devreme sau mai tarziu ma va pldcea si
el pe mine. Nu va trece mult pana cand mad voi aseza de
aceeasi parte a mesei cu el si vom lucra impreuna la
planul de asigurare. Are incredere in tot ceea ce-i spun,
pentru ca ii sunt prieten.

Bineinteles ca nu toti oamenii ma acceptd imediat,
dar am aflat cd, dacd Imi place in continuare cineva, se
da pe brazda si putem face afaceri.

Nu mai tarziu de saptdmana trecutd”, a continuat
prietenul meu, ,,am facut o a treia vizitd unui client
dificil. M-a Intdmpinat la usd, si Inainte sd am timp sa-i
spun mdcar «Buna seara!», m-a luat la rost. 5i nu l-am
mai putut opri, nu s-a oprit nici macar sd respire pana
la replica finald, categorica: «5i sa nu te mai intorci
niciodata aici!»

Dupa ce mi-a spus toate astea, am rdamas nemiscat si
l-am privit in ochi vreme de vreo cinci secunde, apoi
i-am spus cu voce blanda si foarte sincerd, pentru ca
vorbeam din suflet: «Dar, domnule S., in seara asta am
venit In calitate de prieten.»

Ieri a cumpadrat o polita de asigurare de 10 000 $.”

Sol Polk e cunoscut ca regele aparatelor din Chicago.
incepénd de la zero acum 21 de ani, Sol Polk vinde
acum aparate in valoare de peste 60 milioane de dolari
pe an in Chicago.

Sol Polk isi datoreazd in mare parte succesul atitu-
dinii sale fatd de cumparatori. ,Clientii”, spune domnul
Polk, ,trebuie sa fie tratati ca si cum ar fi oaspetii nostri.”

Nu aceasta este atitudinea corecta fata de oameni? Si
aceasta este, nu-i asa, cea mai simpld formuld a succesului
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pe care o poate pune cineva in aplicare. Comportati-va
cu clientii ca si cum v-ar fi oaspeti.

Aceastd tehnicd functioneaza si in afara magazinu-
lui. Inlocuiti cuvantul clienti cu angajati, astfel incat
formula sa fie ,angajatii trebuie sa fie tratati ca si cum
mi-ar fi oaspeti”. Comportati-va cu angajatii cu mare
atentie si veti obtine o cooperare excelentd, si o activi-
tate de calitatea intai. Ganditi numai de bine despre toti
cei din jur si veti primi in schimb doar rezultate bune.

Unul dintre cronicarii care s-au ocupat de o primad
versiune a acestei cdrti este un prieten apropiat de-al
meu care are propria lui firma de consultanta manage-
riald In afaceri. Cand a citit exemplul de mai sus, a
comentat: ,latd rezultatul pozitiv pe care-1 obtineti daca
ii simpatizati si 1i respectati pe ceilalti. Va voi povesti
experienta personald a unui prieten de-al meu care va
arata ce se intamplad daca nu-i simpatizati si nu-i admi-
rati pe ceilalti.”

Experienta lui ne invatd multe. Iat-o!

,Firma mea a obtinut un contract prin care se angaja
sd ofere servicii de consultantd unui concern relativ mic
de imbuteliere a bauturilor rdcoritoare. Contractul era
substantial, se ridica la 9500 $. Clientul avea putina
scoald. Afacerile lui schiopdtau, iar in ultimii ani facuse
niste greseli care-l costaserd scump.

La trei zile dupd ce am semnat contractul, impreuna
cu un asociat, eram in drum spre fabrica lui, care era la
45 de minute de birourile noastre. Pand in ziua de azi
nu stiu de unde a pornit, dar s-a intamplat sa incepem
sd vorbim despre defectele clientului nostru.

Inainte sd-mi dau seama, vorbeam despre felul in
care doar prostia lui provocase tot dezastrul in care se
adancise, exclusiv din vina sa, in loc sd vorbim despre
abordarea ideala pentru rezolvarea acestor probleme.
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Imi amintesc de o remarca pe care am facut-o si care
mi s-a parut extraordinar de inteligentd — «Singurul
lucru care-1 mai sustine pe Domnul F. e grasimea». Aso-
ciatul meu a ras si a pomenit ceva asemanator. «5i bdia-
tul dla al lui. Cred cd Junior are 35 de ani, dar singura lui
calificare pentru o slujba este cd vorbeste englezeste.»

Tot drumul, n-am vorbit despre nimic altceva decat
despre nerozia clientului nostru.

Ei bine, in acea dupd-amiaza conferinta a fost rece.
Daca md gandesc mai bine, clientul nostru trebuie sa fi
simtit ce credem despre el. Probabil s-a gandit: «Oa-
menii dstia ma cred prost si nu vor face altceva decat
sa-mi indruge cuvinte mieroase.»

Dupd douad zile am primit o scrisoare din doud pro-
pozitii de la client. Spunea: «M-am hotdrat sa vd anulez
contractul de consultanta. Dacd pand acum aveti ceva
de incasat, vd rog sa-mi trimiteti nota.»

Faptul cd ne-am ldsat pradd gandurilor negative
vreme de doar 40 de minute ne-a costat un contract de
9500 $. Ce-a fost mai dureros, a fost sa aflu peste o luna
cd acest client pe care-l pierdusem incheiase un contract
cu o firmd din afara orasului pentru asistenta profe-
sionald de care avea nevoie.

Nu l-am fi pierdut niciodatd daca ne-am fi concen-
trat asupra calitdtilor sale. Pe care le are din plin. Ca
majoritatea oamenilor, de altfel.”

Iatd cum va puteti amuza si descoperi, in acelasi
timp, un principiu de baza al succesului. Pe parcursul
urmdtoarelor doud zile, ascultati cate conversatii pu-
teti. Remarcati doud lucruri: care dintre interlocutori
vorbeste mai mult si cine are mai mult succes.

Sute de experimente la scard mica pe care le-am
facut au scos in evidentd urmatorul adevar: Cel care
vorbeste cel mai mult si cel care are cel mai mult succes sunt
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rareori una si aceeasi persoand. Aproape de fiecare data,
persoana cea mai de succes practicd generozitatea in con-
versatie, adica il Incurajeazd pe celalalt sd vorbeasca
despre el insusi, despre parerile [ui, implinirile [ui, fa-
milia [ui, profesia lui, problemele [ui.

Generozitatea In conversatie pregiteste calea cdtre
un succes si mai important in doua feluri:

1. Generozitatea in conversatie va castigd prieteni.

2. Generozitatea in conversatie va ajutd sd aflati mai
multe despre oameni.

Retineti: persoana obisnuitd preferd sa vorbeasca
despre sine mai degraba decat despre orice altceva pe
lume. Dacd {i oferiti o sansd, va va simpatiza pentru
asta. Generozitatea in conversatie este cea mai simplad si
cea mai sigurd cale de a va castiga un prieten.

Al doilea beneficiu al generozitatii iIn conversatie, si
anume faptul cd aflati mai mult despre altii, este si el
important. Cum am mentionat si in Capitolul 1, oamenii
sunt obiectul de studiu in laboratorul nostru dedicat
succesului. Cu cat aflam mai multe despre ei, despre
procesele lor de gandire, despre punctele forte si punc-
tele slabe pe care le au, despre motivele pentru care fac
ceea ce fac asa cum fac, cu atat vom fi mai pregatiti pen-
tru a-i influenta mai eficient, in directia dorita de noi.

Sd va dau un exemplu.

O mare agentie de publicitate din New York este
specializatd asemenea tuturor agentiilor, desigur, in
convingerea clientilor sa cumpere produsele pentru care
se face publicitate. Dar aceastd agentie mai face si alt-
ceva. Le cere angajatilor sa asculte vreme de o sdpta-
manad pe an ce au de spus consumatorii despre produ-
sele care fac subiectul reclamelor. Astfel, isi vor obtine
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ideile de care au nevoie ca sd compund reclame mai
bune, mai eficiente.

Multi oameni de afaceri de succes practica acele
interviuri finale cu cei care isi parasesc postul. Motivul
nu este convingerea angajatului sa ramand in compa-
nie, ci dorinta sincera de a afla motivul pentru care si-a
prezentat demisia. Doar atunci compania isi poate
imbunatati relatiile cu angajatii. Renteaza sa ascultati.

Si vanzatorii profita de pe urma ascultdrii. Adeseori,
oamenii cred cd un bun vanzator este ,,un bun vorbi-
tor” sau ,,un vorbitor rapid”. Totusi, directorii comer-
ciali sunt mai putin impresionati de un bun vorbitor
decat de un bun ascultdtor, cineva care poate pune
intrebari si poate obtine raspunsurile dorite.

Nu vorbiti fard mdsurd. Ascultati, cdstigati prieteni si
invdtati.

Dacd sunteti politicos intr-o relatie cu altcineva, ii
oferiti cel mai bun calmant cu putintd. Nici o pregéatire
pentru o reclama nu este nici pe departe la fel de rela-
xanta ca lucrurile mdrunte pe care le faceti pentru altii.
Dacd abordati oamenii din perspectiva corectd, inlatu-
rati frustrdrile si stresul. Daca va ganditi bine, cauza
esentiala a stresului este faptul cd nutriti sentimente
negative fatd de ceilalti. Dacd veti simti pozitiv fatd de
semenii dumneavoastrd, veti descoperi cat de minuna-
td, cat de pur si simplu minunata este aceasta lume.

Adevaratul test pentru o atitudine corectd fata de
ceilalti apare atunci cand lucrurile nu merg chiar cum
ne dorim noi. Cum ganditi atunci cand sunteti pus pe
lista de promovaéri? Sau cand nu reusiti sa obtineti un
birou Intr-un club din care faceti parte? Sau cand sun-
teti criticati pentru cum lucrati? Nu uitati: modul in care
ganditi cand pierdeti determind cdt mai trebuie sd asteptati
pand veti cstiga.
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Solutia atitudinii corecte fata de oameni atunci cand
lucrurile nu merg asa cum ar trebui vine de la Benjamin
Fairless, unul dintre cei mai faimosi oameni ai secolu-
lui. Domnul Fairless, care a reusit ca, dintr-o pozitie
foarte modestd, sa ajungd director executiv al Corpo-
ratiei Americane de Otet, a declarat (citam din revista
Life, 15 octombrie, 1956):

,Depinde de modul in care priviti lucrurile. Spre
exemplu, nu mi-am urat niciodatd nici un profesor. Evi-
dent, am fost la fel de admonestat ca orice alt elev, dar
mi-am dat mereu seama cd din cauza mea era necesara
admonestarea. Mi-au placut totii sefii pe care i-am avut.
Am incercat mereu sa-i multumesc si sa fac mai mult
decat se asteptau, in limita posibilitatilor mele, si nicio-
datd mai putin.

Am fost uneori dezamagit, ca de exemplu atunci
cand Imi doream mult o promovare, dar o obtinea alt-
cineva. Dar n-am banuit niciodata cd sunt victima
«intrigilor de birou», sau a prejudecatilor, sau a atitu-
dinii nedrepte a sefului meu. In loc s ma bosumflu sau
sd plec enervat am stat si-am analizat lucrurile. Evi-
dent, cel care obtinuse promovarea o meritase mai mult
decat mine. Ce puteam face ca sa merit urmdtoarea san-
s4? In acelasi timp, nu m-am supéarat pe mine insumi
pentru cd am pierdut si n-am irosit nici o clipa dojenin-
du-ma.”

Aduceti-va aminte de Benjamin Fairless cand lucru-
rile nu merg bine. Faceti numai doua lucruri:

1. Intrebati-va: ,,Ce pot face ca sd merit mai mult
urmatoarea sansa?”

2. Nu risipiti timp si energie ramanand descurajati.
Nu va dojeniti. Propuneti-va sa castigati data vi-
itoare.
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INTR-UN CUVANT, PUNETI iN APLICARE
ACESTE PRINCIPII

Faceti in asa fel incat sa fiti mai usor de inaltat. Faceti-va

1 placut. Exersati si ajungeti acea persoand care place
celorlalti. Astfel le veti castiga sprijinul si veti pune in
miscare programul dumneavoastra de obtinere a suc-
cesului.

Fiti cel care ia initiativa in legarea unor noi prietenii.

2Profita;i de fiecare ocazie de a vd prezenta celorlalti.
Asigurati-va ca stiti numele exact al celuilalt si ci si el
vd va retine numele corect. Scrieti caiteva cuvinte noilor
prieteni pe care vreti sd-i cunoasteti mai bine.

Acceptati diferentele si limitarile oamenilor. Nu va as-
3teptaj:i ca nimeni sd fie perfect. Retineti, celdlalt are
dreptul si fie altfel. Si nu fiti un reformator.

Potriviti frecventa mintii dumneavoastra pe Canalul P,
4postul gandurilor bune. Gasiti calitati care sa va placa
si pe care sd le admirati la cineva, nu lucruri care va
displac. Si nu le permiteti altora sa va polueze gandi-
rea despre o tertd persoand. Nutriti ganduri pozitive
fatd de oameni — si veti obtine rezultate pozitive.

Faceti exercitii de generozitate in comunicare. Fiti ase-

5menea oamenilor de succes. Incurajati-i pe ceilalti si
vorbeascd. Lasati-1 pe cel de aldturi sd va vorbeascd
despre vederile lui, parerile lui, implinirile lui.

Fiti mereu politicosi. Astfel, ceilalti se vor simti mai
bine. Si va veti simti si dumneavoastrd mai bine.

Nu ii invinovaititi pe altii cind faceti un pas inapoi. Re-
tineti, felul in care ganditi cand pierdeti determina cat
mai trebuie sa asteptati pana veti castiga.
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Obisnuiti-va sa fiti activ

Iatd ceva cu care conducdtorii din toate domeniile
sunt de acord: lipsesc persoane cu calificarea de expert
in primele randuri, in pozitiile-cheie. Asa cum se
spune, sunt multe locuri libere in varful ierarhiei. Dupa
cum mi-a atras atentia un director, sunt multe persoane
cu calificative aproape perfecte, dar un ingredient anume
al succesului lipseste in majoritatea cazurilor. Acesta
este capacitatea de a rezolva lucrurile, de a obtine
rezultate.

Orice slujba importanta — fie ea administrarea unei
afaceri, comertul la nivel inalt, in domeniul militar sau
guvernamental — necesita pe cineva care actioneaza me-
reu. Directorii plini, care cauta persoane in slujbe-cheie,
vor raspunsuri la intrebari precum: ,,Va fi potrivit pen-
tru slujba?”, ,, Va rezista?” ,E gata sa o porneasca pe cont
propriu?”, ,Poate el sa obtina rezultate, sau e doar un
vorbaret?”.

Toate aceste intrebari au un singur tel: sa afle daca
acel candidat e un om de actiune.

Nu e suficient sa aveti idei excelente. Dacd puneti in
practicd o singurd idee bunda, dacd o duceti pand la
capat, e cu 100% mai bine decat dacd ldsati sd& moard o
idee exceptionald.
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Marele comerciant autodidact, John Wanamaker
spunea adeseori: ,Nu se IntAmpld nimic deosebit daca
nu faceti altceva decat sa va ganditi.”

Vedeti si singuri. Tot ce avem pe lume, de la sateliti
la zgarie-nori sau hrand de bebelusi nu reprezintd nimic
altceva decat idei puse in practicd.

Pe masura ce studiati oamenii — fie ei de succes sau
mediocri — veti afla ca ei se impart in doua categorii.
Cei de succes sunt activi; le vom spune «adepti ai ac-
tiunii». Oamenii obisnuiti, mediocri, care nu au succes
sunt pasivi. Le vom spune «dusmani ai actiunii».

Putem descoperi un principiu al succesului studiind
ambele categorii. Adeptul actiunii intelege ca trebuie sa
actioneze. El e activ, are grija de toate, duce la capat idei
si planuri. Dusmanul actiunii nu intelege rostul actiunii.
El amana totul pand poate dovedi cd nu ar trebui sau
nu poate sd se ocupe de toate astea, sau pand cand e
prea tarziu.

Diferenta dintre Adeptul actiunii si Dusmanul actiunii
se vadeste in nenumadrate detalii. Adeptul actiunii pla-
nificd o vacanti. Isi ia vacanti. Dusmanul actiunii pla-
nificd o vacantd. Dar o amana pand anul , viitor”. Adep-
tul actiunii se hotdrdste sd meargd la biserica in mod
regulat. Asa si face. Dusmanul actiunii are aceeasi parere,
dar gadseste modalitdti de a améana punerea in practicad
a acestui nou obicei. Adeptul actiunii se simte dator sa
trimita un bilet unui cunoscut in care-1 felicitd pentru o
anume implinire. Scrie acel bilet. In aceleasi conditii,
Dusmanul actiunii gdseste un motiv bun ca sa amane
scrierea acelui bilet, care nu va mai fi scris niciodata.

Diferentele apar si cand e vorba de lucruri impor-
tante. Adeptul actiunii vrea sa porneasca intr-o afacere
proprie. Asa si face. Dusmanul actiunii vrea acelasi
lucru, dar descopera intr-o clipa cd are un motiv ,,solid”
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pentru care nu e bine sd o facd. Adeptul actiunii, in
varstd de 40 de ani, se hotdrdste sd-si schimbe slujba.
Asa si face. Dusmanului actiunii 1i vine aceeasi idee,
dar se autoconvinge sa nu o pund in aplicare.

Diferenta dintre cei doi domni transpare in toate for-
mele de comportament. Adeptul actiunii indeplineste
toate lucrurile pe care si le pune in gand, si castiga in
plus si incredere, un sentiment de siguranta interioard,
respect fata de sine, si un venit mai mare. Dusmanul
actiunii nu Indeplineste ceea ce doreste pentru cd nu
actioneaza. In plus, isi pierde respectul fata de sine, nu
se mai bazeaza pe propria persoand, trdieste in medio-
critate.

Adeptul actiunii actioneaza. Dusmanul actiunii vrea
sd actioneze, dar nu o face.

Toti vor sd pard adepti ai actiunii. Deci, sd ne
obisnuim cu actiunea.

Multi au devenit dusmani ai actiunii pentru cd au
insistat sa astepte pana ce absolut toate conditiile sa le
fie favorabile Inainte sa actioneze! Perfectiunea este de
dorit. Dar nimic din ceea ce este faurit sau proiectat de
oameni nu este si nici nu ar putea fi absolut perfect.
Deci, dacd asteptati sd se intruneascd toate conditiile
favorabile, veti astepta o eternitate.

Voi mentiona In cele ce urmeaza trei exemple de
intampldri care vd vor demonstra cum au reactionat
trei persoane la acest set de ,,conditii”.

CAZUL NR. 1:
De ce nu s-a casdatorit G.N.

Domnul G.N. are acum aproape 40 de ani, are o edu-
catie bund, lucreaza pe post de contabil si locuieste sin-
gur in Chicago. Marea lui dorintd este sa se cdsato-
reasca. Vrea si fie iubit, vrea si fie aldturi de cineva,
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viseazd la un cdmin, la copii si la tot ce se leagd de
aceste lucruri; s-a intdimplat candva sa fie la o singura
zi distantd de a-si Implini visul. Dar de fiecare data
cand a fost aproape de insurdtoare, a descoperit cate
ceva in nereguld cu viitoarea mireasa. (,,Exact la mo-
mentul potrivit, Inainte sa comit o greseald cumplitd.”)

O anumitd ocazie se detaseaza net: Acum doi ani,
G.N. credea ca intalnise In sfarsit fata potrivita. Era
atragatoare, placutd, inteligentd. Dar G.N. trebuia sa fie
absolut sigur ca insuratoarea era lucrul potrivit. In vreme
ce discutau planurile de cdsatorie, viitoarea doamna
G.N. a strecurat cateva remarci care I-au deranjat pe G.N.

Deci, ca sd se asigure cd se cdsatorea cu fata potrivita,
G.N. a intocmit un document de stipulatii de patru
pagini, pe care trebuia sa il aprobe ea inainte s se in-
cheie casdtoria. Documentul, dactilografiat atent si In
forma perfect legald, acoperea orice bucdtica de existenta
la care s-ar fi putut gandi G.N. Era un capitol de religie:
la ce bisericd vor merge, cat de des vor merge, cat vor
dona. Un alt capitol vorbea despre copii: cati si cand.

G.N. a intocmit portretul robot al prietenilor pe care-i
vor avea, statutul profesional al viitoarei sotii, unde vor
locui, cum isi vor cheltui salariile. In incheierea docu-
mentului, G.N. a consacrat o jumatate de pagina obi-
ceiurilor pe care viitoarea doamna avea sa fie sa le uite,
fie sa le adopte. Se mentiona fumatul, bautura, machi-
ajul, distractia si asa mai departe.

Cand sdrmana fatd a recapitulat ultimatum-ul lui, a
facut exact ce va asteptati. I 1-a trimis Inapoi cu un bilet
pe care scria: ,Pentru mine, ca si pentru oricine altci-
neva, clauza maritala «la bine si la rau» e suficienta.
Restul nu mé intereseazd.”

Pe cand imi relata experienta sa, G.N. mi-a spus in-
grijorat: ,Ce-o fi fost atat de rau in faptul ca am redactat
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acest acord in scris? In fond, casatoria e un pas impor-
tant. Nu poti fi niciodata suficient de prevazator.”

Dar G.N. nu avea dreptate. Poti fi excesiv de preva-
zdtor, excesiv de atent nu doar in planificarea unei
cdsdtorii, ci in planificarea oricarui lucru de pe lume, pe
care vrem cu adevarat sa-1 implinim. Standardele pot fi
prea mari. Abordarea lui G.N. in ce priveste cdsdtoria
semana foarte mult cu modul sdu de a-si aborda munca,
economiile, prieteniile, orice altceva.

Testul unei persoane de succes nu este capacitatea
de a inlatura toate problemele inainte ca ele sa apara, ci
usurinta de a infrunta greutatile atunci cand ele isi fac
aparitia. Trebuie sa fim dispusi sd facem un compromis
inteligent si perfect mai degraba decat s amanam ac-
tiunea la nesfarsit. Sfaturile bune spun ca e mai bine sa
traversam puntile pe masura ce le intalnim.

CAZUL NR. 2:
De ce locuieste .M. in casd noud

In orice hotirare dificild, mintea trebuie si se con-
frunte cu ea Insdsi — sd actioneze sau nu, sa faca ceva
anume sau nu. [atd cum s-a hotdrat un tanar sa actioneze
si iata rezultatele extraordinare pe care le-a obtinut.

J.M. are o situatie asemandtoare cu cea a milioane de
alti tineri. Nu a implinit incd 30 de ani, e cdsatorit, are
un copil si are doar un salariu modest.

Domnul si doamna J.M. locuiau intr-un apartament
mic. Doreau améandoi o casa noua. Ravneau avantajul
unui spatiu mai mare, a unui cartier mai curat, a unei
camere pentru copil si a unei sanse de a cladi ceva care
sd le apartind.

Dar aveau o problema — nu puteau sd cumpere o
casd noua fiindca trebuiau sa plateascd integral. Intr-o
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zi, In timp ce completa cecul pentru chirie, ]. M. s-a sim-
tit realmente dezgustat fatd de sine Insusi. A observat ca
plata chiriei echivala cu ratele pentru o casa noua.

J.M. si-a chemat sotia si i-a spus: , Ti-ar pldcea sd ne
cumpadrdm o casd noud saptdmana viitoare?” ,Ce te-a
apucat?” l-a intrebat ea. , Ce rost are sd faci glume? Stii cd
nu ne permitem. N-avem bani pentru plata integrald.”

Dar ].M. era hotarat. ,Existd sute de mii de perechi
ca noi care isi propun sd cumpere o casa «antr-o zi», dar
numai jumdtate din ele o cumpadra intr-adevér. Ceva le
std mereu in cale. Ne vom cumpdra casa. Nu stiu cum
vom strange banii, dar vom face acest lucru.”

Ei bine, in sdptdmana urmadtoare au gasit o casa care
le-a placut améandurora, destul de simpld, dar frumoasd,
la pretul de 1 200 $ platiti integral. Obstacolul era acum
sd gdseascd o modalitate sa adune 1200 $. J.M. stia ca
nu ii poate imprumuta de la sursele obisnuite, pentru
cd asta i-ar Impovdra creditul, astfel incat nu va putea
obtine o ipotecd la pretul de vanzare.

Dacé vrei, poti. Deodatd, lui ].M. i-a venit o idee. De
ce n-ar contacta constructorul si nu i-ar propune un
aranjament de imprumut pentru 1200 $. Asa a si facut.
La inceput, constructorului nu i-a convenit ideea, dar
JM. a insistat. In cele din urm4, a acceptat. Construc-
torul avea sa-i imprumute 1 200$ si sd primeasca lunar
100 $ rata plus dobanda.

Tot ce-i ramasese lui ].M. de facut era «sd gdseasca»
100 $ pe lund. Domnul si doamna ].M. si-au ascutit
creioanele si s-au gandit cum sd reduca cheltuielile cu
25 $ pe lund. Dar mai aveau de obtinut 75 $, pe care
J.M. trebuia sd ii castige in fiecare luna.

Apoi, lui ].M. i-a venit o altd idee. A doua zi dimi-
neatd, a cerut o audienta la sef. I-a explicat ce fdcea.
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Sefului i-a pdrut bine sd afle cd ].M. avea sa cumpere o
casd noud.

Apoi J.M. i-a spus: ,Stiti, domnule T., ca sd-mi iasa
aceastd afacere, trebuie sa castig cel putin inca 75 de
dolari pe lund. Sunt absolut convins”, continua J.M. ,,cd
imi veti mari salariul cand veti considera cd merit asta.
Ceea ce doresc eu acum este o singurd sansa sd castig
mai multi bani. Sunt multe de facut pe aici la sfarsit de
sdptdmana. Mi-ati permite sd muncesc atunci?”

Seful a fost impresionat de sinceritatea si ambitia lui
J.M. I-a propus o modalitate de a lucra inca zece ore la
fiecare sfarsit de saptdmana, iar dl si dna J.M. s-au
mutat In casa noud.

1. Hotérarea de a actiona a infldcarat mintea lui .M.,
care a inceput sd se gandeascd la modalitati de a-si
atinge scopul.

2.].M. a castigat mult mai multd incredere in sine. li
va fi mult mai usor sd actioneze in alte situatii majore.

3.]J.M. le-a oferit sotiei si copilului standardul de
viatd pe care il meritau. Daca ar fi asteptat si ar fi ama-
nat sd cumpere casa pand ce s-ar fi implinit toate con-
ditiile perfecte, se poate foarte bine ca ei sa nu fi pose-
dat niciodata o casa a lor.

CAZUL NR. 3:
A vrut sd-si porneascd propria afacere, dar...

Domnul C.D. reprezintd alt caz a ceea ce se Intampld
cu ideile importante cand cineva asteapta sd se intru-
neasca toate conditiile perfecte inainte sd le puna in
practica.

La putind vreme dupa cel de-al doilea rdzboi mon-
dial, C.D. a fost angajat de Oficiul de Vama al Servici-
ilor de Posta Americane. {i plicea ceea ce ficea, dar



OBISNUITI-VA SA FITI ACTIV 241

dupa cinci ani a Inceput sd respingd limitarea, progra-
mul fix, salariul mic si preferentialitatea pentru cei cu
vechime mai mare In munca, ce facea ca sansele sale de
avansare sd fie relativ reduse.

Apoi, i-a venit o idee. Invitase multe despre cele
necesare pentru a deveni un importator de succes. De
ce nu ar pune bazele unei afaceri de import al cado-
urilor si jucdriilor? C.D. cunostea multi importatori de
succes care nu stiau ce stia el despre capcanele acestei
afaceri.

S-au implinit zece ani deja de cand C.D. s-a hotarat
cd vrea sa porneasca o afacere pe cont propriu. Astazi
lucreaza inca la Oficiul de Vama.

De ce? Ei bine, de fiecare datad cand era aproape pre-
gatit sa inceapa, s-a iIntamplat ceva care l-a impiedicat
sd actioneze. Lipsa de bani, recesiune economicd, un
bebelus, nevoia de sigurantd temporara, restrictii de co-
mert si alte scuze, toate servind ca motive de asteptare,
de amanare.

Adevdrul curat este ca C.D. s-a 1dsat transformat in
dusman al actiunii. Dorea sd se intruneasca toate con-
ditiile perfecte inainte sd actioneze. Cum conditiile nu
erau niciodata perfecte, C.D. n-a actionat niciodatsd.

Iata cele douad lucruri ce va pot ajuta sd evitati costi-
sitoarea greseald a asteptarii pana la Intrunirea tuturor
conditiilor perfecte:

1. Asteptati-va la obstacole si dificultéti viitoare. Orice
aventurd presupune riscuri, probleme si nesigu-
rante. Sa presupunem ca vreti sa conduceti de la
Chicago la Los Angeles dar insistati sa asteptati
pana ce va asigurati fara echivoc ca nu veti fi obli-
gat sd ocoliti, nu veti avea probleme cu motorul,
nici vreme proastd, nici soferi beti, nici un fel de
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riscuri. Cand ati mai porni? Niciodati! Cand va
planificati caldtoria la Los Angeles, are sens sd
consultati o harta a traseului, sd va revizuiti ma-
sina, cu alte cuvinte sa eliminati de la inceput
riscurile rezonabile. Dar nu puteti elimina absolut
toate riscurile.

2. Infruntati problemele si obstacolele pe masura ce
apar. Testul ce dovedeste ca o persoand are succes
nu este capacitatea de a elimina toate problemele
inainte sd actioneze, ci mai degraba abilitatea de a
gasi solutii la greutdti atunci cand se confrunta cu
ele. In afaceri, In cdsnicie sau in orice tip de acti-
vitate, traversati puntile cand vd ies in cale.

Nu putem cumpadra o politd de asigurare impotriva
tuturor problemelor.

Hotdrati-vd sa va puneti ideile in practicd. Acum
cinci sau sase ani, un profesor foarte capabil mi-a po-
vestit planurile sale de a scrie o carte, o biografie a unei
personalitdti controversate de acum cateva decenii.
Ideile lui erau mai mult decat interesante: erau vii,
fascinante. Profesorul stia exact ce vrea sa spund si avea
priceperea si energia de a spune. Proiectul era menit
sd-1 recompenseze cu multd satisfactie interioard, pres-
tigiu si bani.

Primdvara trecutd mi-am revazut prietenul si l-am
intrebat inocent dacd terminase cartea. (Asta a fost o
gafd: am deschis o rana veche.)

Nu, nu scrisese cartea. S-a luptat cu sine Insusi o
clipd, ca si cum s-ar fi intrebat daca sa-mi explice moti-
vele sau nu. In cele din urma, mi-a explicat cd fusese
prea ocupat, cd avea prea multe ,responsabilitati” si
pur si simplu nu ajunsese s-o faca.
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De fapt, ceea ce facuse acest profesor fusese sd in-
groape adanc aceastd idee In cimitirul lui mental. A
lasat gandurile negative sa-i invadeze creierul. A pre-
vazut munca uriasd si sacrificiile pe care va trebui sa le
facd. A identificat tot felul de motive pentru care pro-
iectul va esua.

Ideile sunt importante. Nu trebuie sa gresim. Trebuie
sd zamislim idei ca sd cream si sd Imbunatatim orice.
Succesul il ocoleste pe cel cdruia ii lipsesc ideile.

Dar sa nu ne inseldm nici In aceastd privintd. Ideile
in sine nu sunt suficiente. Ideea de a face mai multe
afaceri, sau de a simplifica procedurile de muncad nu au
valoare decat cadnd sunt puse in practica.

In fiecare zi, mii de oameni ingroapa idei bune pen-
tru cd le e teamad sd le pund in aplicare.

Si dupd aceea, fantomele acelor idei se intorc si ii
bantuie.

Plantati adanc aceste doud ganduri in mintea dum-
neavoastra. Mai intdi, investiti-va ideile de valoare pu-
nandu-le in aplicare. Indiferent de calitatea unei idei, ea
ramane stearpa dacd nu actionati.

In al doilea rand, actionati asupra ideilor si castigati
liniste sufleteascd. Cineva a spus candva cd cele mai
triste cuvinte rostite sau scrise sunt acestea: ar fi putut
fi. In fiecare zi auzim pe cate cineva spunand ceva pre-
cum: , Daca as fi intrat in afaceri in 1952, as sta mult mai
bine acum.” Sau: ,,Am banuit eu ca lucrurile vor sta asa.
Imi doresc si fi actionat cumva.” Daci nu puneti in
practicd o idee buna, veti fi adanc ranit. Dacd o puneti
in practicd, veti beneficia de o uriasa satisfactie mentald.

Aveti o idee buna? Atunci faceti ceva.

Folositi actiunea pentru a vindeca frica si a dobandi incre-
dere; lipsa actiunii alimenteaza frica In orice situatie.
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Pentru a inldtura frica, actionati. Ca s-o amplificati, as-
teptati, amanati, ldsati totul pentru alta data.

Am auzit odatd un tandr instructor parasutist
explicand: ,Sdritura nu e nici pe departe atat de inspai-
mantitoare. Asteptarea il ucide pe cel ce va sari. In
drum spre terenul de sdrituri, incerc intotdeauna sa fac
ca timpul sa treacd mai repede pentru oamenii mei. S-a
intdmplat nu o datd ca un cursant sa se gandeascd prea
mult la ce s-ar putea iIntampla si sd intre in panicd. Daca
nici data viitoare nu-l convingem sd sara, e terminat ca
parasutist. In loc s capete incredere, cu cat amana mai
mult sdritura, cu atat i se face mai frici.”

Asteptarea 1i face chiar si pe experti nervosi. Revista
Time a relatat cd Edward R. Murrow, cel mai vestit pre-
zentator de stiri TV, transpira si e foarte tensionat ina-
inte s intre In emisie. Dar, de indat3 ce transmite, frica
dispare. Multi actori veterani trec prin aceeasi expe-
rientd. Toti sunt de acord ca singurul leac pentru tracul
de pe scena e actiunea. Dacd iesi in fata publicului iti
poti vindeca spaima, Ingrijorarea, frica.

Actiunea vindeci frica. Intr-o sears, eram in viziti la
un prieten cand baietelul lui de cinci ani, care fusese
dus la culcare cu doar treizeci de minute In urma, a scos
un tipat. Copilul fusese supra-stimulat de un film stiin-
tifico-fantastic si 1i era frica de monstrisorii verzi care
aveau sa intre in dormitorul lui si sa-1 rdpeasca. Pri-
etenul meu nu i-a spus: ,Nu-ti face griAji, fiule. Nu ti se
va Intdampla nimic. Culca-te linistit.” In loc de asta, a
trecut la actiune concreta. A jucat teatru in fata baiatu-
lui verificand daca ferestrele erau inchise etans. Apoi a
luat unul din pistoalele de jucérie ale pustiului, l-a pus
pe noptierd si i-a spus: ,Billy, dacd se intampla ceva,
aici ai pistolul.” Copilasul pirea complet relaxat. In
patru minute, a adormit tun.



OBISNUITI-VA SA FITI ACTIV 245

Multi doctori prescriu ,medicamente” neutre, ino-
fensive celor care insista sd li se dea un somnifer. Pen-
tru multi, simpla ingurgitare a unei pastile, chiar daca
(fard ca ei sd stie) pastila nu e un medicament, ii face sa
se simtd mai bine.

Este perfect natural sd experimentati frica sub forme
variate. Dar metodele uzuale de a o combate pur si sim-
plu nu functioneaza. Am fost aldturi de multi comer-
cianti care au incercat sa-si vindece frica, acea frica ce i
copleseste uneori chiar si pe cei cu cea mai mare expe-
rientd, facand cateva ture In jurul blocului sau band
cafea in plus. Dar aceste lucruri nu dau rezultate. Moda-
litatea de a vindeca acest tip de fricda — da, orice tip de
frica — chiar asa, orice tip de fricd — este actiunea.

Va e fricd sa dati un anume telefon? Dati telefon, iar
frica va dispdrea. Amanati-1 si vd va fi din ce In ce mai
greu.

V4 e fricd sd mergeti la un doctor ca sa va faceti un
consult? Duceti-va, si grijile se vor risipi. Se poate foarte
bine sd nu vi se Intample nimic serios, si dacd vi se
intdmpld, macar veti sti pe ce pozitie va aflati. Amanati
controlul si va veti alimenta frica pana cand va fi atat
de puternicd incat veti experimenta o senzatie fizicd de
greatd.

Va e fricd sa discutati o problema cu un superior?
Discutati-o, si veti descoperi cd va veti depdsi frica.

Consolidati-va increderea. Distrugeti frica prin actiune.

Porniti-va motorul mental — mecanic

Un tandr scriitor ce aspira la notorietate a marturisit
urmatoarele: ,,Necazul meu este cd uneori trec zile si
saptamani fara sa scriu un singur rand.
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Stiti”, a mentionat el, ,scrisul este o activitate crea-
toare. {ti trebuie inspiratie. Trebuie si te lasi purtat de
spirit.”

Ce-i drept e drept, scrisul e creator, dar iatd un alt
creator, tot scriitor, care mi-a explicat secretul lui , pen-
tru producerea unei cantitati Insemnate de material de
succes”.

,Folosesc tehnica «fortei intelectuale»”, a inceput el.
,Am si eu termene limitd si nu ma pot ldsa purtat de
spirit. Trebuie sa ma pun singur in miscare. Iatd cum
functioneazd metoda mea. Ma oblig sd md asez la birou.
Apoi iau un creion si incep operatiunea mecanica de
scris. Scriu orice. Si mazgalituri. Imi pun in miscare
degetele si bratul si, mai devreme sau mai tarziu, fara sa
fiu constient, mintea mea o apuca pe drumul cel bun.

Uneori, desigur, imi vin idei ca din senin chiar cand
nu Incerc sa scriu”, a continuat el, , dar acelea nu sunt
decat achizitii in plus. Majoritatea ideilor bune provin
din Incercarea de a ne pune pe treaba.”

Actiunea trebuie sa fie precedata de actiune. E o lege
a naturii. Nimic nu se porneste singur, nici méacar zecile
de dispozitive mecanice pe care le folosim zilnic.

Casa dumneavoastra este incalzitda automat, dar tre-
buie sd alegeti (prin actiune voluntard) temperatura
doritd. Masina dumneavoastra isi schimba vitezele
automat doar dupd ce ati miscat levierul in directia
corecta. Acelasi principiu se aplicd si la actiunea men-
tald. Va puneti in viteza mintea pentru a o face sa pro-
ducd pentru dumneavoastra.

Un tandr director comercial de departament de la o
organizatie de distribuire a produselor la domiciliu mi-a
explicat cum si-a instruit echipa sd inceapa ,in mod me-
canic” in fiecare zi mai devreme si cu mai mult succes.
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,Un comis-voiajor trebuie sa fie extrem de rezistent,
si acest lucru il stie oricine incearcd sa vanda din casa in
casd”, comenta el. ,Si comis-voiajorului cu experientd 1i
vine greu sd se porneascd dimineata. Stie prea bine ca
nu se va incheia ziua pand cand nu va fi tratat mizer-
abil. Deci, e foarte normal sd vrea sa amane sa-si in-
ceapd ziua. Va mai bea cateva cesti de cafea, poate se va
mai plimba o vreme prin vecini sau va face o sutd de
lucruri marunte ca sd amane prima vizita.

Imi instruiesc astfel fiecare nou angajat. Ti exphc tap-
tul ca singura modalitate de a incepe este sa inceapa.
Nu vd mai framantati. Nu mai amanati inceputul. Fa-
ceti astfel: Parcati-vd masina. Luati cutia de mostre.
Mergeti pand la usd. Spuneti «Bund dimineata» si pre-
zentati produsul automat, fara sa fiti foarte constienti
de ceea ce spuneti. Incepeti-va programul astfel si veti
sparge gheata. La a doua sau a treia vizitd, vi se va
ascuti spiritul si prezentdrile dumneavoastrda vor
deveni eficiente.”

Un umorist a spus odatd cd cea mai mare problema
in viata este sa iesi dintr-un pat cald intr-o camera rece.
Si avea dreptate. Cu cét stati mai mult cuibdrit acolo,
gandindu-va cat va fi de neplacut sa va ridicati, cu atat
va va fi mai greu. Chiar intr-o operatie simpld ca asta,
o actiune mecanicd, pur si simplu aruncarea paturii si
punerea picioarelor pe pamant invinge frica.

Concluzia e clard. Oamenii care fac ceva in lumea
asta nu asteapta sd fie purtati de spirit: ei poartd spiri-
tul pe mai departe. Incercati aceste doua exercitii:

Folositi calea mecanicd de indeplinire a lucrurilor

1 simple, dar uneori nepldcute, si a sarcinilor gos-

podaresti. Mai degraba decat sa va ganditi la Insusirile

nepldcute ale sarcinii, porniti imediat la treaba si mun-
citi cu multa hotarare.
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Poate ca pentru multe femei cea mai neplacuta treaba
in casd este spdlatul vaselor. Mama mea nu face nici ea
exceptie. Dar a pus stdpanire pe o tehnicd mecanicd de
a se elibera rapid de aceastd sarcind, astfel incat sa
poata reveni la lucruri care fi plac.

Ridicandu-se de la masd, adunid mecanic cateva far-
furii, si fard sd se gandeascd la ce o asteaptd, incepe sa
lucreze. Va termina in doar cateva minute. Nu-i asa ca
e mai bine astfel decat sd lasam vasele sa se adune gra-
mada si sd ne temem de finalul neplacut dar inevitabil?

Incepeti chiar azi. Alegeti ceva care va displace
enorm. Apoi, fard sd va lasati vreme de gandit sau timp
sa va fie fricd de ce aveti de facut, actionati. Aceasta este
cea mai eficientd cale de a avea grija de treburile casnice.

In al doilea rand, folositi calea mecanica pentru a

2 crea idei, a zamisli planuri, a rezolva probleme si
a face si alte lucruri care necesitd o performantd intelec-
tuald ridicata. Mai degrabd decat sd asteptati sa fiti
indltat de spirit, asezati-va si actionati asupra propriu-
lui spirit.

Iata o tehnicd speciald garantata sa va ajute. Folositi
un creion si o hdrtie. Un creion simplu de 5 centi este
unealta ce presupune cea mai mare concentrare din tot
ce poate fi cumpdrat cu bani. Dacd ar fi sd aleg Intre un
birou suprasofisticat, mochetat, superb decorat si izolat
fonic si un creion si o hartie, as alege de fiecare data
creionul si hartia. Cu aceste instrumente, va puteti cla-
rifica o problema.

Dacd scrieti un gand pe hartie, intreaga atentie vi se
va focaliza automat asupra acestui gand. Asta pentru
cd mintea nu e proiectatd pentru a se concentra asupra
unui gand si a scrie altul in acelasi timp. Iar cand scrieti
pe hartie, scrieti in minte. Testele dovedesc fard putinta



OBISNUITI-VA SA FITI ACTIV 249

de tdgada ca va amintiti totul mai mult timp si mult
mai exact dacd puneti acel gand pe hartie.

Si, de indata ce veti stapani tehnica de concentrare a
creionului si hartiei, veti putea gandi in medii zgomo-
toase sau pline de alte tentatii ce v-ar putea distrage
atentia. Cand vreti sa va ganditi, incepeti fie sd mazga-
liti, fie sd desenati scheme. E o cale excelentd de a va
pune spiritul in miscare.

Acum este cuvantul-cheie al succesului. Mdine, siptdi-
mdna viitoare, mai tidrziu, cAndva, intr-o zi, sunt mai intot-
deauna sinonime ale cuvantului ce desemneaza esecul
— niciodatd. Multe vise frumoase nu se implinesc nicio-
datd fiindcad spunem: ,,Md apuc eu intr-o zi”, in loc sd
spunem: ,,Md voi apuca acum, chiar acum”.

Sd luam un singur exemplu, economisirea banilor.
Mai toatda lumea e de acord cd economiile sunt o idee
bund. Dar doar pentru cd e o idee buna nu Inseamna ca
toatd lumea respectd un program organizat de economii
si investitii. Multi intentioneaza sa economiseascd, dar
doar putini duc la capit aceste intentii.

Iatd cum un cuplu tandr a pus pe picioare un plan
elaborat de acumulare a bogétiei. Salariul lui Bill era de
1000 $ pe lund, dar, impreund cu sotia lui, Janet, chel-
tuiau exact aceeasi sumd pe lund. Amandoi doreau sa
economiseascd, dar gdseau mereu motive pentru care
credeau cd nu pot incepe. Ani intregi isi promisesera:
,Vom iIncepe cand ni se va mari salariul”, ,Cand ne
vom fi instalat, vom incepe”, ,,Cand ne vom restabili”,
,luna viitoare”, ,anul viitor”.

In cele din urm4, Janet s-a siturat de neputinta lor
de a economisi. I-a spus lui Bill: , Uite, vrem s& econo-
misim sau nu?” El i-a rdspuns: ,Desigur cd vrem, dar
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stii la fel de bine ca si mine cd acum nu ne putem per-
mite sd punem deoparte nici un ban.”

Dar, macar o datd in viatd, Janet era absolut hotarata
sd facd acest pas. ,Ne tot amadgim de ani de zile cd vom
economisi. Nu facem asta pentru cd nu putem. Sa in-
cepem sd ne gandim ca putem. Am vazut astdzi o re-
clama care aratd ca, dacd am economisi doar 100 $ pe
lund, in 15 ani vom avea 18 000 $, plus o dobanda de
6 600 $. Reclama mai spunea cd e mai usor sa cheltuim
ceea ce mai ramane dupa economii decat ceea ce ra-
mane dupa cheltuit. Daca esti de acord, sd incepem cu
10% din salariul tdu si sd pdstram ceea ce, oricum, risi-
pim. S-ar putea sd mancam biscuiti cu lapte inainte de
leafa, dar dacé asa trebuie, asa va fi.”

Bill si Janet au fost stramtorati cateva luni, dar in
curand s-au adaptat la noul lor buget. Acum stiu ca e la
fel de distractiv sd ,investesti” bani in economii ca si in
orice altceva!

Vreti sd scrieti cateva cuvinte unui prieten? Scrieti-le
acum. V-a venit o idee care credeti cd vd va ajuta in
afaceri? Prezentati-o acum. Puneti In practicd sfatul lui
Benjamin Franklin: , Nu ldsa pe maine ce poti face azi.”

Retineti, dacd veti considera acum drept cuvant-che-
ie, veti implini orice. Dar daca preferati sa va ganditi la
intr-o zi sau cindva, de obicei veti fi sortit esecului.

Intr-o zi m-am oprit sa-mi vizitez o veche prietena
de afaceri. Abia se intorsese de la o conferintd cu multi
alti directori. In momentul in care m-am uitat la ea,
mi-am dat seama cd avea ceva pe suflet. Semdna cu o
femeie care fusese profund dezamagita.

,Stii”, mi-a spus ea, ,am convocat acea conferinta
azi dimineatd pentru cd doream ajutor in vederea
schimbarii metodelor propuse. Dar ce fel de ajutor am
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primit? Aveam acolo sase oameni, dar numai unul din
ei avea ceva de spus. Alti doi au luat cuvantul, dar n-au
facut altceva decat sd repete ce spusesem eu. Mi se
pdrea cd vorbesc cu niste legume. Mdrturisesc ca mi-e
greu sd aflu ce gandesc acei oameni.

Stii”, a continuat ea, ,,ai crede ca vor sd vorbeasca si
sa-mi impartaseasca gandurile lor. In fond, totul i afec-
teazd si pe ei In mod direct.”

Prietena mea n-a primit mult ajutor in acea confe-
rintd. Dar, dacd ati fi fost pe hol dupa incheierea sedin-
tei, i-ati fi auzit pe asociatii tineri spunand: ,Eu am vrut
sd mentionez...”, ,De ce n-a sugerat nimeni...”, ,Nu
cred...”, , Ar trebui si continudm...”

Mult prea adesea ,legumele”, cei care n-au nimic de
spus in sala de conferintd, vorbesc mult dupé sedintd,
atunci cand orice ar spune nu mai conteazd. Se insufle-
tesc dintr-o data cand e prea tarziu.

Directorii vor comentarii. Cel care isi ascunde ideile
isi prejudiciaza viitorul.

Obisnuiti-va sa ,,va faceti auziti”. De fiecare data cand
o veti face, va veti Intdri. Propuneti idei constructive.

Stim cu totii cati studenti isi pregatesc lucrdrile. Cu
cele mai bune intentii, studentul Joe isi planifica o seara
speciala pentru studiu. Iatd modul in care, din neferi-
cire prea adesea, se desfdsoard aceastd seara:

Joe e gata sd inceapd sa invete la 7 seara, dar i se pare
cd cina i-a cdzut un pic cam greu, deci se hotdraste sa se
uite putin la televizor. ,Putin” devine de fapt o ord,
pentru cd programul e destul de bun. La ora 8 se asaza
la birou, dar se ridicad imediat pentru ca tocmai si-a
amintit cd i-a promis un telefon iubitei. Se mai duc vreo
40 de minute (nu vorbise cu ea toatd ziua). Un telefon
neasteptat ii mai rapeste 20 de minute. In drum spre
birou, Joe este atras de un joc de ping-pong. Se mai
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scurge o ord. Transpira din cauza jocului, deci face un
dus. Apoi vrea sa guste ceva. Efectul combinat al dusu-
lui si ping-pong-ului l-a infometat.

Si astfel seara planuiti cu intentii bune se scurge. In
sfarsit, la 1 noaptea, deschide cartea, dar ii e prea somn
sd priceapa ceva. Pand la urmd, renuntd complet. A
doua zi dimineatd ii spune profesorului ,Sper sa fiti
indulgent. Am invdtat pentru examenul dsta pana la
2 noaptea.”

Joe Studentul n-a actionat pentru ca si-a irosit prea
mult timp pregdtindu-se de actiune. Iar el nu este sin-
gura victimd a ,pregatirii excesive”. Joe Vanzatorul,
Joe Directorul, Joe Muncitorul, Josephine Casnica —
toti Incearcd sd se Intdreasca si sa se pregateasca cu dis-
cutii la birou, cu pauze pentru cafea, cu ascutit cre-
ioane, citit, afaceri personale, ordonarea biroului, tele-
vizor si zeci de alte modalitdti marunte de evadare.

Dar exista o solutie de a elimina acest obicei. Spu-
neti-vd , Chiar acum sunt intr-o forma ideald ca sd incep.
Nu castig nimic daci aman. In loc s& ma pregatesc, voi
folosi timpul si energia ca sa «ma pornesc».”

,Ceea ce dorim mai mult decat orice in afacerea
noastrd”, a declarat directorul unei companii de masini-
unelte adresdandu-se unui grup de directori comerciali,
,este un numar mai mare de persoane cdrora le vin idei
bune pe care le pun apoi in aplicare. Nu existd un sin-
gur lucru in schema noastrd de productie si comer-
cializare care nu s-ar putea face mai bine, mult mai bine.
Nu vreau sa intelegeti prin asta cd nu facem treaba buna
acum. Muncim bine. Dar, asemenea tuturor compani-
ilor care progreseazd, avem nevoie de mai multe pro-
duse, de noi piete, de modalitati noi si mai eficiente de
a face lucrurile. Depindem de oameni cu initiativa. Ei
sunt adevaratii conducdtori in echipa noastrd.”



OBISNUITI-VA SA FITI ACTIV 253

Initiativa este un soi special de actiune. Ea se tra-
duce prin implinirea a ceva ce meritd efortul fard a
primi nici un impuls. Persoana cu initiativd dispune de
o invitatie permanentd de a intra in randurile celor bine
platiti din fiecare afacere si profesie.

Directorul insarcinat cu testarea pietei intr-o com-
panie mijlocie de fabricare a medicamentelor mi-a po-
vestit cum si-a obtinut slujba. E o lectie valoroasa, ce
vorbeste despre puterea initiativei.

,Acum cinci ani, mi-a venit o idee”, mi-a spus el.
,Pe atunci, lucram ca un fel de comis-voiajor pe teren,
un fel de om de legdtura intre comerciantii efectivi. Am
descoperit cd singurul lucru care ne lipsea erau fapte
despre consumatorii pe care ii doream printre clientii
nostri fideli. Am vorbit cu toti cei de aici despre nevoia
sondadrii pietei. La inceput, nu m-a ascultat nimeni, caci
conducerea nu vedea rostul acestei actiuni.

Eram destul de obsedat de ideea testdrii pietei in
compania noastra, deci am luat practic taurul de coarne.
Am cerut si am obtinut permisiunea de a pregdti un
raport lunar despre ,Fapte legate de comercializarea
medicamentelor”. Am strans informatii din toate sur-
sele posibile. Am fost perseverent si, destul de curand,
directiunea si ceilalti comercianti au devenit foarte
interesati de ceea ce ficeam. La doar un an dupa ce am
inceput cruciada cercetdrii, am fost degrevat de sarcini-
le mele obisnuite si rugat sa ma concentrez asupra
dezvoltdrii propriilor mele idei.

Restul, a continuat el, a urmat de la sine. Acum am
doi asistenti, o secretard si castig de trei ori mai bine
decat acum cinci ani.”

Iata doud exercitii speciale care va ajuta sa va obis-
nuiti cu initiativa:
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Porniti cruciade. Cand vedeti ceva care credeti ca
trebuie facut, luati initiativa.

Un nou cartier, nu departe de casa mea, era construit
in proportie de 2/3 cand procesul de expansiune s-a
incheiat. S-au mutat cateva familii carora nu le pdsa.
Acest lucru a facut ca multe dintre familiile bune din
zona sd-si vanda casele (in pierdere) si sa plece. Si, asa
cum se intdmpla prea adeseori, familiile cdrora le pasa
s-au molipsit de nepasare de la vecinii lor nepasatori —
toti, adicd, in afard de Harry L. Lui Harry ii pdsa si s-a
hotédrat sa lupte pentru o vecinatate mai buna.

Harry a inceput prin a-si convoca cativa prieteni. A
ardtat ca acest cartier avea un potential enorm, dar cd
era necesar sa se faca ceva, sau zona va deveni un car-
tier de mana a doua. Entuziasmul lui Harry si initiativa
sa au castigat imediat sprijin. Curand s-au elaborat pro-
iecte de curdtare a terenurilor virane. S-au organizat
cluburi de gradindrit, s-a Inceput plantarea masiva de
copaci. Pentru copii, a fost construit un teren de joaca.
S-a construit o piscind publica. Familiile nepdsdtoare au
devenit suporteri entuziasti. Intregul cartier s-a insu-
fletit si a cdpdtat o noud stralucire. E o adevdratd pla-
cere sd vizitdm acea comunitate. Ne aratd ce se poate
face cand se porneste o cruciada.

Credeti ca la locul dumneavoastra de munca e ne-
voie de un nou departament, de un nou produs sau de
o alta modalitate de extindere? Ei bine, incepeti o cru-
ciadd in acest sens. Simtiti ca biserica dumneavoastra
trebuie sd se mute intr-o cladire noud? Porniti o cru-
ciadd pentru asta. V-ar pldcea ca scoala unde invata
copiii dumneavoastra sa fie mai bine dotata? Porniti o
cruciada si obtineti dotarile necesare.
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Si puteti paria pe urmatorul lucru: in timp ce crucia-
dele incep poate ca activitate individuald, dacd ideea
care le anima e buna, veti fi sprijinit din plin.

Fiti un adept al actiunii si al cruciadelor.

Oferiti-va ca voluntari. Fiecare din noi a trecut

2 prin situatii in care am vrut sd ne oferim pentru o
anume actiune, dar n-am facut-o. De ce? De frica. Nu
frica de a nu reusi In ceea ce ne-am propus, ci mai
degraba frica de ce vor spune asociatii nostri. Frica de
a nu fi ridicoli, de a nu fi considerati insetati de laude,
de a nu fi acuzati cd vor cu orice pret o madrire de
salariu Impiedicd multi oameni sa actioneze.

E normal sd dorim sa ne integram, sa fim acceptati,
sa fim sprijiniti de ceilalti. Dar puneti-va intrebarea:
,De care grup vreau sa fiu sprijinit: de grupul care rade
pentru cd e invidios in secret, sau de grupul care pro-
greseazd actionand?” Alegerea corectd e evidenta.

Cel ce se oferd voluntar iese in evidenta. El se bu-
cura de o atentie speciala. Dar, ceea ce e mai important,
isi oferd ocazia sa arate ca are capacitati speciale si am-
bitie pentru ca se ofera voluntar. E extraordinar sa va
oferiti ca voluntar in toate cazurile speciale.

Ganditi-va la liderii pe care 1i cunoasteti in afaceri, in
armatd, in comunitatea dumneavoastrd. Se pliaza pe
portretul adeptului actiunii sau al dusmanului actiunii?

Sunt sutd la sutd adepti ai actiunii, oameni care
actioneazd. Cel care ramane pe margine, care nu se
amesteca, care e pasiv nu conduce. Dar adeptul actiunii,
cel care gandeste in termenii actiunii, gaseste si pe altii
care vor sa-1 urmeze.

Oamenii au incredere in adeptul actiunii. Ei presupun
in mod natural cd acesta e o persoana care stie ce face.
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N-am auzit nici un compliment si nici o lauda pen-
tru faptul cd cineva ,nu deranjeaza pe nimeni”, ,nu ia
~ i

initiativa”, sau ,,asteaptd pana i se spune ce sd faca”.
Dumneavoastrd ati auzit?

OBISNUITI-VA CU ACTIUNEA

Puneti in practica aceste idei-cheie:

Fiti un «adept al actiunii». Fiti o persoand care face
treaba. Fiti activ, nu pasiv.

2Nu asteptati pana se intrunesc toate conditiile perfecte.
Nu se va intampla niciodatd minunea asta. Asteptati-va
la obstacole si greutiti si rezolvati-le pe masura ce apar.

3Re’;ineti, ideile singure nu aduc succes. Ideile nu au
valoare decat cand se actioneaza asupra lor.

4Folositi actiunea ca sd vindecati frica si sd capatati in-
credere. Faceti ceea ce va provoaca fricd si frica va dis-
parea. Incercati si veti vedea.

5P0rni’;i-v5 motorul mental in mod mecanic. Nu astep-
tati sa fiti purtat de spirit. Actionati, priviti lucrurile in
profunzime, si va veti pune in miscare spiritul.

Cuvantul de ordine trebuie sa fie acum. Mdine, sdptd-
mdna viitoare, mai tdrziu si alte cuvinte de acest tip sunt
sinonime cu cuvantul ce desemneaza esecul — nicio-
datd.Fiti o persoand care spune ,,Voi incepe chiar acum”.

Porniti la treabd — imediat. Nu pierdeti timp pregatin-
du-va de actiune. Mai degrabd, actionati.

8Luati initiativa. Porniti cruciade. Ridicati mingea si
aruncati-o cat mai departe. Oferiti-vd voluntar. Aratati
cd aveti capacitatea si ambitia de a actiona.

INTRATI IN VITEZA SI PORNITI!
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Cum sa transformati
infrangerea in victorie

Angajatii serviciului de asistentd sociald si altii care
lucreaza cu declasati gdsesc multe diferente de varstd,
credintd religioasd, educatie si mediu printre sufletele
triste care au esuat in America. Unii dintre acesti ceta-
teni sunt surprinzator de tineri. Altii sunt batrani. Unii
au terminat facultatea, altii nu au deloc scoald. Unii
sunt cdsatoriti; altii nu. Dar toti acestia au ceva in
comun: toti sunt infranti, distrusi, terminati. Fiecare s-a
confruntat cu situatii care l-au depasit. Toti sunt dor-
nici, chiar ahtiati sd vd povesteasca despre trauma lor
personald, despre propriul lor Waterloo.

Aceste situatii acoperd integral varietatea de expe-
riente umane de la ,M-a pdrdsit sotia”, sau ,Am pier-
dut totul si n-aveam unde sda ma duc”, la ,Am comis
unele fapte care m-au exclus din societate, deci am
ajuns aici”.

Daca ar fi sd facem diferenta intre ratati si americanii
obisnuiti, am observa diferente evidente in modul de
trai. Dar descoperim iardsi cda domnul Mediocru ofera
esentialmente aceleasi motive de a-si explica mediocri-
tatea ca si domnul Ratat de a-si justifica esecul. In adan-
cul sufletului domnul Mediocru se simte infrant. Are
rani deschise de pe urma situatiilor care l-au coplesit.
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Acum el este excesiv de prevdzdtor. Se tardste mai de-
parte, ocolind emotia unei vieti victorioase, nemultu-
mit de sine Insusi. Se simte invins, dar incearca din
toate puterile sa indure sentinta mediocritatii pe care
i-a rezervat-o ,,soarta”.

Si el a suferit o infrangere, dar Intr-o maniera clara si
,acceptata” din punct de vedere social.

Daca ne indltdm cdtre lumea putin populata a succe-
sului, vom descoperi iardsi oameni de proveniente
foarte diferite. Directori de corporatii, ministri, oficiali
ai guvernului, oameni de frunte din orice domeniu se
vadesc a proveni din case sdrace, case bogate, familii
destrdmate, campuri de porumb si bumbac, din peri-
ferii. Acesti oameni care conduc fiece domeniu din
societatea noastrd au trecut prin toate situatiile dificile
pe care vi le puteti imagina.

Se poate pune semn de egalitate intre domnul Ratat,
un domn Mediocru si un domn Succes din toate punc-
tele de vedere — varstd, inteligentd, provenientd, natio-
nalitate, orice — cu o singurd exceptie. Singurul lucru
din cauza cdruia nu puteti pune semn de egalitate intre
ei este reactia lor la infrangere.

Cand cel pe care il numim ratat a suferit lovitura de
gratie, nu s-a mai putut ridica. A rdmas acolo, intins la
podea. Domnul Mediocru s-a asezat in genunchi, dar
s-a tarat in directia opusa si, cdnd nu l-a mai vazut ni-
meni, a luat-o la fuga in acea directie ca sd se asigure ca
nu va mai fi facut praf niciodata.

Domnul Succes a reactionat cu totul altfel la lovitura
de gratie. S-a ridicat in picioare, a invétat o lectie, a
uitat Infrangerea si a pornit-o mai departe.

Unul dintre cei mai apropiati prieteni de-ai mei este
un consultant managerial de succes. Cand intrati in
biroul lui, simtiti cd sunteti realmente in centru. Mobila
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frumoasa, covoarele, oamenii ocupati, clientii impor-
tanti, toate vd spun cd acea companie e prospera.

Un cinic ar putea spune: ,Numai un «escroc» ar fi
putut pune pe picioare o asemenea operatiune.” Dar
cinicul ar gresi. Nu era nevoie nici de un om genial, sau
de un bogdtas, sau de un norocos. Tot (si nu folosesc cu
usurintd cuvantul tot pentru ca ,tot” inseamna atat de
mult uneori) tot ce a fost necesar a fost un om perseverent
care nu crede niciodatd in infringere.

In spatele acestei companii prospere si respectabile,
std povestea unui om care si-a croit drum spre varful
ierarhiei luptandu-se si batandu-se, pierzand economi-
ile de zece ani in primele sase luni de lucru, locuind in
birou vreme de cateva luni pentru cd n-avea cu ce sd
plateasca chiria apartamentului, refuzand numeroase
oferte bune de slujba, pentru cd dorea sa isi mentina
aceastd idee si s-o pund in aplicare, auzind toti clientii
produselor sale spunand ,nu” de 100 de ori mai des
decéat ,,da”...

In timpul celor sapte ani incredibil de dificili care
i-au fost necesari ca sa reuseascd, n-am auzit nici o sin-
gurd dati ca prietenul meu si se planga. Imi explica:
,Dave, invdt. E multd competitie in afacerea asta si,
cum nu o putem elimina, e greu de vandut. Dar incep
sa invat cum trebuie facuta.”

Si a invatat.

Odata i-am spus prietenului meu cd sunt de parere
cd aceasta experientd il solicitd mult. Dar mi-a raspuns:
,Nu, nu imi ia nimic din viata. In schimb, imi imboga-
teste nespus existenta.”

Cititi biografiile din Who’s Who in America si veti afla
ca cei ce au reusit cu adevarat s-au confruntat cu infran-
geri serioase. Toatd lumea din grupurile de elitd ale
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oamenilor de succes s-a confruntat cu opozitie, descu-
rajare, greutati, necazuri personale.

Cititi biografiile si autobiografiile oamenilor impor-
tanti si veti descoperi iardsi cd toti acesti oameni s-ar fi
putut abandona greutdtilor de fiecare data.

Sau faceti asa. Invatati ceva din trecutul presedinte-
lui companiei dumneavoastra, sau al primarului orasu-
lui, sau alegeti orice persoand de succes. Daca incercati,
veti descoperi cd acel individ a depdsit obstacole ma-
jore, importante.

Nu este posibil sa dobanditi un succes major fara sa
va loviti de impotriviri, greutadti si obstacole. Dar puteti
folosi greutdtile ca sd vd propulseze mai departe. Sa
vedem cum.

Am vazut recent o statisticd in cadrul publicitatii
pentru un aeroport care spunea ca se intampla un acci-
dent la zece miliarde de mile de zbor. Céldtoria pe calea
aerului e exceptional de sigurd in zilele noastre. Din
nefericire, accidente sunt. Dar atunci, Administratia
Aeronauticd Civila soseste rapid pentru a afla ce a pro-
vocat prabusirea. De pe o arie de cateva mile, se strang
fragmentele de metal si se lipesc la loc. O multime de
experti reconstituie ceea ce probabil s-a intamplat. Sunt
intervievati martorii si supravietuitorii. Investigatia
dureazd sdptamani intregi, luni, pand se afla raspunsul
la intrebarea ,Care a fost cauza prabusirii?”

De indata ce AAC gaseste un rdspuns, se trece la
actiune imediata pentru a impiedica posibilitatea de a
se mai Intampla vreodata un asemenea accident. Daca
prdbusirea s-a datorat unui defect de constructie, cele-
lalte avioane de acelasi tip trebuie sa fie corectate. Sau
dacd anumite instrumente au defecte, trebuie si se faca
corecturile necesare. Sute de instrumente de securitate



CUM SA TRANSFORMATI INFRANGEREA IN VICTORIE 261

atasate aparatelor de zbor moderne au rezultat din
investigatiile AAC.

AAC studiaza dificultdtile pentru a pregati calea
spre un transport aeronautic sigur. E evident ca efortu-
rile lor renteaza.

Doctorii se folosesc de obstacole ca sa pregateasca
drumul catre o sdndtate mai bund si o viatd mai lunga.
Adeseori moare cate un pacient din motive necunos-
cute, iar doctorii fac o autopsie ca sa afle motivul dece-
sului. Astfel invata mai multe despre corpul omenesc si
sunt salvate vietile altor oameni.

Un prieten director comercial dedica o sedinta de
lucru integrala pe luna ajutorului oferit angajatilor sai
ca acestia sd descopere de ce au ratat afaceri impor-
tante. O afacere pierdutd este revazutd si examinata cu
grijd. Astfel, agentul comercial afld cum sa evite sa
piarda afaceri similare pe viitor.

Antrenorul de fotbal care castiga cele mai multe me-
ciuri este cel care revede detaliile fiecirui meci impre-
und cu echipa sa, ca sd identifice greselile. Unii antre-
nori inregistreaza meciurile pe caseta video, astfel incat
echipa sd vadd exact miscarile gresite. Scopul: sd joace
mai bine in jocul urmaétor...

Persoanele oficiale din AAC, directorii comerciali de
succes, medicii, antrenorii de fotbal si profesionistii din
toate domeniile respecta acest principiu al succesului:
invdtati tot ce se poate de pe urma unei infrangeri.

Cand suntem invinsi in orgoliul propriu, primul im-
puls este sa ne implicim emotional, atat de mult Incat
nu reusim sd invatam lectia.

Profesorii stiu ca reactia unui student cand esueaza
la un examen ne vorbeste despre potentialul sau de
succes. Cand eram profesor la Universitatea de Stat
Wayne din Detroit, acum cativa ani, n-am avut incotro
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si a trebuit sd dau o notd proastd unui student dintr-un
an terminal. Fl a fost foarte socat. Isi ficuse deja pla-
nurile de absolvire si era jenant sa le anuleze. {i rama-
neau doud optiuni: sd facd din nou cursul, sd ia exame-
nul si sd-si ia diploma intr-o festivitate de absolvire
amanatd, sau s abandoneze facultatea fara diploma.

Ma asteptam ca studentul sa fie dezamadgit, chiar
oarecum beligerant, cind va afla de esecul sdu. Aveam
dreptate. Dupa ce i-am explicat cd munca lui era cu
mult sub standardele asteptate, studentul a recunoscut
cd nu Invédtase prea mult pentru acest curs.

,Dar”, continud el, , mediile mele de pand acum sunt
cel putin de nivel mediu. Asta nu conteaza deloc pen-
tru dumneavoastra?”

Am evidentiat faptul cd nu putea conta, pentru ca
masurdm performanta la fiecare curs. Am adadugat ca
toate codurile universitare rigide interzic schimbarea
notei pentru orice alt motiv in afard de o greseala din
partea profesorului.

Studentul, intelegdnd cd toate modalitdtile de a-si
modifica nota 1i sunt blocate, s-a enervat foarte tare.
,Domnule profesor”, mi-a spus, ,as putea numi 50 de
oameni din acest oras care au reusit in viata fard sa
urmeze acest curs sau sd audd vreodatd de el. Ce naiba
e asa de important la cursul dsta? De ce sd ma impie-
dice cateva note blestemate sa-mi iau diploma?

Multumesc lui Dumnezeu, a addugat el, ca «cei din
afard» nu vad lucrurile ca dumneavoastrd, profesorii.”

Dupd aceasta remarcd am fdacut o pauzad de 45 de
secunde. (Am Invatat cd, dacd esti vizat, o cale eficienta
de a impiedica un rdzboi de cuvinte este sa faci o pauza
lungd inainte sa raspunzi.)

Apoi i-am spus prietenului meu student: ,O mare
parte din ceea ce spui dumneata e adevarat. Existad
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multi, foarte multi oameni de mare succes care habar
n-au de continutul acestui curs. S-ar putea ca dumneata
insuti si ai succes fird si stii toate astea. In cadrul
schemei de ansamblu a vietii, continutul cursului nu va
conta cine stie cat. Dar atitudinea dumitale fata de acest
curs conteaza.”

,Ce vreti sd spuneti cu asta?” m-a intrebat.

,Pur si simplu asta”, i-am rdspuns eu, ,,«in afarad» te
noteazd exact la fel ca noi. Ce conteaza acolo este exact
ce conteazi si aici — sa-ti faci treaba. «In afari« nu te
vor promova si nu te vor plati mai mult daca faci o
muncd de mana a doua.”

Am mai facut o pauzd ca sa ma asigur ca a inteles
ce-am vrut sd spun.

Apoi i-am spus: ,Pot sa iti sugerez ceva? Acum esti
foarte dezamagit. Tnteleg cum te simti. Si n-o sa ti-o iau
in nume de rdu daca esti supdrat pe mine. Dar priveste
aceastd experientd Intr-o lumind pozitiva. Ai o lectie
deosebit de importanta de invatat din toate astea: daca
nu produci, nu ajungi acolo unde ai dori. Invata aceasta
lectie si In cinci ani o vei privi ca pe una dintre cele mai
profitabile lectii pe care le-ai Invatat in tot timpul petre-
cut aici.”

M-am bucurat cAnd, cateva zile mai tarziu, am aflat
cd acest student s-a reinscris la curs. De data aceasta, a
promovat cu brio. Dupé aceea, mi-a facut o vizita spe-
ciald ca sd-mi spund cat a apreciat discutia pe care o
avuseseram.

,~Am Invatat ceva din faptul cd m-ati picat la examen
prima oard”, mi-a spus. ,,Poate ca sund ciudat, domnule
profesor, dar acum ma bucur ca n-am trecut de prima
data.”
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Putem transforma Infrangerile in victorii. Gasiti lec-
tia, puneti-o In practicd, apoi Intoarceti-va la Infrangeri
si zambiti.

Cei cdrora le place sd mearga la cinema nu-l vor
uita niciodata pe marele Lionel Barrymore. In 1936,
dl Barrymore si-a fracturat soldul. Fractura nu s-a mai
vindecat niciodata. Majoritatea au crezut ca dl Barrymore
e terminat. Nici vorba. A folosit aceasta infrangere ca sa
se pregateascd pentru un succes si mai important. In
urmatorii 18 ani, in ciuda durerii care n-a cedat deloc, a
jucat zeci de roluri de succes intr-un scaun cu rotile.

Pe 15 martie 1945, W. Calvin Williams mergea in
urma unui tanc in Franta. Tancul a lovit 0 mina care a
explodat si I-a orbit pentru totdeauna pe dl Williams.

Dar asta nu l-a impiedicat pe dl Williams sa-si urma-
reascd visul de a fi preot si consilier. Cand a absolvit fa-
cultatea (cu magna cum laudae), dl Williams s-a gandit ca
fiind orb ,ma va ajuta de fapt in carierd. Nu pot judeca
niciodatd dupd aparente. Deci, pot acorda mereu o a
doua sansa cuiva. Faptul ca sunt orb ma impiedica sa
ma disociez de cineva din cauza felului in care aratd.
Vreau s fiu genul de persoand pe care toti se pot bizui
si In care pot avea incredere sd-si dezvaluie secretele.”

Nu este oare acesta un exemplu minunat de infran-
gere cruda si amara transformata in victorie?

Infrangerea nu e decit o stare de spirit si nimic mai
mult.

Un prieten de-al meu, care este un investitor sub-
stantial si de succes la bursd, evalueaza atent fiecare
decizie de investitie in lumina experientelor anterioare.
Odata mi-a spus: ,Acum 15 ani, cand am inceput prima
data sd investesc, m-am inselat de-a binelea de cateva
ori. Ca majoritatea amatorilor, am vrut s md imboga-
tesc repede. In loc de asta, am dat faliment rapid. Dar
asta nu m-a oprit. Stiam care sunt punctele economice
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solide si cd, pe termen lung, actiunile bine alese sunt
cele mai bune investitii pe lume.

Deci, am considerat acele prime investitii defectuoase
ca fiind o parte integranta a educatiei mele”, rade el.

Pe de altd parte, cunosc o multime de oameni care,
dupd una sau doua investitii neintelepte, devin intru-
chipdri ale «lipsei de incredere». Mai degraba decat
sd-si analizeze greselile si sd-si uneascd fortele pentru
un lucru bun, ajung la concluzia complet falsa ca inves-
titia in actiuni este doar o formd de joc de noroc si, mai
devreme sau mai tarziu, toata lumea pierde.

Hotdrati-va chiar acum sa invatati ceva de pe urma
oricdrei infrangeri. Data viitoare cand vi se pare ca
lucrurile merg prost la serviciu sau acasa calmati-va si
aflati care este cauza necazului. Aceasta este calea de a
evita comiterea aceleiasi greseli de doua ori.

Daca sunteti Invinsi, castigati doar in cazul in care
invatati din aceasta experienta.

Noi, fiintele umane, suntem creaturi ciudate. Ne
grabim sd ne asumdam integral meritul pentru victoriile
noastre. Cand castigam, vrem ca lumea Intreagd sd afle.
E normal sd vrem ca altii sa se uite la noi si sd spuna:
,Uite-1 pe cel ce a facut asa si pe dincolo.”

Dar fiintele umane se grabesc la fel de tare sa arunce
vina pe altcineva pentru esecurile lor. E normal ca
vanzatorii sa-si condamne clientii cand scad véanzarile.
E normal ca directorii sa-si Invinovateasca angajatii sau
pe colegii directori cand lucrurile scapa de sub control.
E normal ca sotul sa dea vina pe sotie si invers cand
sunt certuri si probleme in familie.

E adevarat cd In aceastd lume complicata altii ne pot
cdlca in picioare. Dar mai e adevarat si cd, de cele mai
multe ori, ne calcam singuri in picioare. Pierdem datorita
deficientelor personale, din cauza unor greseli personale.
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Iatd o cale spre succes. Reamintiti-vd cd vreti sd fiti
cat de perfectda poate fi o fiintd umand. Fiti obiectiv.
Puneti-va sub un geam de sticld si priviti-vd cum ar
face-o o parte dezinteresatd. Observati dacd aveti o
sldbiciune pe care n-ati mai remarcat-o pand acum.
Dacad e asa, actionati si corectati-o. Multi se obisnuiesc
atat de mult cu ei Insisi, incat nu mai vad modalitatile
de imbunatatire.

Marea vedetd a Operei Metropolitane, Risé Stevens,
a declarat in Readers’ Digest (iulie 1955) ca in cel mai
nefericit moment al vietii ei, a primit cel mai bun sfat cu
putinta.

La inceputul carierei ei, domnisoara Stevens a pierdut
concursul de auditii. Dupd esec, domnisoara Stevens
s-a amarat. ,Aveam nevoie sd aud”, spunea ea, ,,cd vocea
mea e considerabil mai buna decat a oricarei alte fete,
cd verdictul a fost grosolan de nedrept, ca pur si simplu
nu am avut relatiile potrivite ca sa castig.”

Dar profesoara domnisoarei Stevens n-a cocolosit-o.
I-a spus in fatd: ,Draga mea, ai curajul sa-ti recunosti
propriile greseli.”

,Oricat mi-as fi dorit s4 md autocompdtimesc”, con-
tinud dra Stevens, ,acele cuvinte mad urmdreau pre-
tutindeni. In acea seard m-au trezit. N-am mai putut sa
dorm pani nu mi-am infruntat defectele. Intinsa acolo,
in intuneric, m-am intrebat: «De ce am esuat?», «Cum
pot castiga data viitoare?» si am recunoscut fatd de
mine Insdmi cd vocea mea nu era nici pe departe pe cat
de buna ar fi trebuit, cd va trebui sd-mi perfectionez
limbile straine, ca trebuie sd invat mai multe roluri.”

Dra Stevens a continuat sa relateze cum faptul cd si-a
privit deschis greselile nu a ajutat-o doar sa reuseasca
pe scend, ci si sa castige mai multi prieteni si sd aiba o
personalitate mai placutd.
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E constructiv s fiti autocritic. Va ajutd sa va intariti pe
dumneavoastrd insiva si va oferd eficienta necesara pen-
tru succes. E destructiv sa dati vina pe ceilalti. Nu casti-
gati absolut nimic ,,demonstrand” cd altcineva a gresit.

Fiti autocritic In mod constructiv. Nu fugiti de de-
fecte. Fiti asemenea adevdratilor profesionisti. Ei isi
identificd greselile si slabiciunile, apoi le corecteaza. De
aceea sunt profesionisti.

Evident, nu incercati sa gasiti defecte in unicul scop de
a vd spune: ,latd un alt motiv pentru care sunt un ratat.”

In schimb, priviti-va greselile din perspectiva ,Iata o
altd modalitate de a castiga un si mai mare succes”.

Marele Elbert Hubbard a spus odata: ,Ratat este cel
ce a dat-o In bard si nu e capabil s invete de pe urma
acestei experiente.”

Adeseori dam vina pe ghinion pentru esecurile noas-
tre. Spunem: ,Ei bine, asa a fost sd fie”, si asta-i tot. Dar
ganditi-vd o clipd. Lucrurile nu se intampld pur si sim-
plu. Ci existd trei motive: intimplarea, destinatarul ei si
imprejurarile. Directia unei lovituri este explicatd prin
legi fizice precise.

Sd presupunem cd AAC ar elabora un raport de tip
,Ne pare rdu cd s-a intdamplat accidentul, dar, oameni
buni, asa se mai Intampld cateodata”.

Ati spune cd e timpul sd schimbati AAC-ul. Sau sa
presupunem ci un medic i-ar explica unei rude: ,Imi
pare cumplit de rdu. Nu stiu ce s-a intamplat. Asa a fost
sa fie.”

Ati schimba doctorul cand dumneavoastra sau o
alta ruda s-ar imbolnavi.

Abordarea de tip lucrurile-astea-se-mai-intimpla nu
ne spune nimic. Nu suntem mai bine pregatiti sa evi-
tam o a doua greseala data viitoare cand ne confruntam
cu o situatie similara. Antrenorul de fotbal care abor-
deaza infrangerea de sambdtd spunand , Ei bine, bdieti,
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asa sare mingea” nu isi ajutd jucdtorii sd evite aceleasi
greseli simbdta urmadtoare.

Orville Hubbard, primarul orasului Dearborn,
Michigan, de 17 ani la rand, este unul dintre cei mai
excentrici si cei mai respectati administratori urbani.

Cu zece ani inainte s devina primarul Dearborn-ului,
domnul Hubbard ar fi putut sa pretexteze «ghinionul»
si sd iasa din politica.

Tnainte de a deveni un castigator etern, Orville Hub-
bard a fost de trei ori «ghinionist» in incercarea de a
obtine functia de primar. A esuat de trei ori sd obtind
functia de senator. O datd a fost invins in cursa alege-
rilor pentru Congres.

Dar Orville Hubbard a studiat aceste infrangeri. Le-a
privit ca pe o parte integrantd a educatiei sale politice.
Tar astdzi e unul dintre cei mai acizi, cei mai imbatabili
politicieni din administratia locald.

In loc s4 dati vina pe ghinion cercetati acele greutati.
Daca pierdeti, invatati. O multime de oameni trec prin
viata punandu-si mediocritatea pe seama ,ghinionu-
lui”, , nenorocirii”, ,nefericirii”, ,spiritelor rele”. Acei
oameni sunt inca niste copii imaturi, care cautd compa-
siune. Fara sa-si dea seama, ei nu reusesc sa vada obsta-
colele in a deveni mai importanti, mai puternici si mai
increzdtori in sine.

Nu mai dati vina pe ghinion. In acest fel n-a ajuns
nimeni unde dorea sd meargd.

Un prieten consultant literar, scriitor si critic a vorbit
recent cu mine despre cele necesare pentru a deveni un
scriitor de succes.

,O multime de pretinsi scriitori”, mi-a explicat el,
,pur si simplu nu vorbesc serios cand spun cd vor sa
scrie. Incearca putin, dar renunta cand descoperd ca
trebuie sd lucreze cu adevarat. Nu prea am rabdare cu
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astfel de oameni, pentru cd ei cautd o scurtdturd si
aceasta pur si simplu nu exista.

Dar, a continuat el, nu vreau sd spun cad pura perse-
verenta e suficientd. Adevarul gol-golut este cd adese-
ori nu e suficienta.

Chiar acum lucrez cu un tip care a scris 62 de nuvele,
dar n-a vandut nici una. Evident, e perseverent in do-
rinta lui de a deveni scriitor. Dar problema lui este ca
foloseste aceeasi tehnica de baza in tot ceea ce scrie. A
pus la punct un sablon al povestilor lui. N-a facut nicio-
datd experiente cu materialul sdu — cu actiunea, per-
sonajele si chiar stilul operelor sale. Ce incerc acum este
sd-1 fac pe acest client sd foloseascd abordari si tehnici
noi. E capabil, si dacd experimenteazd, sunt sigur cd va
vinde mult din ceea ce scrie. Dar pana ce se va intam-
pla asta, va fi respins de fiecare datd.”

Sfatul consultantului literar e valoros. Trebuie sd fim
perseverenti. Dar perseverenta este doar unul dintre
ingredientele victoriei. Putem sd incercdm la nesfarsit,
si sd esudm mereu daca nu imbindm perseverenta cu
experimentarea.

Edison e considerat unul dintre cei mai perseverenti
oameni de stiintd ai Americii. Se spune cd a ficut mii de
experimente inainte sd inventeze becul electric. Dar
retineti: Edison a facut experimente. Si-a urmat visul de
a crea un bec care si dea lumina. Insi perseverenta lui
a dat rezultate numai in combinatie cu experimentele.

Daca sunteti perseverenti in legdturd cu ceva nu in-
seamnd neapadrat ca veti fi invingator. Dar perseverenta
combinatd cu experimentele garanteaza succesul.

De curand, mi-a atras atentia un articol despre con-
tinua goand dupa petrol. Spunea cd toate companiile
petroliere studiaza structura rocilor cu mare atentie
inainte sa foreze. Totusi, in ciuda analizei lor stiintifice,
sapte puturi din opt se dovedesc a fi doar gauri sterpe.
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Companiile petroliere persevereaza in cautarea petro-
lului nu prin sdparea unei singure gropi de dimensiuni
ridicole, ci mai degraba Incercand cu un nou put atunci
cand ratiunea ne spune cd primul nu va produce.

Multi oameni ambitiosi trec prin viata cu o perseve-
rentd admirabila si demonstreaza ambitie, dar nu reu-
sesc pentru ca nu incearcd noi aborddri. Urmariti-va
telul. Nu va abateti deloc de la el. Dar nu va dati cu ca-
pul de pereti. Daca nu obtineti rezultate, incercati o
noud abordare.

Oamenii cu o perseverentd de invidiat, care pot sa
pund mana pe ceva si sd nu-i mai dea drumul, au o cali-
tate esentiald pentru obtinerea succesului. Iata doud
sugestii care va vor ajuta sd aveti o mai mare putere de
experimentare, ingredientul care, aldturi de perseve-
rentd, da rezultate:

Spuneti-vd: ,Existd o solufie.” Toate gandurile sunt

1 magnetice. De indatd ce va veti spune ,Sunt in-
vins. Nu am nici o cale sd rezolv aceasta problema”,
veti atrage gandurile negative, ce vor sfarsi prin a va
convinge cd asa stau lucrurile, sunteti terminat.

In schimb, credeti: , Exista o cale de rezolvare a aces-
tei probleme”, iar gandurile pozitive vd vor invada
mintea ajutdndu-va sa gasiti o solutie.

E important sd credeti cd ,existd o solutie”.

Consilierii maritali nu au nici un succes in recupera-
rea casniciilor pana ce unul, sau, de preferat, ambii par-
teneri nu Inteleg ca este posibil sd recupereze fericirea.

Psihologii si asistentii sociali spun cad un alcoolic e
condamnat la alcoolism péand cand se va convinge sin-
qur cd 1si poate Infrange setea.

Anul acesta au fost puse bazele a mii de noi afaceri.
De azi in cinci ani, doar putine dintre ele vor mai func-
tiona. Majoritatea ratatilor vor spune: , A fost prea mare
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concurentd. N-am avut alta sansa decat sa renuntam.
Problema reald este cd, atunci cidnd oamenii se lovesc
de bariera numita LDG (, lucrurile devin grele”), nu se
gandesc decat la infrangere, deci sunt infranti.

Cand credeti ca existd o solutie, transformati in mod
automat energia negativa (s-o lasam baltd, sa ne intoar-
cem) in energie pozitivd (sa continudm, sd mergem
inainte).

O problems, o dificultate e de nerezolvat doar daca
credeti cd nu are solutie. Atrageti solutiile crezand in
potentialitatea lor. Refuzati, pur si simplu refuzati sa va
permiteti mdcar sd spuneti sau sd ganditi cd e imposibil.

Faceti un pas inapoi si porniti-o de la zero. Adeseori

2 stdm atat de aproape de o problemd, incat nu mai
vedem noile solutii sau noile abordari.

Un prieten inginer a fost angajat acum cateva sap-
tdmani sd proiecteze o structurd revolutionard de alu-
miniu; de fapt, nimic asemandator nu a mai fost proiec-
tat sau construit pand acum. L-am vdzut acum doar
cateva zile si l-am intrebat cum avansa constructia.

,Nu prea stralucit”, mi-a rdspuns el, ,cred cd n-am
petrecut destul timp in gradind vara asta. Cand ma pre-
seazd probleme dificile de proiectare vreme indelun-
gatd, simt nevoia sd ma deconectez si sa ma las invadat
de idei noi.

V-ar surprinde”, a continuat el, ,sd aflati ca cele mai
multe idei ingineresti imi vin cand stau la umbra unui
copac, pe iarba, cu un furtun in mana.”

Presedintele Eisenhower a fost o datad intrebat la o
conferintd de presd de ce-si lua atatea sfarsituri de sap-
tdmana libere. Raspunsul sdu a fost un sfat bun pentru
toti cei care vor sd-si maximizeze capacitatea creatoare.
DI Eisenhower a spus: ,Nu cred cd vreo fiintd umand,
fie el presedintele companiei General Motors sau al
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Americii, poate da ce e mai bun pur si simplu stand la
birou si ascunzandu-se dupa o gramada de hartii. De
fapt, presedintele ar trebui sa incerce sa ignore detaliile
nerelevante si sd se gandeascd singur la principiile si
factorii de baza... astfel incat sa poata produce rationa-
mente clare si mai bune.”

Un fost asociat de-al meu isi ia mereu, Iimpreuna cu
sotia, o vacantd in afara orasului, care dureaza 72 de ore
pe luna. Si-a dat seama cd acest pas inapoi si noul in-
ceput 1i imbunatdteau eficienta mentald, in consecinta
investindu-1 cu mai multa valoare in fata clientilor sai.

Cand va loviti de un obstacol, nu renuntati la in-
tregul proiect. In schimb, faceti un pas inapoi, impros-
patati-vd din punct de vedere mental. Incercati ceva
simplu, cum ar fi sd cantati la un instrument, sa faceti o
plimbare sau sa dormiti putin. Apoi, cind abordati din
nou problema, solutia va sosi de la sine.

E rentabil sa vedeti partea bund si in situatiile ma-
jore. Un tandr mi-a spus cum s-a concentrat sa vada
latura pozitiva a faptului cd si-a pierdut slujba. Mi-a
explicat astfel: ,Lucram pentru o companie mare de
credite. Intr-o buna zi, am fost concediat. A fost o redu-
cere de personal, si s-au dispensat de angajatii «cei mai
lipsiti de valoare» ai companiei.

Nu céastigam prea mult, dar, la standardele care imi
guvernaserd viata, mi se parea suficient. Cateva ore
m-am simtit cumplit, dar apoi m-am hotarat sa privesc
aceasta concediere ca pe o binecuvantare mascata. Nici
nu-mi placuse slujba prea mult si totusi o pdstrasem, nu
inaintasem niciodatd. Acum aveam sansa sd gasesc ceva
care sa-mi placa intr-adevar. N-a durat mult pana am
gasit o slujba care imi pladcea si cu un salariu mai mare.
Faptul ca am fost concediat de la compania de credit a
fost cel mai bun lucru care mi s-a intdimplat vreodata.”
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Retineti, vedeti in orice situatie ceea ce doriti sa
vedeti. Daca vedeti partea bund a lucrurilor, veti in-
vinge. Toate lucrurile se vor aranja daca veti avea pur
si simplu o privire limpede in perspectiva.

PE SCURT

Diferenta dintre succes si esec rezida in atitudinile pe
care le adoptam fata de esecuri, handicapuri, descura-
jari si alte situatii dezamagitoare.

Cinci idei principale vd vor ajuta sa transformati
infrangerea in victorie. Iata-le:

1Ana1izati infrangerile pentru a va pregiti calea spre
succes. Cand pierdeti, invatati si apoi veti castiga data
viitoare.

2Ave;i curajul sa fiti propriul dumneavoastra critic con-
structiv. Identificati-va defectele si sldbiciunile si apoi
corectati-le. Astfel veti deveni un profesionist.

Nu mai dati vina pe ghinion. Studiati fiecare obstacol.
Aflati ce n-a mers. Retineti, nimeni n-a ajuns nicaieri
diand vina pe ghinion.

4Imbina;i perseverenta cu experimentele. Nu va aban-

donati idealul, dar nu va dati cu capul de pereti. Incer-
cati abordari noi. Faceti experimente.

Retineti, in fiecare situatie existd o parte bund. Gasi-
ti-o. Vedeti partea buni si inldturati descurajarea.




12

Lasati-va scopurile
sa va conduca spre progres

Orice dovada de progres uman — investitiile noastre
importante sau marunte, descoperirile noastre medi-
cale, triumfurile noastre ingineresti, succesele in afaceri
— toate au fost mai intai gandite si apoi au fost trans-
formate iIn realitate. Satelitii plutesc in jurul Pamantu-
lui nu datorita unor descoperiri intimplatoare, ci pen-
tru cd oamenii de stiintd si-au propus ,sd cucereascd
spatiul”.

Un tel este un obiectiv, un scop. Un tel e mai mult
decat un vis; e un vis pus in practicd. Un tel e mai mult
decat un slab ,,O, as vrea sa pot”. Un tel este un hotarat
,latd pentru ce ma zbat”.

Nu se intampld nimic, nu se inregistreazd nici un
progres dacd nu ne stabilim un tel. Oamenii ratdcesc
prin viata dacd nu au teluri. Se impotmolesc, nestiind
niciodatd Incotro merg, deci nu ajung nicaieri.

Telurile sunt indispensabile succesului asa cum fara
aer nu se poate trdi. Nimeni nu obtine succesul fard a-si
stabili un tel. Nimeni nu trdieste fara aer. Stabiliti exact
unde vreti sd ajungeti.

Dave Mahoney a progresat de la o slujba de 25 $ pe
sdptdmana la serviciul de posta al unei agentii de publi-
citate la cea de vicepresedinte al unei agentii la varsta
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de 27 de ani si presedinte al Companiei Good Humour
la 33 de ani. Iata ce spune el despre propriile teluri:
,Nu conteazd unde ati ajuns sau unde v4 aflati, ci inco-
tro vreti sd mergeti.”

Nu conteazid unde ati ajuns sau unde vd aflati, ci incotro
vreti sd mergeti.

O corporatie progresista planificd toate telurile pe
care si le propune cu 10 pana la 15 ani inainte. Direc-
torii care conduc afaceri de succes trebuie sa se intrebe:
,Unde dorim sa se plaseze compania noastra de azi in
10 ani?” Apoi isi canalizeaza eforturile In acea directie.
Capacitatea unei fabrici noi nu e proiectatd pentru
nevoile actuale, ci pentru ceea ce se va ivi in cinci sau
zece ani. Se fac cercetdri pentru a zamisli produse care
se vor vinde peste zece ani sau mai mult.

O corporatie modernd nu-si lasd viitorul pe seama
sansei. N-ar trebui sa faceti la fel?

Putem Invdta cu totii o lectie pretioasa din privirea
in perspectivd. Putem si ar trebui sa facem planuri cu
cel putin zece ani Inainte. Trebuie sd va formati acum o
imagine despre persoana care doriti sd deveniti de azi
in zece ani daca vreti sd insufletiti acea imagine. Acesta
este un gand critic. In acelasi fel in care afacerea care
neglijeaza planificarea va deveni o cu totul altd afacere
(daca supravietuieste), individul care nu reuseste sa isi
stabileascd scopuri pe termen lung va fi cu siguranta
incd o persoand azvarlita incoace si incolo de valurile
vietii. Nu putem progresa fara scopuri in viata.

Va voi impartdsi acum un exemplu care ilustreaza
motivele pentru care succesul ne solicitd teluri pe termen
lung. Nu mai devreme de sdptamana trecuta, un tanar
(Ii vom spune F.B.) a venit la mine cu o problema in
carierd. F.B. pdrea foarte politicos si inteligent. Nu era
cdsdtorit si terminase facultatea In urma cu patru ani.
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Am vorbit o vreme despre ce fdcea acum, despre
studiile lui, despre aptitudini si mediul din care pro-
vine. Apoi i-am spus: Jmi ceri ajutor sa-ti schimbi
slujba. Ce fel de slujba iti doresti?”

,Ei bine”, mi-a spus el, ,de asta am venit la dum-
neavoastra. Nu stiu ce vreau sa fac.”

Problema lui era, desigur, foarte des intalnita. Dar
am inteles cd nu l-ar ajuta sd ii aranjez interviuri cu
diferiti directori. Incercarea pura este o modalitate foarte
precard de a alege o slujba. Dacé cineva se confruntd cu
zeci de cariere posibile, sansele de a face alegerea
corecta sunt de cateva zeci la una. Stiam ca trebuie sa-1
ajut pe FB. sd vada cd Inainte sd-si aleaga un drum
intelept in carierd, trebuie sa stie ce cautd.

Deci i-am spus: ,Sa privim planul dumitale de cari-
erd din aceastd perspectiva. Vrei sd-mi spui cum crezi
cd vei ardta de acum In zece ani?”

F.B., gandindu-se, in mod evident, serios la intre-
bare, mi-a rdspuns: , Ei bine, cred cd vreau cam ce vrea
toatd lumea: o slujba bund, salariu mare si o casa fru-
moasd. Totusi”, continua el, ,,recunosc cd nu m-am prea
gandit la asta.”

L-am linistit spunandu-i ca e foarte normal. Am con-
tinuat — explicindu-i cd modul sdu de a alege o cariera
seamand cu mersul la ghiseul unui aeroport si solici-
tarea: , Dati-mi un bilet.” Vanzatorii de bilete nu va pot
ajuta dacd nu le oferiti o destinatie. Deci, i-am spus:
,Nu te pot ajuta sa-ti gdsesti o slujpba pana nu voi sti
incotro vrei sd te indrepti, si doar dumneata Imi poti
spune acest lucru.”

Asta 1-a pus pe ganduri pe F.B. Am petrecut urma-
toarele doud ore nu discutand despre meritele dife-
ritelor tipuri de slujbe, ci mai degraba discutand despre
cum se aleg idealurile. Cred cd F.B. a invatat cea mai
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importanta lectie din cariera sa: [nainte de a porni, trebuie
sd stii incotro te indrepti.

Asemenea companiei progresiste, planificati-va vi-
itorul. Si dumneavoastrad sunteti, intr-un fel, o entitate
reprezentativa de afaceri: «Produsele» dumneavoastra
sunt talentul, priceperile si capacitatile. Vreti sd vd imbu-
natatiti produsele, ca sd puteti cere pe ele cel mai mare
pret posibil. Dacd va planificati viitorul, puteti face
acest lucru.

Iata doi pasi care va vor ajuta.

Mai intéi, vizualizati-va viitorul in termenii a trei
departamente: munca, viatd de familie, viata sociala.
Dacé va impartiti viata astfel, nu veti mai fi zap4cit, veti
preveni conflictele, veti vedea in sfarsit in perspectiva.

In al doilea rand, pretindeti de la dumneavoastra
insivd raspunsuri clare si precise la urmatoarele intre-
béri: Ce vreau sd fac in viatd? Unde vreau sa ajung? Ce
ma satisface?

Un autoportret, de azi in zece ani:
Ghid de planificare pe zece ani

A. In sectorul de lucru: de azi in zece ani.

1. Ce salariu doresc sd am?

2. Ce nivel de responsabilitate caut?

3. Cata autoritate doresc sa obtin?

4.Cat prestigiu vreau sa castig de pe urma
muncii mele?

B. In sectorul casnic: de azi in zece ani.

1. Ce fel de standard de viata vreau sa ofer fami-
liei mele si mie insumi?

2. Ce fel de casa imi doresc?

3. Ce fel de concediu vreau sd-mi iau?
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4. Ce tip de suport financiar vreau sa ofer copiilor
mei in primii lor ani de viatd adulta?

C. In sectorul social: de azi in zece ani.
1. Ce fel de prieteni iImi doresc?
2. In ce fel de cercuri sociale vreau si intru?
3. Ce pozitii importante vreau sd ocup in comuni-
tate?
4. Céaror cauze demne de interes vreau sd imi dedic
viata?

Acum cativa ani, bdietelul meu m-a rugat sa-1 ajut sa
construiascd un cotet pentru Peanut, o cdtelusd inte-
ligentd cu pedigree indoielnic, de fapt mandria si bucu-
ria fiului meu. Perseverenta si entuziasmul lui m-au
convins, deci am Inceput sd-i construim o cdsutd lui
Peanut. Talentele noastre combinate de tdmpldrie erau
nule, iar produsul final vorbea de la sine.

La putin timp, ne-a vizitat un prieten si, vdzand ce fa-
cusem, ne-a intrebat: ,Ce-ati inghesuit acolo intre
copaci? Nu e un cotet de cdine, nu-i asa?” I-am raspuns:
,Bada”. El mi-a aratat doar cateva dintre greseli si a con-
cluzionat: ,De ce n-ai facut un plan? Nimeni nu con-
struieste in zilele noastre un cotet de caine fara un plan.”

Si, va rog, atunci cand va veti vizualiza viitorul, nu
va fie frica sa visati. In zilele noastre, oamenii sunt
madsurati dupa indrdzneala visurilor lor. Nimeni nu
realizeaza mai mult decat isi propune. Deci, propuneti-va
un viitor stralucit.

In continuare, voi reproduce un extras fidel din
planul de viatd al unuia dintre fostii nostri studenti.
Cititi-l. Remarcati cat de bine si-a vizualizat acest om
,casa” lui din viitor. Pe masura ce scria, e evident cd s-a
transpus integral in viitor.
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., Visul legat de ciminul meu este o casa la tard. Casa
va semdna cu un conac tipic din sud, va avea doud
etaje, coloane albe si tot ce trebuie. Terenurile vor fi
marginite de un gard, si va exista poate si un helesteu
cu pesti sau chiar doud, pentru ca si mie si sotiei mele
ne place sd pescuim. Vom pune cotetele pentru dober-
mani undeva in curtea din spate. Mi-am dorit intot-
deauna o alee lunga si serpuitd pentru masini, strdjuitad
din ambele parti de copaci.

Dar o casa nu este neapdrat un cdmin. Voi face tot ce
pot ca aceastd casd sd fie mult mai mult decat doar locul
unde mancadm si dormim. Desigur cd nu dorim sa-1
excludem pe Dumnezeu din planurile noastre si, de-a
lungul anilor, ne vom petrece destuld vreme cu activi-
tati legate de biserica.

De azi In zece ani vreau sa-mi pot permite sa fac o
croaziera in jurul lumii impreuna cu familia. Mi-ar
placea foarte mult sa pot face asta inainte ca familia sa
se risipeascd prin cdsatorii etc. Dacd nu ne ajunge tim-
pul sd inconjurdm lumea dintr-o datd, o vom Imparti in
patru sau cinci vacante diferite si vom vizita in fiecare
an o altd parte a lumii. Evident cd toate aceste planuri
«domestice» depind de cat de bine iImi va merge la
«serviciu», deci va trebui sd am rezultate bune daca
vreau sd am atatea impliniri.”

Acest plan a fost scris acum cinci ani. Studentul meu
avea atunci doua magazine ieftine. Acum are cinci. Si a
cumpdrat deja 17 acri la tard. Gandeste si progreseaza
conform planului catre scopul sau.

Cele trei sectoare ale vietii dumneavoastrd sunt
foarte strans legate intre ele. Intr-o oarecare masurs,
fiecare depinde de celelalte. Dar sectorul care le influen-
teaza cel mai mult pe celelalte este cel profesional. Cu
mii de ani in urmd, omul cavernelor cu cea mai pasnica
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viatd de camin si cel mai respectat de vecinii sai de ca-
vernd era cel mai abil vanator. Daca generalizam, ace-
lasi lucru este valabil si azi. Standardul de viatd pe care
il oferim familiei, respectul social si comunitar pe care
il obtinem depinde in mare parte de succesul in sec-
torul profesional.

Nu demult, Fundatia de Cercetare Manageriald
McKinsey a coordonat un studiu pe scara largd pentru
a afla ce calitdti sunt necesare pentru ca o persoana sa
devind director. Au fost interogati lideri din domeniile
afacerilor, din guvern, stiint4 si religie In repetate ran-
duri, cercetdtorii au obtinut acelasi raspuns sub diferite
forme: cea mai importanta calificare pentru un director
este simpla dorintd de a progresa.

Retineti acest sfat al lui John Wanamaker: ,Nimeni
nu face mare lucru pana cand nu isi pune tot sufletul si
energia in cauza pentru care munceste.”

Cand e bine orientatd, dorinta Inseamna putere. Dacd
nu reusiti sa dati curs dorintei, dacad nu faceti ceea ce va
place cel mai mult, sunteti foarte aproape de mediocri-
tate.

Imi amintesc o conversatie cu un scriitor foarte talen-
tat de la un ziar studentesc. Individul acesta avea po-
tential. Promitea o carierd frumoasa in ziaristica! La
putind vreme dupd absolvire, l-am intrebat: ,Ei bine,
Dan, ce ai de gand sa faci, sa te dedici unei forme sau
alteia de jurnalism?” Dan m-a privit si mi-a spus: ,Pe
naiba! Tmi place s& scriu si m-am distrat mult scriind
pentru ziarul facultdtii. Dar lumea e plina de ziaristi si
nu vreau sda mor de foame.”

Nu l-am vazut si n-am mai auzit de el timp de cinci
ani. Apoi, intr-o seard, s-a intamplat sd ma intalnesc cu
el in New Orleans. Dan lucra ca asistent al directorului
de personal pentru o companie cu profil electronic. Si
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s-a grabit sd-mi spund cd nu-i prea place ce face! ,Am
un salariu destul de mare si am o viata destul de asigu-
ratd, dar stiti, nu pun suflet. Imi doresc si ma fi angajat la
o editurd sau la un ziar de cand am absolvit facultatea.”

Atitudinea lui Dan reflecta plictiseald, dezinteres.
Era cinic in legaturd cu multe lucruri. Nu va obtine
niciodata un succes adevdrat pana cand nu-si va pardsi
slujba actuala si nu va intra ca angajat la un ziar. Succe-
sul necesitd un efort sincer si numai dumneavoastra
puteti face pasii decisivi in aceastd directie pe care o
doriti cu tot sufletul.

Dacd Dan si-ar fi urmat visul, ar fi putut ajunge
expert in comunicare. lar pe termen lung ar fi castigat
mult mai mult si ar fi fost mult mai multumit de pro-
pria persoand decat va putea fi in alt domeniu.

A schimba o slujbd care nu va place pe una care va
place e ca si cum ati pune un motor de 500 de cai pu-
tere intr-o masind veche de zece ani.

Toti avem dorinte. Toti visam la ceea ce ne dorim
intr-adevar sa facem. Dar putini dintre noi ascultdm cu
adevarat glasul dorintei. In loc s ne supunem dorinte,
o indbusim. Se folosesc cinci arme pentru a ucide suc-
cesul. Anihilati-le. Sunt periculoase.

Auto-subestimarea. Ati auzit zeci de oameni spu-

nand: ,,As vrea sa devin doctor (sau director sau
artist in domeniul publicitar sau propriul meu sef), dar
nu sunt in stare”; ,N-am cap”; , As esua dacéd as incerca”;
,N-am educatie si/sau experienta”. Multi tineri ucid
dorinta prin bine cunoscuta auto-subestimare.

,,Siguremia”. Cei care spun ,,Am o slujba sigurd”
folosesc arma sigurantei pentru a-si indbusi visele.
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Concurenta: ,Scena e deja super-aglomeratd”, ,Oa-
menii din acest domeniu se calcd in picioare” sunt
observatii care ucid rapid dorinta.

Presiunea din partea pdrintilor. Am auzit sute de

tineri argumentand alegerea carierei cu replica:
,Mi-ar pldcea mult sd ma pregatesc pentru altceva, dar
pdrintii mad obligd sd fac asta si trebuie sa-i ascult.”
Cred cad majoritatea pdrintilor nu comanda intentionat
copiilor ce trebuie sd faca. Fiecare parinte inteligent
doreste ca fiul sau fiica lui sa aiba o viata de succes.
Daca tanarul explica rabddtor de ce preferd o altd carie-
rd, si dacd pdrintii acceptd sa asculte, nu vor fi conflicte.
Obiectivul comun al celor doua persoane in legatura cu
cariera tandrului este unul singur: succesul.

Responsabilitatea familiald. Atitudinea de tip ,Ar fi

5 fost intelept s& ma mut acum cinci ani, dar am

familie si nu ma pot schimba”, ilustreaza acest tip de
arma ce ucide succesul.

Anihilati aceste arme de ucidere a succesului! Reti-
neti, singura modalitate de a obtine o putere deplina
este de a porni in fortd, In directia a ceea ce doriti sa
faceti. Dacd va lasati in seama dorintei, veti castiga
energie, entuziasm, fortd mentald si chiar o sanatate
mai durabila.

Si niciodatd nu e prea tarziu sd va ldsati condus de
dorinta.

Majoritatea coplesitoare a oamenilor de succes
lucreaza mult mai mult de 40 de ore pe saptdamana. Si
nu-i auziti plangandu-se ca lucreaza prea mult. Oa-
menii de succes se concentrezd asupra scopului lor si
astfel castigd energie.
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Ideea este urmatoarea: energia creste, se fortifica
atunci cand aveti un tel bine definit si v-ati decis sa
urmdriti acel scop. Multi oameni, milioane chiar, pot
gdsi noi energii alegandu-si un tel si dand tot ce au mai
bun in ei in vederea Implinirii lui. Telurile vindeca plic-
tiseala. Telurile pot vindeca si multe boli cronice.

Sa privim ceva mai In profunzime puterea telurilor.
Cand va lasati in voia dorintelor, cand permiteti sd va
lasati obsedati de un anume scop, primiti puterea fi-
zicd, energia si entuziasmul necesare pentru a va im-
plini scopul. Dar mai primiti ceva, ceva la fel de pretios.
Primiti ,instrumentarul automat” care va ajutd sa va
indreptati direct spre obiectivul propus.

Lucrul cel mai uluitor la un scop adanc gravat in
suflet este cd vd impiedica sa va abateti de la drumul ce
duce la realizarea a ceea ce ne-am propus. Asta nu e
vorbdrie goala. Se intampld urmatorul lucru. Cand
cedati in fata scopului, scopul isi croieste drum in sub-
constientul dumneavoastra. Subconstientul intervine
mereu in acest joc. Constiinta nu, cu exceptia cazului In
care se pune de acord cu mecanismul de gandire al
subconstientului. Fard o cooperare deplind din partea
subconstientului, individul ezita, e nesigur, nehotarat.
Acum, daca v-ati interiorizat scopul in subconstient,
reactionati bine in mod automat. Constiinta este elibe-
ratd de o gandire corecta, in directia corecta.

Sd ilustram aceste afirmatii cu ajutorul a doud per-
soane ipotetice. Pe mdsurd ce veti citi, veti recunoaste
aceste personaje printre cunostintele dumneavoastra. Ti
vom numi Tom si Jack. Acestia doi se aseamana in toate
privintele, cu exceptia uneia singure. Tom are o ima-
gine deosebit de clard a ceea ce vrea sd ajunga. De acum
in zece ani isi imagineaza ca va fi vicepresedinte de cor-
poratie.
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Cum Tom s-a pus in slujba telului sdu, acesta ii sem-
naleazd prin intermediul subconstientului ce sa facd,
sau ce sd nu facd, astfel incat sd fie ajutat sd ajunga
unde doreste. Telul iti vorbeste in mod constant: ,Eu
sunt viziunea pe care vrei s-o transpui in realitate. Iata
ce trebuie s faci In acest scop.”

Telul lui Tom nu il poarta aiurea in generalitdti vagi.
1l directioneaza precis in tot ce face. Cand Tom cum-
pdrd un costum, telul vorbeste, iar Tom face alegerea
corecta. Telul 1i arata lui Tom ce pasi sa faca spre a pro-
gresa in slujba urmatoare, ce sd spuna la conferinta de
afaceri, ce sa facad atunci cand se naste un conflict, ce sa
citeasca, ce atitudine sa adopte. Dacd Tom deviaza pu-
tin de la directia doritd, instrumentarul lui automat,
addpostit bine in subconstientul sdu, il atentioneaza si
ii spune ce sa faca spre a relua drumul cel bun.

Telul lui Tom l-a facut pe acesta hipersensibil la
toate fortele multiple care-1 afecteazd la locul de munca.

Pe de alta parte, Jack, cum nu are nici un tel, nu are
nici instrumentarul automat care sa-1 ghideze. Se zapa-
ceste foarte usor. Actiunile lui nu reflectd nici o politica
personald elaborata. Jack se clating, 1si schimbd pare-
rile, ghiceste ce trebuie sa faca. Deoarece 1i lipseste con-
sistenta unui scop, Jack a apucat-o greoi pe calea bata-
torita catre mediocritate.

Imi permit si va sugerez s recititi acest capitol,
chiar acum. Interiorizati aceste concepte. Apoi priviti in
jur. Studiati esalonul de varf al persoanelor de succes.
Remarcati cum ele sunt in intregime, fara exceptie, de-
votate obiectivului lor. Remarcati cum viata unei per-
soane de mare succes graviteaza in jurul unui tel.

Lasati-vd in voia telului dumneavoastra. Complet.
Permiteti-i sa va obsedeze si sd va furnizeze instrumen-
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tarul automat de care aveti nevoie pentru a atinge acel
scop.

Fiecare dintre noi s-a trezit in vreo sambata dimi-
neatd fdard nici un plan, fard organizare mentald sau
scrisd care si infitiseze ce intentiondm si facem. In ast-
fel de zile nu realizam aproape nimic. Ne invartim de
colo-colo toata ziua, recunoscatori atunci cand s-a in-
cheiat in cele din urma. Insi, dacid am fi intampinat
acea zi cu un plan, am fi realizat multe.

Aceastd experienta obisnuitd ne oferd o lectie impor-
tanta: ca sa implinim ceva, trebuie sd ne facem planuri
in vederea implinirii.

Inainte de al doilea rizboi mondial, camenii nostri
de stiintd au vazut puterea potentiald ferecatd in atom.
Dar se stia relativ putin despre modalitatea de divizare
a atomului si eliberarea acelei puteri uriase. Cand Sta-
tele Unite au intrat in rdzboi, oameni de stiinta opti-
misti au vdzut puterea potentiald a bombei atomice. S-a
elaborat un program de lucru cu un singur scop precis:
construirea bombei atomice. Rezultatul e arhicunoscut.
In doar cativa ani, eforturile concentrate au dat roade.
Bombele au fost lansate, iar rdzboiul s-a incheiat. Dar
fara acel program precis pentru ducerea la indeplinire
a scopului, divizarea atomului ar fi fost probabil ama-
natd zece ani, poate si mai mult.

Stabiliti-va teluri in tot ceea ce faceti.

Marele nostru sistem de productie ar fi compromis
fara sperantd daca directorii de productie n-ar stabili si
n-ar respecta date-limitd si scheme de productie. Direc-
torii comerciali stiu ca vanzatorii vand mai mult cand li
se da o cantitate fixd de comercializat pe zi. Profesorii
stiu cd studentii isi scriu lucrdrile trimestriale la timp
cand este precizat un termen-limita.
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De acum, pe masura ce va apropiati de succes, sta-
biliti-va teluri: termene-limitd, zile fixe, cantitati auto-
impuse. Nu veti indeplini decat ceea ce planificati sa
indepliniti.

Conform doctorului George E. Burch de la Scoala
Universitard de Medicind de la Tulane, un expert in
studiul longevitdtii umane, multe lucruri determina
lungimea vietii: greutatea, ereditatea, regimul, tensiu-
nea psihicd, deprinderile personale. Dar dr Burch spune:
,Cea mai rapida cale spre sfarsit este sd va pensionati
si sa nu mai faceti nimic. Orice fiintd umana trebuie sa
isi pdstreze un interes in viatd daca vrea sa continue sa
traiasca.”

Fiecare dintre noi dispune de optiune. Pensionarea
poate fi inceputul sau sfarsitul. Atitudinea de tip ,nu
fac nimic altceva decét sd mananc, sd dorm si sd merg
de colo-colo” este echivalentd cu forma de pensionare
,va-otraviti-rapid”. Majoritatea celor care privesc pen-
sionarea ca pe finalul vietii pline de sens afla in curand
cd pensionarea este finalul vietii Insesi. Daca nu trdiesc
pentru ceva, daca nu au un tel, oamenii se topesc rapid.

Cealalta extremd, modul rational de pensionare este
metoda de tip ,mad voi Inalta in directia corectd si voi
incepe imediat”. Unul dintre cei mai remarcabili prie-
teni ai mei, Lew Gordon, si-a ales modalitatea de pen-
sionare. Ziua In care s-a pensionat Lew, acum cativa
ani, din slujba de vicepresedinte al uneia dintre cele
mai mari banci din Atlanta, a fost cu adevarat pentru el
Ziua Inceputului. A devenit consultant de afaceri. Iar
ritmul lui este uluitor.

Acum, la varsta de peste 60 de ani, are numerosi
clienti si este solicitat ca orator in toata tara. Unul dintre
proiectele lui speciale este ajutorul oferit consolidarii
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frétiei Pi Sigma Epsilon, o organizatie tanara, dar care
creste rapid, pentru agentii comerciali profesionisti si
directori comerciali. De fiecare datd cand 1l vad, mi se
pare cd Lew intinereste. Sufleteste, n-are mai mult de 30
de ani. Putini oameni pe care ii cunosc, de orice varstd
ar fi, se bucurd mai mult de viata decat acest domn in
varstd care s-a decis sd trdiasca.

Cei ce seamdnd cu Lew Gordon nu sunt batrani mo-
rocdnosi care-si plang de milad pentru cd sunt batrani.

Telurile, telurile clare pot tine o persoand in viata
atunci cand nimic altceva nu mai reuseste. Doamna D.,
mama unui prieten de-al meu din facultate s-a imbol-
ndvit de cancer cand fiul ei avea doar doi ani. Si mai
cumplit, sotul ei murise in urma cu numai trei luni ina-
inte sd-i fie pus diagnosticul. Doctorii i-au dat putine
sperante. Dar doamna D. nu avea de gand sa renunte.
Era hotarata sa-si vada fiul absolvent de facultate si
administrand un mic magazin pe care i-1 lasase sotul ei.
Au urmat numeroase interventii chirurgicale. De fie-
care datd, doctorii spuneau: ,Inci vreo cateva luni.”

Cancerul nu a fost niciodata vindecat. Dar acele ,ca-
teva luni In plus” au devenit doudzeci de ani. Si-a
vazut fiul absolvind facultatea. La sase sdptamani dupa
aceea, s-a stins.

Un tel, o dorintd arzatoare a fost suficient de puter-
nica pentru a indepédrta o moarte sigurd vreme de doua
decenii.

Folositi telurile pentru a trdi mai mult. Nici o cuce-
rire medicald de pe lume — si toti medicii vor accepta
acest lucru — nu este la fel de puternica in prelungirea
vietii pe cat este dorinta de a face ceva.

Persoana hotarata sa obtind un succes maxim in-
vatd principiul ca progresul se face pas cu pas. O casa e
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construitd cardmidd cu caramidd. Un joc de fotbal se
castiga cu fiecare partida. Un magazin devine mai mare
cu fiecare nou client. Orice Implinire insemnatd este
rezultatul unei serii de mici Iimpliniri.

Eric Sevareid, autor si corespondent bine cunoscut,
a publicat in Readers Digest (aprilie 1957) cel mai bun
sfat pe care l-a primit vreodatd, si anume principiul
,kilometrului urmator”. latd cateva fragmente din arti-
colul sau:

Jin timpul celui de-al doilea razboi mondial, impre-
und cu alti cativa oameni, a trebuit sd ne parasutam
dintr-un avion in stare tehnicd proastd, proiectat in
America pentru transportul de pasageri, in jungla mun-
toasd de la granita dintre Burma si India. Au trecut sdp-
tamani bune pana cand ar fi putut sa ajunga la noi o
expeditie de salvare bine dotatd, si de aceea am inceput
atunci un mars dureros si anevoios cdtre India civilizata.
Ne astepta un drum de aproape 225 de kilometri, de
traversat munti sub arsita de august si ploile musonice.

In prima ora a marsului, mi s-a infipt un crampon de
la un bocanc adanc in picior; pand seara, aveam basici
sangerande cat monezile de 50 de centi pe ambele pi-
cioare. Puteam oare sda merg 225 de kilometri? Puteau
ceilalti, multi intr-o stare mai deplorabilda decat mine,
sd ajungd la capdtul drumului? Eram convinsi cd nu.
Dar puteam merge schiopdtand pand la acea creastd,
puteam ajunge panad la satul urmadtor unde sa petrecem
noaptea acasa la prietenii pe care aveam sa ni-i facem.
Si evident, nu trebuia sa facem decét atat...

Cand am renuntat la slujba si la salariul meu pentru
a scrie o carte de un sfert de milion de dolari, n-am
putut suporta sa cuprind cu gandul toatd amploarea
proiectului. As fi pardsit cu sigurantd ceea ce a devenit
cea mai mare sursd de mandrie profesionala pentru
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mine. Am incercat sd nu ma gandesc decat la paragra-
ful urmator, nu la pagina urmatoare si in nici un caz la
capitolul urmator. Astfel, timp de sase luni bune, n-am
facut altceva decat sa scriu paragraf dupa paragraf.
Cartea «s-a scris singurd».

Cu ani de zile in urmd, am Inceput sa colaborez cu
radio-ul si sa scriu, zilnic, cate o tabletd; astazi, numa-
rul lor se ridicd la 2 000. Daca mi s-ar fi cerut atunci sa
semnez un contract pentru «2 000 de tablete» as fi refu-
zat pentru cd as fi fost Infricosat de amploarea uriasa a
acestei sarcini. Dar nu mi s-a cerut sa scriu decat una, si
apoi pe urmatoarea, si n-am facut mai mult decat atat.”

Principiul «kilometrului urmator» a functionat pentru
Eric Sevareid si va functiona si pentru dumneavoastra.

Metoda numitd pas-cu-pas este singura modalitate
inteligenta de a atinge orice obiectiv. Cea mai buna for-
muld de renuntare la fumat de care am auzit, cea care a
functionat la prietenii mei mai mult decat oricare alta,
este numita metoda de ord-cu-ora. In loc sd incerce sa
atingd telul suprem — eliberarea de aceastd depindere
— hotdrandu-se pur si simplu sd nu mai fumeze nicio-
datd, persoana se hotdrdste sd nu mai fumeze in ora
urmatoare. Cand s-a incheiat ora, fumatorul isi reinno-
ieste pur si simplu hotdrarea sa nu mai fumeze pentru
incd o ord. Mai tarziu, pe masurd ce dorinta sldbeste,
perioada creste la doud ore, apoi la o zi. In cele din
urma, va veti atinge scopul. Cel care vrea sa se elibe-
reze de o deprindere dintr-o datd esueazd, cdci nu poate
suporta durerea psihologicd. O ord e usoard; , pentru
totdeauna” e un lucru dificil.

Daca doriti sa atingeti orice obiectiv, trebuie sa apli-
cati metoda pas-cu-pas. Un director tanar ar trebui sa
considere orice Insdrcinare, indiferent cat de neinsemnatad
ar fi, ca o ocazie de a face un pas inainte. Un vanzator
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se calificd pentru responsabilitdti de conducere cu fie-
care lucru pe care il vinde.

Pentru un preot fiecare predicd, pentru un profesor
fiecare curs, pentru un om de stiintd fiecare experiment,
pentru directorul unei afaceri fiecare conferintd este un
prilej de a face un pas inainte spre un tel mai important.

Céteodata ni se pare cd cineva cucereste succesul
dintr-o data. Dar dacd verificati biografiile oamenilor
care par cd au ajuns In varful ierarhiei dintr-o data, veti
descoperi ca terenul a fost pregatit cu atentie dinainte.
Iar acei oameni ,,de succes” care-si pierd faima la fel de
rapid cum au si castigat-o, sunt doar niste impostori
care nu si-au construit o fundatie solida.

Exact ca o cladire frumoasa care e construitd din cara-
mizi, fiecare dintre ele putand sa parad nesemnificativa,
exact in acelasi fel se constuieste si o viata de succes.

Faceti urmatorul lucru: Porniti pe drumul care duce
la telul dumneavoastrd suprem facand cu urmatoarea
dumneavoastrd Insadrcinare, oricit de neinsemnatd ar
parea, un pas in directia corecta. Intipariti-va aceasta
intrebare in minte si folositi-o ca sa evaluati tot ceea ce
faceti: , Voi ajunge astfel unde doresc?” Daca raspunsul
e nu, renuntati; daca e da, perseverati.

E limpede. Nu ajungem la succes printr-un plonjon
hotdrat. Ajungem acolo pas cu pas. Un plan excelent
constd in stabilirea unor cote lunare de implinire.

Examinati-va. Decideti-va care sunt lucrurile precise
care va vor conduce spre o eficientd sporitd. Folositi
formularul de mai jos ca pe un ghid. Sub fiecare titlu
important, notati lucrurile pe care le veti face in urma-
toarele 30 de zile. Apoi, dupa incheierea celor 30 de
zile, verificati-va progresul si stabiliti-va un alt plan de
30 de zile. Nu renuntati niciodata sa exersati cu lucrurile
,minore” care va vor pregati pentru telurile mari.
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Ghid de progres in 30 de zile

De aziin .................. , Voi

A. Renunta la aceste obiceiuri (sugestii):

1. 5S4 aman lucrurile.

2. 5a vorbesc urat.

3. 54 ma uit la televizor mai mult de o ord pe zi.
4. 5a barfesc.

B. Adopta aceste deprinderi (sugestii):
1. O examinare atentd a propriei infdtisdri, in fie-
care dimineatd, in oglinda.
2. O planificare atentd a muncii de a doua zi in
seara precedenta.
3. Complimente adresate celorlalti cu orice ocazie
posibila.
C. Spori valoarea mea in fata sefului In urmatoarele
feluri (sugestii):
1. Imi voi antrena mai bine subordonatii.
2.Voi invdta mai mult despre compania mea,
despre ce produce si ce clienti deserveste.
3. Voi face trei propuneri concrete pentru a-mi
ajuta compania sd devina mai eficientd.

D. Spori valoarea mea in familie in urmaétoarele fe-

luri (sugestii):

1. Voi aprecia mai mult lucrurile madrunte pe care le
face sotia mea si pe care inainte nu le apreciam.

2. O data pe sdptdmanad, voi face un program spe-
cial pentru intreaga mea familie.

3. O ord pe zi, voi acorda atentia mea integrala fa-
miliei.
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E. Ascuti spiritul In urmatoarele feluri (sugestii):
1. Voi dedica doud ore pe sdptamana citirii unor
reviste de specialitate.
2. Voi citi un ghid scris de un autodidact.
3. Imi voi face noi prieteni.
4. Voi petrece 30 de minute pe zi meditand in li-
niste, fard sa fiu tulburat.

Data viitoare cand va intalniti cu o persoand deo-
sebit de echilibratd, de slefuita si eficienta reamintiti-va
ca nu s-a nascut astfel. Printr-un enorm efort constient,
investit zi de zi, persoana respectivd a ajuns ceea ce
este. Daca doriti rezultate, trebuie s va dedicati fiecare
zi consoliddrii deprinderilor noi si pozitive si distru-
gerii deprinderilor vechi si negative.

Elaborati-va propriul plan de progres pe o perioada
de 30 de zile chiar acum.

Adeseori, cand vorbesc despre stabilirea telurilor, se
gdseste cate cineva care sd spund: ,Stiu cd e important
sd muncesc pentru indeplinirea unui plan, dar atat de
adesea se Intampla lucruri care imi rastoarna planurile.”

E adevdrat cad existda multi factori care va scapd de
sub control si care va afecteaza intr-adevar destinatia.
In familia dumneavoastra poate interveni o boala grea
sau chiar moartea, slujba pe care o detineti poate fi
pierdutd, vi s-ar putea Intdmpla un accident.

Iata o concluzie pe care trebuie sd ne-o intiparim in
minte: pregatiti-vd sd faceti cotituri in drumul dumneavoas-
trd. Daca ati conduce pe o stradd si ati vedea un indica-
tor de tip «Drum iInchis», n-ati rdimane blocat acolo si
nici nu v-ati intoarce acasa. Drumul inchis nu inseamna
decat cd nu puteti ajunge la destinatia propusa urmand
acel drum. Puteti gasi usor alt drum de urmat ca sa
ajungeti unde doriti.
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Observati ce fac conducatorii militari. Cand elabo-
reazd un plan perfect pentru a atinge un obiectiv, nu
uitd sa pund pe hartd si planuri alternative. Daca se
intdmpla ceva nepregatit care exclude planul A, ne pu-
tem Indrepta spre planul B. Stati linistit intr-un avion
chiar daca stiti ca aeroportul e inchis, pentru ca stiti ca
pilotul are terenuri de aterizare alternative si o rezerva
suficientd de combustibil.

Existd rareori persoane care au atins un succes consi-
derabil si care sa nu fi infruntat greutdti — chiar multe.

Cand facem un ocol, nu trebuie sd ne schimbdm sco-
purile. Pur si simplu aborddm o cale diferita.

Ati auzit probabil adeseori multe persoane spunand
cate ceva precum: , O, cat Imi doresc sd fi cumpadrat in
19... actiuni ale companiei X. As avea acum o gramada
de bani.”

Evident, oamenii se gandesc sd investeascd In actiuni
sau obligatiuni, proprietati imobiliare sau alt tip de
proprietdti. Dar cel mai insemnat si cel mai rentabil fel
de investitie este auto-investitia, achizitionarea lucruri-
lor care consolideaza puterea mentala si performanta.

O afacere de progres stie cd viitorul ei de succes de
azi in cinci ani nu depinde de ceea ce va face de azi in
cinci ani, ci mai degrabd de ceea ce face, ce investeste
anul acesta. Profitul vine dintr-o singura sursa: investitia.

Este aici cate o lectie pentru fiecare din noi. Pentru a
obtine un profit, pentru a fi recompensati suplimentar
fata de un salariu ,normal” in anii ce urmeazs, trebuie
sd investim in noi Ingine. Trebuie sa investim in Impli-
nirea propriilor teluri.

Iatd doud auto-investitii solide care ne rdsplatesc cu
profituri frumoase in anii ce urmeaza:
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Investiti in educatie. O educatie solida este inves-

1 titia sigurd pe care o puteti face in dumneavoas-
trd insivd. Dar sd ne asigurdm ca intelegem ce in-
seamnd educatia. Unii mdsoard educatia dupa cati ani
au petrecut in scoald, dupa numaérul diplomelor, certifi-
catelor si gradelor. Dar abordarea cantitativd a edu-
catiei nu produce neapdrat o persoand de succes. Ralph
J. Cordiner, presedinte al Companiei General Electric,
exprima astfel atitudinea directorilor de varf in ceea ce
priveste educatia: ,Doi dintre cei mai remarcabili prese-
dinti ai nostri, dl Wilson si dl Coffin, n-au avut niciodata
sansa sd meargd la facultate. Desi cativa dintre angajatii
nostri de azi au doctorate, 12 din 41 nu au absolvit o fa-
cultate. Pe noi ne intereseaza competenta, nu diplomele.
O diploma sau un grad va pot ajuta sa obtineti o slujbd,
dar nu va vor garanta progresul in aceasta functie. In
afaceri conteaza competenta, nu diplomele.”

Pentru altii, educatia inseamna cantitatea de infor-
matii pe care o persoand le-a inmagazinat in creier. Dar
metoda ,absorbantd” de educatie nu va va conduce
acolo unde doriti sd ajungeti. Vom depinde din ce in ce
mai mult de cdrti, dosare, aparatura si informatii de
arhiva. Daca nu putem face mai mult decat un instru-
ment, suntem in mare dificultate.

Educatia reald, cea in care meritd sa investim, este
aceea care ne intareste si ne deschide mintea. Unitatea
de masura a educatiei cuiva este deschiderea dovedita
in gandire — pe scurt, pertinenta gandurilor sale.

Educatia Inseamna orice Imbundtateste gandirea. Si
va puteti educa in multe feluri. Dar, pentru majoritatea
oamenilor, cele mai eficiente surse de educatie sunt cole-
giile si universitatile apropiate. Ele se ocupa de educatie.

Dacd n-ati mai intrat de mult intr-un colegiu, va
asteaptd niste surprize minunate. Veti fi multumit de
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oferta larga de cursuri disponibile. Veti fi si mai incan-
tat sd descoperiti pe cei ce se duc la scoald dupad servi-
ciu. Nu ratati, ci mai degrabd persoane cu mare poten-
tial, dintre care multe detin deja pozitii foarte respons-
abile. Intr-un curs seral de 25 de persoane pe care l-am
sustinut recent, aveam ca student un proprietar al unui
lant de 12 magazine, doi achizitioneri pentru un lant
national de alimente, patru ingineri licentiati, un colo-
nel de aviatie si alti cativa cu statut similar.

In zilele noastre, multi obtin diplome la cursuri se-
rale, dar diploma, care nu este in cele din urma decat o
foaie de hartie, nu este motivatia esentiald. Merg la
scoald ca sd-si consolideze mintea, o cale sigurd de a
investi Intr-un viitor mai bun.

Si nu va inselati. Educatia e o afacere buna. O inves-
titie de numai 75 $ sau 100 $ véd va asigura o seard pe sdp-
tdmana in scoald un an intreg. Calculati costul ca procent
din salariul dumneavoastrd brut si apoi intrebati-va:
,Nu meritd viitorul meu aceastd investitie mica?”

De ce sa nu luati o hotdrare de investitie chiar acum?
S-o numim: Scoala: O seard pe saptimand pentru tot restul
vietii. Va va mentine spiritul tandr, alert, adept al pro-
gresului. Vd va mentine aproape de zonele dumnea-
voastrd de interes. Si va va ajuta sa va inconjurati de alti
oameni cu destinatii importante.

Investiti in ideile care vd ajutd sd porniti la drum.
2 Educatia va ajutd sa vda modelati mintea, sd o dez-
voltati, sd o antrenati sa abordeze situatii noi si sa
rezolve probleme. Ideile care va ajutd sd demarati slu-
jesc un scop anume. Ele vd hranesc mintea, va oferd
material constructiv de prelucrat.
Care sunt cele mai bune surse ale unor astfel de idei?
Sunt multe, dar pentru a obtine o rezerva constantd de
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idei de calitate 1naltd, de ce nu faceti urméatorul lucru:
decideti-vad sd cumpadrati mdcar o carte stimulantd pe
luna si sd va abonati la doua reviste sau ziare care sa
puna accent pe idei. Contra unei sume minore si a unui
timp minim, puteti avea acces la ideile celor mai buni
ganditori de peste tot.

Intr-o zi, la un pranz, l-am surprins pe un individ
spunand: ,Dar costd 20 $ pe an. Nu-mi pot permite sa
cumpéar Wall Street Journal.” Insotitorul siu, desigur o
persoand mult mai orientatd spre succes, i-a replicat:
,Eibine, eu am descoperit cd nu-mi pot permite sa nu-1
cumpar.”

Din nou, luati in seama exemplele oamenilor de suc-
ces. Investiti in dumneavoastra insiva.

SA ACTIONAM

Acum, pe scurt, puneti in practicd urmatoarele prin-
cipii care vd garanteaza succesul:

Hotarati-va clar incotro va indreptati. Vizualizati-va pe
dumneavoastra insiva de azi in zece ani.

Scrieti un plan pe zece ani. Viata dumneavoastra e prea

2imp0rtant5 ca s-o ldsati pe seama hazardului. Puneti pe
hartie tot ce doriti sa impliniti la serviciu, acasa si in
sectorul social.

Lasati-vd in seama dorintelor. Stabiliti-va teluri pentru

3a castiga mai multd energie. Stabiliti-va teluri ca sa aveti
impliniri. Stabiliti-va teluri si veti trdi o adevarata sa-
tisfactie.

4Permiteti ca principalul dumneavoastra tel sd devina

pilotul dumneavoastrd automat. Cand va lasati absor-
bit de acest tel, va veti vedea luand deciziile corecte
pentru a va atinge scopul.
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SImpliniti-vé scopul pas cu pas. Considerati fiecare sar-
cind pe care o duceti la indeplinire, indiferent de cat de
neinsemnatd ar parea, un pas citre felul dumneavoastra.

6Propuneti-vi teluri pe 30 de zile. Efortul zilnic renteaza.

7Obi§nuiti-v5 sd faceti ocoluri. Un ocol nu inseamna de-
cit un nou drum. Nu ar trebui sid insemne niciodata
abandonarea scopului.

Investiti in dumneavoastra insivd. Achizitionati acele

8lucruri care consolideaza puterea mentala si eficienta.
Investiti in educatie. Investiti in ideile care va ajuta sa
porniti la drum.




13

Cum sa ganditi ca un conducator

Reamintiti-va cd nu vd impinge nimeni spre un suc-
ces important. Mai degraba, sunteti ridicat acolo de
cdtre cei care va sunt colegi si subalterni.

Obtinerea unui succes insemnat necesita sprijinul si
cooperarea celorlalti. Pentru a castiga acest sprijin si
aceastd cooperare, trebuie sa fiti un conducator abil.
Succesul si capacitatea de a conduce — tradusd prin
faptul ca ii determinati pe altii sa facd lucruri pe care nu
le-ar face din proprie initiativd — merg mana in mana.

Principiile care produc succesul, deja explicate in
capitolele anterioare, constituie un echipament valoros
care vd ajutd sd vd dezvoltati capacitatea de conduca-
tor. In acest stadiu, trebuie si stipaniti patru reguli sau
principii specifice unui conducator care ii determina pe
altii sa faca lucruri pentru noi in birouri de directori, in
afaceri, cluburi sociale, acasd, oriunde intdlnim oameni.

Aceste patru requli sau principii specifice unui conducd-
tor sunt:

1. Faceti un schimb mental cu persoana pe care do-
riti sd o influentati.

2. Ganditi-va: Care este modalitatea umand de a re-
zolva aceastd problema?
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3. Ganditi-va la progres, credeti in progres, cautati
progresul.

4. Rezervati-vd timp sd vorbiti cu dumneavoastra
insiva.

Daca puneti in aplicare aceste reguli, veti obtine re-
zultate. Dacd le aplicati in toate situatiile cotidiene, veti
indepdrta misterul legat de acel cuvant placat cu aur,
conducerea.

Sa vedem cum:

Regula numdarul 1 a conducitorului: Faceti schimburi
mentale cu persoana pe care doriti sa o influentati.

Schimbul mental cu persoana pe care doriti s-o
influentati este o cale magica de a face ca ceilalti — prie-
teni, asociati, clienti, angajati — sd actioneze asa cum
vreti dumneavoastrd. Studiati aceste doua ilustrari si
veti vedea de ce.

Ted B. lucra la televiziune in domeniul acordérii drep-
turilor de autor si era director al unei importante
agentii de publicitate. Cand agentia a obtinut un nou
client, un fabricant de pantofi pentru copii, lui Ted i s-a
incredintat responsabilitatea mai multor spoturi publi-
citare de televiziune.

La vreo lund dupa lansarea campaniei a devenit evi-
dent ca publicitatea contribuia cu putin sau cu mai
nimic la o circulatie mai rapida a produsului in reteaua
de comercializare cu amanuntul. Se concentrase atentia
doar asupra spoturilor de televiziune pentru cd in multe
orase acesta era singura modalitate de publicitate.

Prin sondarea telespectatorilor, s-a descoperit cd un
procent de numai 4 la sutd considera ca reclama era pur
si simplu geniala, ,una dintre cele mai bune”.

Restul de 96 la suta erau fie indiferenti la reclame, fie,
pe sleau, credeau cd ,sunt infecte”. Au apdrut sute de
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comentarii de genul: ,E aiurea. Sund ca ritmul Orches-
trei din New Orleans la 3 dimineata”; ,Copiilor mei le
plac cel mai mult reclamele TV, dar cdnd o dau pe aia
cu pantofii, se ascund fie in baie, fie in frigider”; ,Cred
cd e 0 dovadd de mare tupeu. Mi se pare mie ca cineva
vrea sd pard mai destept decat e”.

S-a petrecut ceva foarte interesant cand toate inter-
viurile au fost puse laolaltad si analizate. Cei 4 la suta
cdrora le placuse reclama semanau mult cu Ted In ceea
ce priveste salariul, educatia, gradul de sofisticatie, inte-
resele. Restul de 96 la suta erau cu siguranta intr-o alta
clasa ,,socio-economicd”.

Reclamele lui Ted, care au costat aproape 20 000 $,
au esuat deoarece Ted s-a gandit numai la propriile
interese. Pregatise spoturile gandindu-se la felul in care
cumpadra el pantofi, nu marea majoritate a oamenilor. A
construit niste reclame care ii placeau [ui personal, nu
marii mase a telespectatorilor.

Rezultatele ar fi fost cu totul altele daca Ted s-ar fi
facut ecoul tipului de gandire al oamenilor si dacd si-ar
fi pus doud intrebdri: ,Dacd as fi pdrinte, ce fel de re-
clama m-ar face sd vreau sa cumpdr acei pantofi?”;
,Dacd as fi copil, ce fel de reclama m-ar face sd ma duc
la mama si tata si sd le spun ca imi doresc acei pantofi?”

De ce a esuat Joan ca vinzitoare. Joan este o atragdtoare
tanard de 24 de ani, inteligentd si cu educatie aleasa. Ime-
diat dupa primul an de facultate, Joan s-a angajat ca
vanzatoare intr-un magazin de confectii cu preturi de la
nivel scdzut la mediu. A fost recomandatd In cuvinte
stralucite: , Joan are ambitie, talent si entuziasm”, spunea
o scrisoare. ,li este garantat un succes insemnat.”

Dar Joan nu a obtinut ,,un succes insemnat”. Ea n-a
rezistat decat opt luni ca vanzatoare, apoi si-a luat alta
slujba.



CUM SA GANDITI CA UN CONDUCATOR 301

1l cunosteam bine pe seful ei si intr-o zi 1-am intrebat
ce se intamplase.

,Joan e o fatd minunata si are multe calitdti extra-
ordinare”, mi-a spus el. ,Dar are un defect important.”

,Care este acesta?” l-am iIntrebat.

,Eibine, Joan cumpdra mereu marfa care i pldcea ei,
dar nu si marii majoritdti a clientilor nostri. Selecta sti-
luri, culori, materiale si preturi care ii conveneau fara
sd-i pese de gusturile clientilor nostri. Cand 1i sugeram
cd o anume linie nu e buna pentru noi, ea spunea: «O,
dar le va pldcea nespus de mult. Cu sigurantd. Cred ca
se va vinde repede.»”

Joan fusese crescutd intr-o familie aleasa. Fusese edu-
catd In spiritul calitatii. Pentru ea, pretul nu era impor-
tant. Joan nu putea privi hainele prin ochii unei per-
soane cu salariu de la mic la mediu. Deci marfa pe care
o cumpdra pur si simplu nu se potrivea.

Concluzia este urmatoarea: ca sa-i convingeti pe cei-
lalti s& doreascé sa faca ceea ce doriti dumneavoastra sa
facd, trebuie sd vedeti lumea prin ochii lor. Cand faceti
schimburi mentale, iese la iveald secretul influentarii
celorlalti. Un prieten, comerciant de mare succes, mi-a
spus cd petrece mult timp anticipAnd cum vor aprecia
clientii prezentarea. Dacd face un schimb mental cu pu-
blicul, vorbitorul va elabora un discurs mai interesant,
mai la obiect. Dacd face schimb mental cu angajatii, seful
va oferi instructiuni mai eficiente, mai bine primite.

Un tandr director de credite mi-a explicat cum a
functionat aceastd tehnica pentru el.

,Cand am ajuns In acest magazin (un magazin de
confectii de marime mijlocie), ca asistent al directorului
de credit, mi s-a incredintat slujba ce consta In manui-
rea corespondentei de colectare. M-au dezamadgit scri-
sorile de colectare ale magazinului. Erau socante, pline
de insulte si amenintdri. Le-am citit si m-am gandit
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«Doamne, m-as infuria la culme dacéd as primi astfel de
scrisori. N-as mai plati niciodatd.» Deci, m-am pus pe
treaba si am inceput sa scriu acea scrisoare care, daca as
primi-o, m-ar determina sa pldtesc o chitantd neachi-
tatd. A mers. Punandu-ma in pielea clientului care nu
platise, am Incasat sume record.”

Numerosi candidati politici pierd alegerile pentru ca
nu reusesc sa se vada prin ochii alegatorului tipic. Un
candidat politic la o functie de importantd nationala
aparent la fel de bine calificat ca si contracandidatul
sdu, a pierdut la o diferentd uriasd pentru un singur
motiv. A folosit un vocabular pe care doar putini alega-
tori 1l puteau Intelege.

Pe de altd parte, contracandidatul sdu a gandit in
termenii interesului alegatorilor. Cand le-a vorbit fer-
mierilor, a folosit vocabularul lor. Cand a vorbit in fata
muncitorilor dintr-o fabricd, a folosit cuvinte care le
erau cunoscute. Cand a vorbit la televizor, s-a adresat
Alegdtorului tipic, nu Profesorului Universitar.

Retineti acest lucru: ,Ce as crede despre acest lucru
dacd as fi in locul celuilalt?”” Pregateste astfel drumul
cdtre actiuni de mare succes.

Daca va ganditi la interesele celor pe care doriti sa-i
influentati, utilizati o regula care functioneaza de fie-
care datd. Acum cativa ani, un mic fabricant de pro-
duse electronice a inventat o sigurantd care nu va sdri
niciodata. Pretul de vanzare stabilit a fost de 1,25 $, si
apoi a angajat o agentie de publicitate care sa-i promo-
veze produsul.

Seful contabil pus imediat in fruntea operatiunii
publicitare a dovedit mult entuziasm. Planul lui era sa
acopere intreaga tara cu publicitate la televizor, radio si
in presa scrisa. ,,Asta e”, a spus el. ,,in primul an vom
vinde 10 milioane de bucati.” Consilierii lui au Incercat
sd-1 prevind, spunandu-i ca sigurantele nu sunt articole
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foarte populare, cd nu au incarcdtura romanticd, iar
oamenii vor sd le cumpere la un pret cat mai scazut.
Consilierii i-au spus: , De ce n-am folosi magazinele se-
lecte si nu le-am vinde celor cu salarii mari?”

Sfaturile lor nu au fost luate in seamd, iar campania
de masad a avut rezultate slabe, si a fost contramandatd in
sase sdptdmani din cauza ,rezultatelor dezamagitoare”.

Problema era urmatoarea: directorul de publicitate
privise sigurantele cu pret ridicat din perspectiva lui,
perspectiva unei persoane care castigda 75 000 $ pe an.
N-a reusit sd vadd produsul din perspectiva masei
largi a consumatorilor — cei cu un venit de nivel
9 000 $-15 000 $. Dacé s-ar fi pus in locul lor, ar fi avut
intelepciunea sa directioneze campania inspre grupu-
rile cu salarii mai mari, iar afacerea ar fi fost salvata.

Cultivati-va puterea de a gandi la fel cu cei pe care
doriti sa i influentati. Exercitiile de mai jos va vor ajuta.

Exersati schimbul mental

EXERCITII
SITUATII PENTRU CELE MAI BUNE REZULTATE,
INTREBATI-VA:
1. Cand dau cuiva instructiuni ,Dacd privesc aceastd situatie din
la serviciu punctul de vedere al unei per-

soane novice, oare m-am expri-
mat clar?”

2. Cand scriu un text publicitar ,Daci as fi un client tipic, cum as
reactiona la aceastd reclama?”

3. Manierele la telefon ,Daca as fi cel cu care vorbesc,
ce-as crede despre vocea si ma-
nierele mele la telefon?”

4. Cand ofer un cadou ,,Mi-ar placea mie sd primesc acest
cadou?” sau ,ii va plicea lui”?
(Adeseori diferenta este uriasa.)
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SITUATIL

5. Felul in care dau ordine

6. Studiile copiilor

7. Felul in care arat

8. Pregétirea unui discurs

9. Distractia

PENTRU CELE MAI BUNE REZULTATE,
INTREBATI-VA:

,Mi-ar pldcea sd indeplinesc or-
dine dacd mi-ar fi transmise asa
cum fac eu cu ceilalti?”

,Dacd as fi in locul copilului —
luand in consideratie varsta lui,
experienta si emotiile — cum as
reactiona la aceasta materie?”

,,Ce as crede eu despre seful meu
dacéd s-ar imbraca asemenea mie?”

,Dacd iau in consideratie prove-
nienta si interesele publicului, cum
as aborda aceastd remarca?”

,Dacd as fi in locul oaspetilor
mei, ce fel de mancare, muzica si
distractie mi-ar pldcea cel mai
mult?”

Puneti in aplicare aceste principii de schimb mental
in favoarea dumneavoastrd:

1. Luati in consideratie situatia celuilalt. Puneti-va
in locul lui. Retineti: interesele lui, veniturile, inte-
ligenta si provenienta lui pot fi sensibil diferite de

ale dumneavoastra.

2. Acum puneti-va intrebarea: ,Dacd as fi in locul
lui, cum as reactiona la asta?” (Indiferent ce doriti
dumneavoastra ca el sa faca.)

3. Apoi faceti ceva care v-ar impresiona dacd ati fi in

locul celuilalt.

Regula numdrul 2 a conducitorului: Ganditi-va. Care
este modalitatea umana de a rezolva aceasta problema?
Oamenii abordeazad in mod diferit situatiile ce im-
plicd conducerea. O abordare este asumarea pozitiei
unui dictator. Dictatorul ia toate hotdrarile fara sa-i
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consulte pe cei implicati. Refuza sa asculte parerile sub-
ordonatilor sdi pentru cd, probabil, in adancul sufletu-
lui, 1i e teamd cd subordonatul s-ar putea sd aibad drep-
tate si asta l-ar face sa-si piardd din autoritate.

Dictatorii n-au viata lunga. Angajatii s-ar putea sa se
prefacd loiali o vreme, dar nelinistea lor transpare in
curand. O parte din angajati pleacd, iar cei ce raman se
aliaza si comploteaza impotriva tiranului. Rezultatul
este cd organizatia nu mai functioneaza fara probleme.
Dictatorul e pus intr-o lumina defavorabila fata de
seful Tui.

Cea de-a doua tehnica a conducerii este abordarea
rece, mecanicd, de tip ,Sunt-un-manual-de-reguli”. Cel
ce utilizeazd aceastd abordare aplicd totul conform
unor reguli stricte. Nu intelege cé fiecare reguld, strate-
gie sau plan nu e altceva decat un ghid pentru situatii
concrete. Pretinsul conducator considera cd oamenii sunt
masini. Si, mai mult decat orice, oamenilor le displace
sd fie tratati ca niste roboti. Expertul in eficientd rece si
impersonal e departe de ideal. ,Robotii” care lucreaza
pentru el nu isi pun in practicd decat o parte din energie.

Cei care urcd pe indltimi uluitoare ale ierarhiei, folo-
sesc 0 a treia abordare pe care o numim ,,Sa fim oameni”.

Acum cétiva ani, am lucrat indeaproape cu John S.,
director al departamentului de dezvoltare inginereasca
al unui important producator de aluminiu. John a pus
stdpanire pe tehnica numitd ,Sd fim oameni” si se
bucura de beneficiile pe care le avea. In zeci de feluri
marunte, John ficea in asa fel incat actiunile sale s&
spund: ,Sunteti o fiintd umana. Va respect. Doresc sa
va ajut In orice fel pot.”

Cand cineva dintr-un alt oras s-a angajat in departa-
mentul sdu, John s-a strdduit enorm sd-1 ajute sa ga-
seascd o locuintd convenabila.
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In colaborare cu secretara si alte doua angajate, a
organizat petreceri de ziua fiecdrui salariat al sau. Nu
l-au afectat cele cam 30 de minute necesare pentru
aceastd treabd; mai degrabd, a fost o investitie in loiali-
tate si actiune.

Cand a aflat cd unul dintre angajatii sdi apartine
unei religii minoritare, John l-a chemat si i-a explicat ca
poate aranja ca el sd dispund de zile libere pentru sar-
batorile religioase care nu sunt cele obisnuite.

Cand un salariat sau cineva din familia unui salariat
se imbolnavea, John isi aducea aminte. Isi lua timp sa-si
felicite personalul in mod individual pentru implinirile
din afara serviciului.

Dar cea mai mare dovada a filozofiei umaniste a lui
John se evidentia in modul cum rezolva el problema
unei concedieri. Unuia dintre salariatii angajati de pre-
decesorul lui John ii lipsea pur si simplu aptitudinea si
interesul pentru munca prestata. John aborda problema
stralucit. Nu folosea procedura conventionald de a-l
chema pe salariat in birou, ddndu-i intai vestea proasta
si apoi 15 sau 30 de zile de preaviz.

In schimb, facea doud lucruri inedite. Mai intai, i
explica angajatului de ce ar fi in beneficiul lui personal
sd gdseascd o slujpd noud in care aptitudinile si intere-
sele sale ar fi mai folositoare. Lucra aldturi de angajat si
il punea in legaturd cu un consultant profesional repu-
tat. Apoi, mai facea ceva care nu intra in atributiile sale.
1l ajuta pe salariat sa gdseasca o slujbd noua stabilind
interviuri cu directori ai altor companii unde pricepe-
rile salariatului erau solicitate. La numai 18 zile dupa
anuntarea ,concedierii”, angajatului ii era asigurata o
situatie foarte promitatoare.

Aceastd procedura de concediere m-a intrigat, deci
l-am rugat pe John sd-mi explice motivatia lui. Mi-a
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explicat in felul urmadtor: ,Mi-am Intipdrit in minte o
maximd veche”, a inceput el. ,,«Cine e In puterea altuia,
e ca si sub protectia lui.» N-ar fi trebuit sa-1 angajam pe
acest om de la inceput, pentru ca nu e potrivit pentru o
astfel de activitate. Dar dacd am facut acest lucru, macar
atata pot face pentru el, sa-i asigur alt loc de munca.

Oricine”, a continuat John, , poate s facd angajari.
Dar testul unui conducator adevarat este modul in care
se descurcd cu concedierile. Ajutandu-1 pe angajat sa-si
gdseasca alt loc de muncd inainte sa ne pardseasca, am
consolidat siguranta tuturor angajatilor din departa-
mentul meu. Le-am dat un exemplu al faptului ca ni-
meni nu e parasit pur si simplu in strada, atata vreme
cat conduc eu.”

Nu va inselati. Un conducdtor de umanismul lui John
are succes. John nu era barfit in secret. Toti 1i erau fideli
si 1l ajutau in mod neconditionat. Avea o slujba deo-
sebit de sigurd pentru cd oferea slujbe sigure angaja-
tilor sai.

De aproape 15 ani, sunt prieten cu un tip numit Bob
W. Bob are acum aproape 60 de ani. A pornit de la zero.
Cu o educatie de tip reusesti-sau-pierzi si fard bani, Bob
a fost concediat in 1931. Dar a fost dintotdeauna un
luptator. Cum n-a stat niciodata degeaba, Bob si-a des-
chis un atelier de tapiterie in garajul propriu. Multu-
mitd eforturilor sale neobosite, afacerea a progresat
intr-o fabrica de mobild moderna ce are azi peste 300 de
angajati.

Astazi, Bob e milionar. Nu-si mai face griji pentru
bani si lucruri materiale. Dar Bob este bogat si in alte
feluri. E un milionar In prieteni, multumire si satisfactie.

Dintre toate calitatile minunate ale lui Bob, se deta-
seazd uriasa lui dorintd de a-i ajuta pe ceilalti. Bob este
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omenos si este specialist In comportamentul corect fata
de celelalte fiinte umane.

Intr-o zi, discutam cu Bob despre critica impotriva
oamenilor. Modalitatea umana in care actioneaza el
este o formuld extraordinarad. Iatd ce spune el: ,Nu cred
cd ai gdsi pe cineva care sd spund cd sunt un molau sau
un pldpand. Conduc o afacere. Cand ceva nu functio-
neazd ca lumea, il repar. Dar modul in care il repar e
important. Dacd angajatii nu fac ceva bine, sau se insald,
sunt de doud ori atent sd nu-i jignesc, sa nu-i fac sa se
simtd marunti sau jenati. Folosesc pur si simplu patru
pasi simpli.

Mai intai, vorbesc cu ei in particular.

Apoi, 1i laud pentru ceea ce fac bine.

In al treilea rand, scot in evidenta acel lucru pe care,
in momentul respectiv, ar putea sa-1 faca mai bine si i
ajut sd vada cum.

In al patrulea rand, 1i laud din nou pentru activitatea
lor pozitiva.

Iar aceastd formula in patru pasi functioneaza. Cand
actionez astfel, oamenii imi multumesc pentru ca mi-am
dat seama ca exact asta le place. Cand ies din acest
birou, vor tine minte ca nu doar sunt buni, ci ca pot fi
si mai buni.

Am pariat pe oameni toatd viata”, mi-a spus Bob.
,S1 cu cat md comport mai bine fata de ei, cu atat mai
multe lucruri bune mi se intdmpld. Nu planuiesc eu
asa. Pur si simplu asa merg lucrurile.

Sd vd dau un exemplu. Acum vreo cinci sau sase ani,
unul dintre angajatii mei din departamentul de pro-
ductie a venit la serviciu beat. A fost agitatie mare In
fabrica. Se pare cd individul dsta a luat o canistrd de
cinci litri de lac si l-a imprdastiat peste tot. Ei bine, ceilalti
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muncitori i-au luat lacul, iar supraveghetorul fabricii
l-a insotit afara.

Am iesit si l-am gasit sprijinit de zidul fabricii intr-o
stare de uluiald. L-am ajutat sa se ridice, l-am pus in
masina mea si l-am dus acasa. Sotia lui era disperata.
Am incercat s-o linistesc, spunandu-i cd totul va fi in
ordine. «O, dar nu intelegeti», mi-a raspuns ea. «Dom-
nul W. (adicd eu) nu acceptd pe nimeni beat la serviciu.
Jim a fost concediat, ce-0 sd ne facem acum?» I-am spus
cd Jim nu va fi concediat. M-a intrebat de unde stiam.
I-am spus cé stiu pentru cd eu sunt domnul W.

Aproape a lesinat. I-am spus ca voi face tot ce-mi sta
in putere sa-1 ajut pe Jim la fabrica si cd speram ca ea sa
se poata descurca cu problemele de acasd; pe Jim sa-1
trimita la serviciu a doua zi dimineata.

Cand m-am intors la serviciu, am trecut pe la depar-
tamentul lui Jim si am vorbit cu colegii lui de munca.
Le-am spus: «Ati vdzut azi aici ceva nepldcut, dar as
vrea sa uitati acest incident. Jim se va intoarce maine.
Purtati-va frumos cu el. A fost un bun lucrdtor vreme
indelungatad si ii suntem datori cu o a doua sansa.»

Jim s-a intors la slujba sa si nu ne-a mai facut nicio-
datd probleme cu bautura. Am uitat curand incidentul.
Dar Jim nu. Acum doi ani, sindicatul local si-a trimis la
noi cativa oameni sa negocieze contracte pentru munci-
torii din zond. Pretentiile lor erau incoerente, pur si
simplu lipsite de o baza reald. Jim — tdcutul si blajinul
de Jim — a devenit deodatd lider sindical. S-a ocupat
indeaproape de tot si le-a reamintit muncitorilor din
uzind ca fusesera mereu tratati cinstit de catre dl W. si
cd nu aveam nevoie ca altii sd vina si sd se ocupe de afa-
cerile noastre.

Cei din afard au plecat, iar noi, multumita lui Jim,
ne-am negociat contractul ca intre prieteni.”
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Iatd doud modalitdti de a folosi si abordarea de tip
,Fii omenos” pentru a deveni un conducdtor mai bun.
Mai intai, de fiecare datad cand va loviti de un obstacol
legat de oameni, intrebati-va: ,,Cum se rezolvd omeneste
aceastd problemda?”

Ganditi-va la aceastd Intrebare cand nu va intelegeti
cu subordonatii sau cand unul dintre angajati cauzeaza
o problema.

Retineti formula lui Bob W. pentru a-i ajuta pe cei-
lalti sd-si corecteze greselile. Evitati sarcasmul. Nu fiti
cinici. Nu-i obligati pe ceilalti sd-si cunoascd lungul
nasului. Nu-i puneti pe ceilalti la locul lor.

Tntrebati—vé: ,Cum e omeneste sa ma port cu oa-
menii?” Renteazd intotdeauna — mai devreme sau mai
tarziu, dar renteaz3 intotdeauna.

O a doua modalitate de a profita de pe urma regulii
,Fii omenos” este sd lasati sd se vada in tot ceea ce
faceti ca puneti oamenii pe primul plan. Aratati-va intere-
sat de Implinirile extraprofesionale ale subalternilor
dumneavoastra. Tratati-i pe toti cu demnitate. Reamin-
titi-va cd telul principal in viatd este sa va bucurati de
ea. Ca reguld generald, cu cat demonstrati mai mult
interes fata de cineva, cu atat mai mult va lucra pentru
dumneavoastra. Iar ceea ce produce el vd va purta spre
succese din ce In ce mai insemnate.

Laudati-va subalternii in fata sefului, punandu-le
cate o vorba buna de céte ori puteti. E un vechi obicei
american sd fie admirat cel ce se situeaza de partea omu-
lui de rand. Subordonatii vor aprecia vorbele dumnea-
voastrd bune si va vor fi mai loiali. Si nu va temeti ca
asta vd va diminua importanta in ochii sefului. Mai
degraba, un om suficient de insemnat ca sd fie umil
pare mai increzdtor decat unul nesigur care se simte
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nevoit sd atragd atentia asupra implinirilor sale. Putina
modestie va va duce departe.

Laudati-va personal angajatii cu fiecare ocazie pe
care o aveti. Laudati-i pentru sprijinul pe care vi-1 oferad.
Laudati-i pentru efortul pe care il depun. Lauda este
singurul stimulent pe care-1 puteti administra oame-
nilor si care nu va costd nimic. In plus, un vot negativ a
dezechilibrat adesea un candidat important, cunoscut.
Nu puteti sti niciodatd cind vine randul subalternilor
sa vad apere.

Exersati lauda adresata celor din jur.

Purtati-va corect cu oamenii. Fiti omenos.

Regula numdarul 3 a conducitorului: Ganditi-va la pro-
gres, credeti in progres, cautati progresul.

Unul dintre cele mai mari complimente care se poate
adresa cuiva este ,E sortit progresului. El e omul po-
trivit pentru aceasta slujba.”

Promovdrile in toate domeniile sunt rezervate indi-
vizilor care cred in progres si il urmaresc ca tel. Con-
ducatorii, adevaratii conducatori sunt in numar limitat.
Conservatorii (cei care spun totul-va-fi-in-ordine-sa-
nu-deranjam-ordinea-lucrurilor) depdsesc cu mult radi-
calii progresisti (cei care spun avem-mult-loc-pentru-
mai-bine-sd-pornim-la-treaba-si-sa-lucram-mai-bine).
Intrati in elita conducerii. Priviti numai inainte.

Puteti face doud lucruri speciale pentru a fi pro-
gresisti:

1. Luati In consideratie imbunadtatirea in tot ceea ce

faceti.

2. Aveti In vedere standarde superioare in tot ceea ce
faceti.
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Acum cateva luni, presedintele unei companii de
dimensiuni mijlocii m-a rugat sa-1 ajut sd ia o hotdrare
importantd. Acest presedinte pusese bazele afacerii de
unul singur si avea functia de director comercial.
Acum, avand 1n echipd Incd sapte comercianti, s-a decis
ca urmatorul pas sa fie promovarea unuia dintre aces-
tia in postul de director comercial. S-a hotarat asupra a
trei persoane, cu experiente similare si performante
comparabile In domeniul comercial.

Insarcinarea mea era sa petrec o zi alaturi de fiecare
dintre acesti oameni si apoi sd-mi Infdtisez opiniile care
aveau sd-i dea un raspuns la intrebarea cine este cel mai
calificat pentru o functie de conducere. Fiecdrui om i
s-a spus cd va fi vizitat de un consultant pentru a dis-
cuta programul de marketing de ansamblu. Din motive
evidente, nu li s-a spus scopul clar al vizitei mele.

Doi dintre oameni au reactionat asemanator. Aman-
durora le era greu sd ma suporte. Pareau sd simtd ca
sunt acolo ca sa ,,schimb treburile”. Fiecare dintre ei era
un adept infocat al conditiei actuale a lucrurilor. Aman-
doi erau de pdrere cd totul era facut bine. Am ridicat
problema diviziunii activitatii, a programului de com-
pensare, a materialelor promotionale — fiecare fateta
posibila a efortului de comercializare. Dar, la toate pro-
blemele, rdspunsul era invariabil: ,Totul merge bine.”
Acesti doi oameni mi-au explicat clar de ce situatia pre-
zentd nu poate si nu trebuie sa fie schimbata. In con-
cluzie, amandoi doreau ca nimic si nu se schimbe.
Unul din ei mi-a si spus, ldasdndu-ma la hotelul unde
ma cazasem: ,Nu prea stiu de ce ati stat azi cu mine,
dar spuneti-i domnului M. cd eu cred ca totul este bine
asa cum este. Nu schimbati nimic.”

Al treilea era minunat de diferit. li pldcea compania
unde lucra si era mandru de progresele ei. Dar nu era
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multumit pe deplin. Dorea imbunatatiri. Pe parcursul
intregii zile, acest al treilea comerciant mi-a vorbit
despre ideile sale de a obtine alte afaceri, de a furniza
un serviciu mai bun clientilor, de a reduce timpul pier-
dut, de a revizui planul de compensatii pentru a oferi
mai multe stimulente, toate In scopul declarat ca el —
si compania — sa castige mai mult. Pusese pe hartie o
noud campanie de publicitate la care se gandise. Cand
ne-am despartit, mi-a spus: ,,Apreciez nespus sansa de
a vorbi cu cineva despre ideile mele. Suntem destul de
buni, dar cred cd putem fi si mai buni.”

Recomandarea mea l-a vizat, desigur, pe cel de al
treilea. Iar parerea mea a coincis perfect cu cea a prese-
dintelui companiei. Credeti in extindere, In eficacitate,
in produse noi, procese noi, scoli mai bune, o prosperi-
tate superioara.

Credeti in progres — si cultivati-l; veti fi un castigator!

Cand eram tandr, am avut ocazia sa vad cum modul
diferit de gandire a doi conducétori poate schimba in
mod radical performanta discipolilor.

Am fost elevul unei scoli elementare de la tara: opt
clase, un singur profesor si patruzeci de copii inghesu-
iti intre patru pereti. Un profesor nou facea intotdeauna
senzatie. Condusi de baietii mari — elevii din clasele a
saptea si a opta — elevii porneau sd vada cat de multe
puteau face fara sa fie pedepsiti.

Intr-un an, s-a instaurat haosul. In fiecare zi erau
zeci de glume scoldresti obisnuite, ,,rdzboaie” de scui-
pat si avioane de hartie. Apoi incidente majore precum
incuierea profesoarei pe din afard cateodatd si o juma-
tate de zi, sau, cu altd ocazie, baricadarea aceleiasi pro-
fesoare in cladire ore intregi. In alta zi, fiecare baiat din
clasele mari isi aducea cainele in clasa.
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Voi adduga faptul cd acesti copii nu erau delincventi.
Furtul, violenta fizica si rdnirea deliberatd nu erau sco-
purile lor. Erau copii sanatosi care trdiau o viatd plina
la tard si aveau nevoie de o supapa de descircare a
uriaselor lor energii incdtusate si de dovezi de ingenio-
zitate.

Eibine, profesoara a reusit cumva sa ramana in scoala
pana la sfarsitul anului scolar. Nimeni n-a fost surprins
sa vadad o noud profesoara din septembrie urmator.

Noua profesoara a obtinut o performanta uluitor de
diferita de la copii facand apel la orgoliul lor personal
si la simtul respectului. I-a incurajat sd gandeasca. Fie-
carui copil i s-a repartizat cate o indatorire, ca stersul
tablei, curatitul gumelor, exercitii de notare a lucrarilor
din clasele mai mici. Noua profesoara a gasit modalitati
creatoare de a folosi acea energie care fusese gresit
directionatd cu cateva luni in urma. Programul ei edu-
cational s-a concentrat asupra formarii de caractere.

De ce s-au comportat copiii intr-un an ca drédcusori, in
altul ca ingerasi? Diferenta constd in conducator, in pro-
fesor. Va spun cinstit cd un an intreg copiii n-au mai
jucat farse. Cu fiecare ocazie, profesoara a stabilit ritmul.

Primei profesoare nu-i pasa cu adevarat daca copiii
inregistrau vreun progres. Nu isi stabilise niste teluri
pentru copii. Nu {i Incuraja. Nu se putea controla. Nu ii
plédcea sd predea, deci copiilor nu le placea sa invete.

A doua profesoard avea standarde inalte, pozitive. Ti

laceau din suflet copiii si dorea ca ei sa aiba impliniri.
i lua pe fiecare individual. fi disciplina cu usurinta pen-
tru cd, in tot ce fdcea, ea era disciplinata.

Si, in fiecare caz, elevii 1si adapteazd comportamen-
tul la modelele furnizate de profesoru lor.

Intalnim in fiecare zi aceeasi forma de adaptare in
grupurile de adulti. In timpul celui de-al doilea razboi
mondial, comandantii militari remarcau mereu ca un
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comportament exemplar nu il aveau cei din unitatile ai
caror comandanti erau ,usuratici”, ,relaxati” si ,nepa-
satori”. Unitdtile de elitda erau conduse de ofiteri cu
standarde Inalte care respectau cu strictete regulile mili-
tare. Personalul militar nu respecta si nu admird nicio-
data ofiterii cu standarde joase.

Si studentii au ca exemplu profesorii lor. La cursul
unui profesor studentii pot chiuli, pot copia la examene
si se pot folosi de orice tip de Inseldtorie pentru a pro-
mova fard sa invete cu seriozitate. Dar, la cursul altui
profesor, aceiasi studenti muncesc din tot sufletul si
chiar suplimentar ca sa stapaneasca subiectul.

In situatii de afaceri gasim persoane care isi mode-
leaza gandirea dupa modul de gandire al superiorului.
Studiati atent un grup de angajati. Remarcati obiceiu-
rile, ticurile, atitudinile fatd de companie, etica, contro-
lul de sine. Apoi comparati ce gdasiti cu comportarea
sefului lor si veti descoperi similaritati uluitoare.

In fiecare an, multe corporatii care au incetinit rit-
mul si plutesc in derivd sunt reconstruite. Si cum?
Schimband o ménd de directori la vdrf. Companiile
(asemenea colegiilor, bisericilor, cluburilor, sindicatelor
si altor tipuri de organizatii) sunt reconstruite cu succes
de sus in jos, nu invers. Schimbati modul de gandire la
varf, si veti schimba automat si abordarea salariatilor.

Retineti: cand preluati conducerea unui grup, per-
soanele din acel grup incep imediat sd se adapteze la
standardele pe care le impuneti dumneavoastrd. Acesta
este cel mai evident fapt in primele cateva saptamani.
Marea lor preocupare este sd va ,citeascd”, sd vadad de
ce sunteti In stare si sa-si dea seama ce asteptati de la ei.
V& urmaresc fiecare miscare. Se gandesc: Catd libertate
imi va da? Cum vrea sa lucrez? Cum il pot multumi?
Ce va spune daca fac cutare sau cutare?

De indata ce-si dau seama, actioneaza in consecinta.
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Verificati exemplul pe care il impuneti. Folositi acest
catren vechi dar mereu corect drept ghid:

Cum ar ardta pamantul
Dacd lumea de pe el

Zi si noapte, pretutindeni
Tot mereu ar fi la fel?

Pentru a investi cu sens acest test auto-impus, sub-
stituiti cuvantul ,pamint” cu ,companie”, astfel incat
sa sune:

Cum ar fi locul de munca
Daca toti ce sunt in el

Zi si noapte, pretutindeni,
Tot mereu ar fi la fel?

in acelasi fel, intrebati-va ce fel de club, comunitate,
scoald, biserica ar fi daca toti s-ar comporta la fel.

Ganditi, vorbiti, comportati-va, trditi in felul in care
doriti ca subalternii dumneavoastrd sa gandeascd, sd
vorbeascd, sa se comporte, sd trdiascd — si asa va fi.

De-a lungul unei perioade de timp, subalternii au
tendinta sa devina c6pii la indigo ale sefului lor. Cea mai
simpla cale de a obtine o performantd insemnata este sa
va asigurati ca originalul merita sa fie multiplicat.

Sunt oare un ganditor progresist?
Formular de verificare

A. Gandesc progresist fatd de munca mea?

1. imi privesc munca cu o atitudine de tip ,,cum
sa lucrez mai bine?”

2. Imi apreciez cu orice ocazie compania, mem-
brii ei, produsele pe care le comercializeaza?
3. Sunt standardele mele referitoare la cantitatea
si calitatea activitatii prestate de mine mai inalte

acum decat in urma cu trei sau sase luni?
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4.Dau un exemplu excelent pentru subalterni,

asociati si alte persoane cu care lucrez?
B. Gindesc progresist fati de familie?

1. E familia mea mai fericita astazi decat acum
trei sau sase luni?

2. Urmez un plan de imbunitdtire a standardului
de viatd al familiei mele?

3. Dispune familia mea de o varietate larga de
activitati stimulative in afara caminului?

4. Furnizez un exemplu pozitiv de suporter ,pro-
gresist” al progresului fata de copiii mei?

C. Gindesc progresist fatd de mine insumi?

1. Pot spune cu mana pe inimad ca sunt o persoana
mai valoroasd azi decat in urma cu trei sau sase
luni?

2. Urmez un plan organizat de autoperfectionare

pentru a-mi spori valoarea fatd de ceilalti?

. Am teluri indraznete de azi in cel putin cinci ani?

. Sunt un initiator in fiecare organizatie sau grup

cdruia ii apartin?

H~ W

D. Gandesc progresist fatd de comunitatea din care fac parte?

1. Am facut ceva in ultimele sase luni care simt ca
are o relevanta speciald pentru o imbundtatire
a comunitatii din care fac parte (cartier, biserici,
scoli etc.)?

2. Sustin mai degrabd proiecte comunitare demne
de incredere decat sa aduc obiectii, sa critic sau
sd md plang?

3. Am fost vreodatd in fruntea unei miscari de
imbunatdtire semnificativa iIn comunitatea mea?

4. Am cuvinte bune despre vecinii si concetdtenii
mei?
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Regula numdarul 4 a conducitorului: Luati-va timp sa
vorbiti cu dumneavoastra insiva si eliberati puterea
gandirii supreme.

Adeseori ni-i imagindm pe conducdtori ca pe niste
persoane deosebit de ocupate. Si asa si sunt. Dacd con-
duceti trebuie sa cunoasteti toate detaliile. Dar, desi
adeseori acest lucru trece neobservat, merita sa retineti
cd toti conducatorii petrec mult timp singuri, neinsotiti
de nimic altceva decét de sistemul lor de gandire.

Recititi biografiile marilor lideri religiosi si veti vedea
cd majoritatea au petrecut multd vreme singuri. Moise
era adeseori singur, de cele mai multe ori pentru lungi
perioade de timp. La fel si Isus, Buddha, Confucius,
Mohamed, Gandhi — orice conducator religios de marca
de-a lungul istoriei a petrecut mult timp singur, de-
parte de cele lumesti.

Si conducdtorii politici, cei care au avut un cuvant
greu de spus de-a lungul istoriei, fie el bun sau rdu, au
castigat perspectivd multumita singuratatii. E o intre-
bare interesantd dacd Franklin D. Roosevelt si-ar fi
putut dezvolta integral capacitatile de conducere daca
n-ar fi petrecut atata timp singur recuperandu-se de pe
urma atacului sdu de poliomielitd. Harry Truman si-a
petrecut mult timp din copildrie si maturitate singur
intr-o fermd din Missouri.

E foarte posibil ca Hitler sd nu fi ajuns la putere daca
n-ar fi petrecut luni bune singur, in inchisoare, unde a
avut timp sa-si elaboreze Mein Kampf, acel plan diavo-
lesc de a cuceri lumea care i-a sedus pe germani intr-o
clipa de orbire.

Multi dintre conducatorii comunisti care s-au dove-
dit a fi atat de diplomati si de priceputi — Lenin, Stalin,
Marx si multi altii — au stat o vreme in Inchisoare,
unde au putut sd-si construiasca in singurdtate planu-
rile de viitor.
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Universitdtile de frunte cer profesorilor universitari
sd tind cursuri care sd nu insumeze mai mult de cinci
ore pe saptdmand, astfel Incat profesorul sa aibad timp
sd se gandeasca.

Multi directori remarcabili sunt inconjurati zi de zi
de asistenti, secretari, telefoane si rapoarte. Dar urma-
riti-i vreme de 168 de ore pe sdptdamana si 720 de ore pe
luna si veti descoperi cd au petrecut enorm de mult
timp meditand.

Concluzia e urmadtoarea: persoana de succes din orice
domeniu 1si acordd timp sd vorbeascad cu sine insusi.
Conducatorii folosesc singuratatea ca sa pund la un loc
piesele unei probleme, sd gadseascd solutii, sd faca pla-
nuri, si, intr-o singurd frazd, sa gandeascd asemenea
unor super-oameni.

Multi nu reusesc sa-si descatuseze puterea unei con-
duceri creatoare pentru cd vorbesc despre toti si toate
in afard de ei insisi. Cunoasteti bine acel tip de per-
soana. El e cel care parcurge distante mari ca sd nu fie
singur. Merge la extreme ca sa se inconjoare de oameni.
Nu poate sd suporte singurdtatea in birouri, deci por-
neste in vizitd la altii. Rareori isi petrece serile singur.
Simte o nevoie stringentd sd vorbeascd mereu. Devo-
reazd tone intregi de conversatii marunte si barfe.

Cand aceastd persoand e fortatd de circumstante sa
ramand singura fizic, gdseste modalitati sa nu ramana
singura pe plan mental. In astfel de ocazii, recurge la
televiziune, ziare, radio, telefoane, orice o va elibera de
gandire. De fapt, ea spune: ,Poftiti, dle TV, dle ziar, pre-
luati controlul asupra mintii. Mi-e teamd sd ma las in
seama propriilor mele ganduri.”

DI Nu-suport-si-fiu-singur nu gandeste singur. Isi
blocheazd mintea. Simte o fricd cumplitd in fata propri-
ilor sale ganduri. Pe mdsura ce trece timpul, dl Nu-su-
port-sa-fiu-singur devine din ce in ce mai superficial.
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Face miscédri considerate de multi drept gresite. Nu reu-
seste sd-si creeze un scop precis, stabilitate personala.
Este, din pdcate, nestiutor fatd de puterea extraordinara
zdgdzuitd si nefolositd sub fruntea lui.

Nu fiti un domn Nu-suport-sa-fiu-singur. Conduca-
torii de succes isi dobandesc super-puterea fiind sin-
guri. Si dumneavoastra puteti face acest lucru.

Sa vedem cum.

In cadrul unui program de pregatire profesionals,
am rugat 13 cursanti sa se inchidd in ei insisi o ora pe
zi, timp de doud sdptdmani. Cursantii au fost rugati sa
se indeparteze de tot si toate si sd se gandeasca intr-o
manierd constructiva la orice le trece prin minte.

La capdtul celor doud sdptdmani, fiecare cursant,
fara exceptie, a relatat experienta care s-a dovedit si
uimitor de practicd si demnad de efort. Cineva a afirmat
cd, inainte de singuratatea dirijata prin experiment, era
pe punctul de a renunta la serviciul la o companie, dar
gandindu-se clar a gdsit sursa problemei si modalitatea
de a o corecta. Altii mi-au relatat ca au rezolvat pro-
bleme variate cum ar fi schimbarea slujbei, greutati
conjugale, achizitionarea unei case si alegerea unei scoli
pentru un adolescent.

Fiecare cursant a relatat entuziast ca s-a inteles mult
mai bine pe sine — cu capacitatile si sldbiciunile lui —
decat se intelesese vreodata.

Cursantii au mai descoperit ceva extraordinar de
semnificativ. Au descoperit cid hotdrdrile pe care le ludm si
observatiile pe care le facem singuri au capacitatea ciudatd de
a fi sutd la sutd corecte! Cursantii au descoperit cad atunci
cand se ridica ceata, alegerea corectd devine extraordi-
nar de limpede.

Singuratatea constientd renteazd. Intr-o zi, una din
asociatele mele si-a schimbat complet pdrerea in lega-
turd cu o anume situatie problematica. Ma interesa sa
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stiu ce o determinase sd-si schimbe pdrerea, de vreme
ce problema ei era fundamentald. Raspunsul a fost
urmatorul: , Ei bine, nu-mi era foarte clar ce trebuie sa
facem. Deci, azi-noapte m-am trezit la 3 si jumaitate,
mi-am fdcut o cafea si m-am asezat pe canapea, unde
am meditat pand la 7 dimineata. Totul imi e mult mai
clar acum. Asadar, singurul lucru care imi rdamane de
facut este sa-mi schimb pédrerea.”

Iar pdrerea ei s-a dovedit a fi sutd la sutd corecta.

Hotarati-vd acum sd petreceti un timp in fiecare zi (cel
putin o jumatate de ord) In care sa fiti complet singuri.

Poate in fiecare dimineatd devreme, inainte sd se gra-
beasca toata lumea sa va spuna ce ar fi mai bine sa faceti.
Seara tarziu ar fi de asemenea un moment potrivit. Ce e
important este sa alegeti un moment in care aveti mintea
proaspata si sa va eliberati de orice distrageri.

De data aceasta, puteti folosi doua feluri de gandire:
directionatd si nedirectionatd. Ca sa ganditi in directia
corectd, revizuiti problema esentiald cu care va confrun-
tati. In singuratatea spiritului dumneavoastra, studiati
problema in mod obiectiv si veti obtine rdspunsul corect.

Ca sa ganditi nedirectionat, ldsati-vd mintea sa aleaga
la ce si se gandeasca. In astfel de momente, subcon-
stientul dumneavoastra va deblocheaza banca de me-
morie care, la randul ei, va alimenteaza constientul.
Gandirea nedirectionatad are un rol foarte insemnat in
autoevaluare. V4 ajutd sd rezolvati probleme de baza
cum ar fi: ,Cum ma pot descurca mai bine? Care ar tre-
bui sa fie urmatoarea mea miscare?”

Retineti: principala indatorire a unui conducédtor este
gandirea. Si cea mai bund pregatire a unui conducdtor
este tot gandirea. Petreceti ceva timp Intr-o singuratate
dirijata in fiecare zi si conduceti-va spre succes prin
intermediul gandurilor.
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REZUMAT

Ca sd deveniti un conducdtor mai eficient, puneti in
aplicare aceste patru principii ale conducerii:

incercati si ganditi la fel cu cei pe care vreti si-i influ-
1enta’;i. E usor si-i faceti pe ceilalti si actioneze in direc-
tia pe care o doriti, doar daci vedeti lucrurile prin ochii
lor. Puneti-va aceastd intrebare inainte sd actionati:
~Ce-as crede despre asta, daca as fi in locul celuilalt?”

Aplicati regula ,Fii omenos” in contactele dumnea-
voastra cu ceilalti. intrebati ,Cum e omeneste si fac?“
in tot ceea ce faceti, demonstrati ci puneti oamenii pe
locul intai. Administrati celorlalti acelasi tratament la
care v-ati supune cu plicere. Veti fi rasplatiti.

Ganditi-va la progres, credeti in progres, cdutati pro-

3gresul. Ganditi-va ca trebuie sa imbunatititi tot ceea ce
faceti. Ganditi-va la standarde inalte in tot ceea ce fa-
ceti! Dupa o vreme, angajatii au tendinta sa devina copii
la indigo ale sefului lor. Asigurati-vd cd originalul
meritd sd fie multiplicat. Luati aceastd hotdrire perso-
nald: ,Sunt adeptul progresului acasd, la serviciu, in
viata sociala.”

Luati-va timp sad discutati cu dumneavoastra insiva si

455 vd descidtusati puterea suprema de gandire. Singura-
tatea controlatd renteaza. Folositi-o ca sd va descatusati
puterea creatoare. Folositi-o ca sa gasiti solutii la pro-
bleme personale si de afaceri. Deci petreceti o vreme in
fiecare zi singuri, doar ca s ganditi. Folositi tehnica de
gandire pe care o folosesc toti marii conducatori. Dis-
cutati cu dumneavoastra insiva.
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CUM SA FOLOSITI MAGIA GANDIRII
LA SCARA MARE iN CELE MAI IMPORTANTE
SITUATII ALE VIETII

Gandirea la scard mare e magicd. Dar ea se uita
foarte usor. Cand va loviti de obstacole, existd peri-
colul sa ganditi la scard mai micd. Si atunci veti
pierde.

In cele ce urmeazi vi oferim cateva indrumdri suc-
cinte spre a vd mentine la o scard mare de gandire de
fiecare datd cand sunteti tentat sd ganditi la scard
redusa.

Poate veti dori sa treceti aceste indemnuri pe fise
pentru o referinta mai comoda.

A. Cind oamenii mdarunti incearcd sd vd tragd in jos,
GANDITI LA SCARA MARE. Fiti siguri, existi
unii oameni care doresc ca dumneavoastra sa
pierdeti, sa experimentati nefericirea, sa fiti cer-
tati. Dar acesti oameni nu va pot atinge daca
retineti trei lucruri:

1. Castigati dacd refuzati sa va luptati cu oameni
marunti. Daca va luptati cu astfel de oameni,
ajungeti de marimea lor. R&maneti niste oameni
verticali.

2. Asteptati-va sa fiti apostrofati. E o dovada ca
cresteti.

3. Amintiti-vd cd cei ce va apostrofeaza sunt psi-
hologic bolnavi. Fiti importanti. Invatati sd va
pard rdu pentru ei.
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Ganditi la o scara suficient de mare pentru a deveni
imuni la atacurile din partea oamenilor meschini.

B. Cind vd copleseste sentimentul ,, Nu-am-ceea-ce-
imi-trebuie”, GANDITI LA SCARA MARE. Reti-
neti: daca va considerati slab, asa sunteti. Daca
va considerati neadaptat, asa sunteti. Daca va
credeti de mana a doua, asa veti fi.

Indepartati tendinta naturald de a vd vinde pe un
pret de nimic prin urmadtoarele procedee:

1. Aratati important. Va ajutd sa ganditi ca un om
important. Felul in care aratati se leagd in mare
masurd de cum va simtiti pe dinduntru.

2. Concentrati-va asupra a ceea ce aveti. Elaborati
o reclamad de tip evaluati-vd-la-valoarea reald —
si folositi-o. Invatati si vi supraevaluati. Cu-
noasteti-va partea pozitivi a personalitatii.

3. Puneti oamenii in perspectiva corecta. Persoana
cealaltd este tot un om, deci de ce ne-ar fi frica
de ea?

Ganditi la o scara suficient de mare ca sa vedeti cat
de important sunteti cu adevérat!

C. Atunci cand un dezacord sau o ceartd par inevi-
tabile, GANDITI LA SCARA MARE.

Rezistati cu succes la tentatia de a avea un dezacord
sau o ceartd In urmatorul fel:

1. intrebandu-va: ,Cinstit vorbind, este oare acest
lucru suficient de important ca sd pornim o
cearta?”

2. Reamintindu-va cd nu castigati niciodatd nimic
certandu-va, dar pierdeti mereu ceva.
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Ganditi la o scara suficient de mare ca sa va dati
seama ca dezacordurile, certurile, ura si neintele-
gerile nu vd vor ajuta niciodata sd ajungeti unde va
doriti.

D. Cdnd vd simtiti infrint, GANDITI LA SCARA
MARE. Nu e posibil sa obtineti un succes im-
portant fard greutati si obstacole. Dar este posibil
sa va trditi restul vietii fara a fi infrant. Gandi-
torii la scard mare abordeaza astfel obstacolele:

1. Priviti orice obstacol ca pe o lectie. Invatati din
el. Cercetati-l. Folositi-1 sd va propulseze pe mai
departe. Castigati cate ceva de pe urma fiecarui
obstacol.

2.Combinati perseverenta cu experimentarea.
Faceti un pas Inapoi si porniti de la zero cu o
abordare noua.

Ganditi la o scara suficient de mare ca sd vedeti ca
infrangerea nu e nimic mai mult decat o stare de
spirit.

E. Cind o dragoste se stinge, GANDITI LA SCARA
MARE. O gandire negativd, meschinad de tipul
»El (ea) — nu-a-fost-corect(d)-fati-de-mine-deci-
ma-voi-razbuna” ucide povestea de iubire, dis-
truge afectiunea care va poate apartine. Faceti
aceste lucruri cand nu va merge bine in iubire:

1. Concentrati-va asupra calitdtilor importante pe
care le posedd persoana care doriti sd va
iubeasca. Lasati lucrurile minore la locul lor —
in pozitia a doua.

2. Faceti ceva special pentru partenerul dumnea-
voastrda — si faceti acest lucru des. Ganditi la
scard suficient de mare ca sd gasiti secretul ce va
conduce la bucuriile conjugale.
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F. Cand simtiti ca progresul in ceea ce faceti scade,
GANDITI LA SCARA MARE. Indiferent ce faceti,
indiferent ce profesie aveti, un statut mai inalt,
un salariu mai mare au o singura sursa: cresterea
calitdtii si a cantitdtii activitatii dumneavoastra.
Actionati astfel:

Ganditi-va: ,Pot lucra mai bine.” Puteti atinge per-
fectiunea. Puteti face absolut totul mai bine. Nimic
pe lume nu se face pe atat de bine pe cat s-ar putea.
Iar cand va ganditi: ,Pot lucra mai bine”, gasiti
modalitdti de a lucra mai bine. Gandirea de tip ,Pot
lucra mai bine” declanseaza puterea creatoare.
Ganditi la o scara suficient de mare incat sa vedeti ca
daca puneti serviciul pe primul plan, banii vor veni
de la sine.

In cuvintele lui Publius Syrus,

inteleptul este stipanul propriei sale minti.
Nebunul i este sclav.
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