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Pentru David III

În ultima zi de grãdiniþã, fiul nostru de ºase ani,
David, se simþea în stare sã ia lumea în piept. L-am
întrebat ce vrea sã fie când o sã creascã mare. Davey
m-a privit atent o clipã, apoi mi-a rãspuns: „Tati,
vreau sã fiu profesor.“

„Profesor? ªi ce-o sã predai?“ l-am întrebat.
„Pãi, tati“, mi-a rãspuns, „cred cã vreau sã mã fac

profesor de fericire.“
Profesor de fericire! Iatã o ambiþie minunatã, nu

credeþi?
De aceea dedic aceastã carte lui David, un bãieþel

minunat cu un splendid þel în viaþã, ºi mamei lui.





PREFAÞÃ

De ce apare aceastã carte? De ce se simte nevoia unei
discuþii ample având ca temã Puterea magicã a gândului?
Se vor publica douãsprezece mii de cãrþi anul acesta.
De ce încã una?

Permiteþi-mi sã vã prezint doar câteva fapte ce au
stat la baza acestei decizii.

Cu câþiva ani în urmã, am participat la o ºedinþã
extraordinar de impresionantã a unor agenþi comerciali.
Vicepreºedintele însãrcinat cu marketing-ul acestei
companii era foarte înflãcãrat. Dorea sã demonstreze
ceva. Alãturi de el, în prezidiu, se afla principalul repre-
zentant al organizaþiei, un individ care arãta ca oricare
altul, dar care câºtigase în anul ce tocmai se încheiase
aproape 60 000 de dolari. Câºtigurile celorlalþi repre-
zentanþi se ridicau în medie pânã la 12 000 de dolari.

Directorul a ridicat aceastã problemã în faþa grupu-
lui. A spus aºa: „Vreau sã vã uitaþi cu atenþie la Harry.
Priviþi-l. Ce are Harry în plus faþã de voi? El a câºtigat
de cinci ori mai mult decât voi, dar este oare de cinci ori
mai inteligent decât ceilalþi? Conform testelor la care
este supus personalul companiei noastre, rãspunsul



este nu. Am verificat. Testele spun cã Harry este de
nivel mediu din acest punct de vedere.

A muncit Harry de cinci ori mai mult decât voi toþi?
Conform rapoartelor, nu. De fapt, ºi-a luat mai multe
zile libere decât majoritatea angajaþilor companiei.

A avut Harry un teritoriu mai bun? Iarãºi trebuie sã
spun cã nu. Dãrile de seamã au fost ºi ele de nivel
mediu. A beneficiat Harry de o educaþie superioarã? De
o sãnãtate mai bunã? Din nou, nu. Harry e prototipul
omului obiºnuit, cu excepþia unui singur aspect.

Ceea ce îl deosebeºte pe Harry de voi toþi“, a spus
vicepreºedintele, „este cã Harry a gândit la o scarã de
cinci ori mai mare.“

Apoi, el a demonstrat cã succesul nu este neapãrat
în directã legãturã cu puterea inteligenþei, ci cu puterea
gândului.

Era o concepþie foarte interesantã. ªi mi s-a întipãrit
în minte. Cu cât am fost mai atent cu fiecare persoanã
cu care am vorbit, cu atât am înþeles mai multe despre
ceea ce stã într-adevãr în spatele succesului, ºi rãspun-
sul mi-a devenit din ce în ce mai clar. Cu fiecare caz
despre care aflam, îmi dãdeam seama cã dimensiunea
contului în bancã sau intensitatea fericirii depind de
puterea gândului. Gândurile puternice sunt magice.

„Dacã puterea gândului este atât de mare, de ce nu
se folosesc toþi de ea?“ Mi-am pus aceastã întrebare de
multe ori. Cred cã rãspunsul se aflã în cartea de faþã.
Chiar dacã nu prea vrem sã recunoaºtem, suntem cu
toþii influenþaþi în mod decisiv de gândurile celor din
jurul nostru. ªi multe din aceste gânduri nu sunt puter-
nice, ci nevolnice. Mediul ce vã înconjoarã încearcã sã
vã þinã în loc, sã vã facã sã îngroºaþi rândurile celor ce
rateazã mereu locul întâi. Vi se spune aproape zilnic cã
„sunt prea mulþi ºefi ºi prea puþini subalterni“. Cu alte
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cuvinte, nu mai existã ocazii de a conduce, cãci deja
sunt prea mulþi ºefi, deci fiþi satisfãcut cã sunteþi ceea ce
sunteþi: un tip mãrunt. 

Dar aceastã idee cã sunt „prea mulþi ºefi“ nu prea
corespunde realitãþii. Cei care conduc în toate domeni-
ile vã vor spune ºi dumneavoastrã, aºa cum mi-au spus
ºi mie, cã „necazul e cã sunt prea mulþi subalterni ºi nici
pe departe destul de mulþi ºefi“.

Mediul acesta incredibil de meschin mai spune ºi
alte lucruri. Spune, spre exemplu, cã „ce-o fi, o fi“, cã
nu vã puteþi controla destinul, cã „soarta“ e atotputer-
nicã. Aºadar, lãsaþi-vã visele la o parte, uitaþi de dorinþa
de a avea o casã mai frumoasã, de a asigura copiilor o
facultate bunã, o viaþã mai bunã. Resemnaþi-vã. Întin-
deþi-vã pe pat ºi aºteptaþi-vã moartea.

ªi cine n-a auzit spunându-se cã „succesul nu meritã
preþul pe care îl cere“, ca ºi cum ar trebui sã vã vindeþi
sufletul, viaþa de familie, conºtiinþa, valorile în care cre-
deþi ca sã fiþi în frunte. Când, de fapt, sucesul nu cere
un preþ anume. Fiecare pas înainte vã oferã dividende.

ªi acest mediu ne mai spune cã oamenii luptã prea
mult pentru un loc în frunte. Aºa o fi? Un director de
personal mi-a spus cã primeºte de 50 pânã la 250 de ori
mai multe cereri de slujbe pentru care salariul oferit
este de 10 000 de dolari pe an, decât pentru slujbe al
cãror salariu este de 50 000 de dolari anual. Cu alte
cuvinte, existã de cel puþin 50 de ori mai multã con-
curenþã pentru slujbe inferioare în calitate decât pentru
slujbe cu perspective deosebite. Aºadar, în ceea ce pri-
veºte perspectivele, lumea de astãzi este ca o stradã
scurtã, dar deloc aglomeratã. Sunt nenumãrate ocazii
care îi aºteaptã pe cei ce au îndrãzneala sã creadã în
puterea gândului.
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Principiile ºi conceptele fundamentale în teoria Pu-
terii magice a gândului îºi au sorgintea în izvoarele cele
mai nobile, în cele mai rafinate ºi prodigioase minþi de
pe întreaga planetã. O minte asemenea celei a profetu-
lui David, care a scris: „Oamenii sunt ceea ce cred în
adâncul sufletului cã sunt“; o minte comparabilã cu cea
a lui Emerson, care a spus: „Oamenii mari sunt cei ce îºi
dau seama cã gândurile guverneazã lumea“, minþi de
calibrul celei a lui Milton, care a scris în Paradisul pier-
dut: „Mintea este o lume în ea însãºi ºi doar ea poate
transforma iadul în rai sau raiul în iad.“ Minþi uluitor
de perspicace precum cea a lui Shakespeare, care a
remarcat: „Nimic nu este nici bun, nici rãu, dacã nu îl
considerãm ca atare.“

Dar pe ce dovezi ne bazãm? De unde ºtim cã marii
gânditori nu s-au înºelat? Juste întrebãri. Dovada o
avem în vieþile oamenilor de vazã ce ne înconjoarã ºi
care, având succes, împlinindu-se într-un mod fericit,
ne demonstreazã cã, într-adevãr, puterea gândului este
magicã.

Paºii simpli pe care i-am enunþat aici nu sunt teorii
nepuse în practicã. Nu sunt doar presupunerile ºi
pãrerile unui singur om. Sunt modalitãþi verificate de
abordare a unor situaþii de viaþã, sunt paºi ce se pot face
în orice împrejurare ºi care funcþioneazã ca prin magie.

Faptul cã citiþi aceste pagini demonstreazã cã vã
intereseazã sã aveþi un succes sporit. Vreþi sã vã împli-
niþi dorinþele. Vreþi sã vã bucuraþi de un standard de
viaþã superior. Vreþi ca viaþa sã vã ofere toate lucrurile
bune pe care le meritaþi. A fi interesat de succes e o cali-
tate minunatã.

Mai aveþi o calitate admirabilã. Þinând aceastã carte
în mânã arãtaþi cã sunteþi suficient de inteligent pentru
a cãuta instrumente care vã ajutã sã ajungeþi unde
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doriþi. De fiecare datã când construim ceva — maºini,
poduri, rachete — avem nevoie de instrumente. În ten-
tativa lor de a construi o viaþã de succes, mulþi uitã cã
existã unelte care îi pot ajuta. Dumneavoastrã nu aþi
uitat. Aveþi, deci, cele douã calitãþi fundamentale nece-
sare pentru obþinerea unui profit real de pe urma aces-
tei cãrþi: dorinþa de a obþine un succes mai rãsunãtor ºi
inteligenþa de a alege instrumentul care vã va ajuta sã
vã transformaþi dorinþa în realitate.

Gândiþi la scarã mare ºi veþi trãi la scarã mare. Feri-
cirea dumneavoastrã va fi evaluatã la scarã mare. La fel
ºi împlinirile. ªi venitul. ªi prietenii. ªi respectul.

Am fãcut deja suficiente promisiuni.
Începeþi acum, chiar acum, sã descoperiþi cum gân-

durile pot face minuni pentru dumneavoastrã. Porniþi
la drum cu aceastã afirmaþie a marelui filozof Disraeli:
„Viaþa e prea scurtã pentru a fi trãitã meschin.“
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CUM VÃ VA AJUTA ACEASTÃ CARTE

În fiecare capitol al acestei cãrþi veþi gãsi zeci de idei
concrete, practice, zeci de tehnici ºi principii care vã vor
oferi posibilitatea de a îmblânzi uriaºa putere a gându-
lui, în scopul de a obþine pentru dumneavoastrã înºivã
succesul, fericirea ºi satisfacþia pe care le doriþi cu atâta
ardoare. Fiecare tehnicã este ilustratã elocvent printr-un
caz de viaþã real. Veþi descoperi nu doar ce aveþi de
fãcut, ci, în plus, lucru mult mai însemnat, veþi vedea
exact cum se aplicã fiecare principiu la situaþii ºi pro-
bleme concrete. Iatã deci ce va face aceastã carte pentru
dumneavoastrã: vã va iniþia pe drumul cel bun, spu-
nându-vã

• Porniþi hotãrât spre succes folosind puterea credin-
þei / 19

• Obþineþi succesul crezând în reuºitã / 20
• Înfrângeþi neîncrederea ºi aura ei negativã / 23
• Obþineþi rezultate remarcabile crezând cu putere / 24
• Nu zãmisliþi decât gânduri pozitive / 28
• Cultivaþi-vã puterea credinþei / 32
• Puneþi la punct un program concret de obþinere a

succesului / 33



• Vaccinaþi-vã împotriva „scuzemiei“, boala eºecului / 30
• Aflaþi secretul ce se ascunde în atitudinea dumnea-

voastrã faþã de sãnãtate / 39
• Faceþi patru paºi pozitivi în direcþia vindecãrii de

scuzemia ce invocã starea sãnãtãþii / 43
• Aflaþi de ce puterea gândului este mai importantã

decât inteligenþa / 45
• Folosiþi-vã creierul la gândit — nu doar ca pe un sim-

plu depozit de fapte / 51
• Stãpâniþi la perfecþie trei modalitãþi simple de a vã

vindeca scuzemia ce invocã lipsa inteligenþei / 52
• Depãºiþi obstacolul vârstei — „prea tânãr“ sau „prea

bãtrân“ / 52
• Uitaþi de scuzemia ce invocã ghinionul ºi atrageþi

norocul de partea dumneavoastrã / 59
• Folosiþi tehnica acþiunii pentru a vã vindeca de fricã

ºi a vã consolida încrederea / 65
• Folosiþi-vã memoria astfel încât sã vã sporiþi doza 

de încredere / 68
• Depãºiþi-vã frica faþã de ceilalþi / 75
• Credeþi mai mult în dumneavoastrã înºivã folosin-

du-vã corect propria conºtiinþã / 79
• Traduceþi gândurile încrezãtoare în fapte prin care vã

dovediþi încrederea în sine / 83
• Învãþaþi cei cinci paºi pozitivi meniþi sã vã consoli-

deze încrederea ºi sã distrugã frica / 89
• Descoperiþi cã succesul are ca unitate de mãsurã pu-

terea magicã a gândului / 91
• Evaluaþi-vã la valoarea realã ºi aflaþi ce calitãþi aveþi / 91
• Lãsaþi-vã gândurile sã þinteascã la înãlþimea maximã

la care puteþi ajunge / 95
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• Aprofundaþi limbajul gânditorilor efectivi prin aceºti
patru paºi preciºi / 97

• Folosiþi puterea gândului pentru a anticipa ce puteþi
face în viitor / 100

• Conferiþi valoare lucrurilor, oamenilor ºi dumnea-
voastrã înºivã / 105

• Lãsaþi puterea gândului sã vã influenþeze perspec-
tiva asupra slujbei dumneavoastrã / 106

• Uitaþi de fleacuri ºi concentraþi-vã asupra a ceea 
ce e important / 109

• Verificaþi-vã — aflaþi cât de puternice vã sunt într-a-
devãr gândurile / 114

• Folosiþi gândirea creativã pentru a afla modalitãþi
noi, mai bune pentru a realiza tot ce vã doriþi / 117

• Consolidaþi-vã puterea creatoare crezând în faptul cã
sunteþi capabili sã o dobândiþi / 122

• Luptaþi împotriva gândirii tradiþionale ce vã imobili-
zeazã mintea / 125

• Faceþi mai mult ºi mai bine pornind puterea dum-
neavoastrã creatoare / 126

• Folosiþi cele trei chei pentru a vã spori creativitatea
deschizându-vã larg urechile ºi mintea / 136

• Gândiþi în perspectivã ºi stimulaþi-vã mintea / 137
• Îmblânziþi-vã ideile ºi lãsaþi-le sã creascã — ele sunt

fructul gândirii dumneavoastrã / 140
• Arãtaþi ca o persoanã importantã, cãci asta vã ajutã

sã gândiþi la fel / 146
• Deveniþi o persoanã importantã crezând în impor-

tanþa muncii dumneavoastrã / 151
• Compuneþi-vã propriul slogan de tipul „Cum sã mã

vând la justa mea valoare“ / 161
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• Gândiþi cu mai multã îndrãznealã — gândiþi ca 
oamenii importanþi / 164

• Transformaþi mediul înconjurãtor în aliatul dumnea-
voastrã / 166

• Nu-i lãsaþi pe ceilalþi sã vã þinã în loc / 170
• Modelaþi-vã mediul de lucru / 172
• Lãsaþi-vã iluminaþi de razele sufletului în timpul

liber / 178
• Eliminaþi gândurile otrãvite din ambientul dumnea-

voastrã / 181
• Cãutaþi perfecþiunea în tot ceea ce faceþi / 184
• Alegeþi atitudinile care vã vor ajuta sã obþineþi ceea

ce doriþi / 189
• Puneþi-vã în miºcare; deveniþi entuziaºti / 190
• Folosiþi puterea entuziasmului adevãrat / 190
• Convingeþi-vã cã sunteþi importanþi / 198
• Câºtigaþi mai mulþi bani înþelegând cã serviciul ire-

proºabil e pe primul plan / 208
• Obþineþi sprijinul celor din jur eliminând prejude-

cãþile faþã de ei / 214
• Fãceþi-vã mai plãcut devenind mai abordabil / 216
• Luaþi iniþiativa în a vã face prieteni / 219
• Stãpâniþi tehnica de a gândi numai de bine despre

ceilalþi / 223
• Câºtigaþi noi prieteni conversând cu generozitate / 230
• Credeþi în puterea gândului chiar atunci când pier-

deþi sau sunteþi opriþi din drum / 232
• Obiºnuiþi-vã cu acþiunea — nu trebuie sã aºteptaþi

pânã când condiþiile sunt perfecte / 235
• Hotãrâþi-vã sã vã folosiþi ideile / 243
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• Folosiþi acþiunea pentru a vã vindeca fricile ºi a câº-
tiga încredere / 243

• Descoperiþi secretul acþiunii mentale / 245
• Fructificaþi magia cuvântului ACUM / 249
• Fortificaþi-vã învãþând sã vã faceþi auzit / 252
• Preluaþi iniþiativa, un tip special de acþiune / 253
• Descoperiþi cã înfrângerea nu e nimic altceva decât o

stare de spirit / 257
• Salvaþi ceva din orice înfrângere / 259
• Folosiþi forþa autocriticii constructive / 267
• Obþineþi rezultate pozitive prin perseverenþã ºi expe-

rienþã / 268
• Uitaþi de descurajare gãsind partea bunã din fiecare

situaþie / 271
• Stabiliþi-vã cu certitudine unde vreþi sã ajungeþi în

viaþã / 275
• Folosiþi acest plan pentru a pune la punct un þel de

atins în zece ani / 277
• Evitaþi cele cinci arme care ucid succesul / 281
• Sporiþi-vã energia stabilindu-vã scopuri bine definite

/ 283
• Stabiliþi-vã scopuri ce vã vor ajuta sã împliniþi ceea

ce doriþi ºi sã trãiþi mai mult / 285
• Atingeþi-vã scopurile cu acest ghid de progres în trei-

zeci de zile / 291
• Investiþi în dumneavoastrã înºivã în scopul unui

profit viitor / 294
• Învãþaþi cele patru reguli ale conducerii / 298
• Cultivaþi-vã puterea de a gândi la fel cu cei pe care

doriþi sã-i influenþaþi / 303
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• Faceþi ca abordarea umanã a oricãrei situaþii sã vã fie
de ajutor / 304

• Gândiþi în spiritul progresului, credeþi în progres,
luptaþi pentru progres / 311

• Verificaþi-vã pentru a afla dacã sunteþi un gânditor 
progresist sau nu / 316

• Intraþi în contact cu puterea supremã a gândului / 319
• Folosiþi magia puterii gândului în situaþii de viaþã

cruciale / 323
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1
Credeþi în reuºitã ºi veþi reuºi

Succesul înseamnã multe lucruri bune, minunate.
Succesul înseamnã prosperitate personalã: o casã fru-
moasã, concedii, cãlãtorii, lucruri noi, siguranþã finan-
ciarã, avantaje maxime pentru copiii dumneavoastrã.
Succesul atrage admiraþia, transformã oamenii în condu-
cãtori, conferã respect în perimetrul afacerilor ºi în viaþa
socialã. Succesul înseamnã libertate: el vã elibereazã de
griji, spaime, frustrãri ºi eºec. Succesul înseamnã respect
de sine, el vã ajutã sã gãsiþi în fiecare zi noi motive de
fericire adevãratã ºi satisfacþie în viaþã ºi sã-i sprijiniþi
mai mult pe cei care depind de dumneavoastrã.

Succesul vã transformã în învingãtori.
Succesul — împlinirea — este scopul suprem în viaþã.
Fiecare om râvneºte succesul. Fiecare vrea ce e mai

bun în viaþã. Nimãnui nu-i place sã se târascã, sã trã-
iascã în mediocritate. Nimãnui nu-i place sã fie obligat
sã ocupe un loc secundar.

O parte din acea pragmaticã înþelepciune care clã-
deºte succesul se aflã în acel citat din Biblie unde se
spune cã doar credinþa poate muta munþii din loc.

Credeþi, credeþi cu putere cã puteþi miºca un munte
ºi veþi putea. Nu cred mulþi oameni cã pot miºca munþi.
În consecinþã, nu mulþi pot.



Poate aþi auzit vreodatã spunându-se: „E o prostie
sã credem cã putem miºca un munte comandându-i:
«Munte, la o parte!» E pur ºi simplu imposibil.“

Cei care gândesc aºa confundã credinþa cu speranþa.
Dar ce-i drept, e drept, nu puteþi muta un munte spe-
rând. Nu puteþi deveni director sperând. Nu puteþi
obþine casa doritã cu cinci dormitoare ºi trei bãi sau
salariul mare visat sperând. Nu puteþi ajunge conducã-
tor sperând.

Dar puteþi muta un munte cu credinþã. Puteþi obþine
succesul crezând în reuºitã.

Nu e nimic magic sau mistic în puterea credinþei.
Aºa funcþioneazã credinþa. Credinþa, atitudinea pozi-

tivã ºi constructivã nasc puterea, îndemânarea ºi ener-
gia necesare pentru a acþiona. Atunci când credeþi cã
puteþi reuºi, „cum veþi reuºi“ va veni de la sine.

În fiecare zi, tineri americani îºi fac debutul în slujba
aleasã. Fiecare dintre ei „sperã“ ca, la un moment dat,
sã se bucure de succesul ce-i însoþeºte pe cei ajunºi în
vârful piramidei. Dar majoritatea acestor tineri nu cred
cu adevãrat cã pot ajunge în vârf. ªi nu ajung. Crezând
cã le este imposibil sã urce atât de sus, ei nu mai des-
coperã paºii care sã-i poarte spre înãlþimi. Comporta-
mentul lor rãmâne cel al unei persoane „mediocre“.

Dar câþiva astfel de tineri cred cu putere în reuºitã.
Atitudinea pe care o adoptã în abordarea muncii lor
este rezumatã de cuvintele „Voi fi printre primii“. ªi
credinþa puternicã îi va purta spre vârf. Crezând în
reuºitã — ºi în faptul cã aceasta este posibilã — ei stu-
diazã ºi noteazã atent comportamentul directorilor cu
experienþã. Învaþã cum abordeazã oamenii de succes
problemele ºi cum iau decizii. Remarcã atitudinile oa-
menilor de succes.
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Modalitatea de a duce lucrurile la capãt stã mereu la
îndemâna celui care crede în reuºitã.

Cunosc o tânãrã care s-a hotãrât acum doi ani sã
punã pe picioare o agenþie de vânzare a caselor mobile.
Mulþi au sfãtuit-o sã nu porneascã la drum — cãci nu-l
va putea parcurge pânã la capãt.

Avea economii în valoare de mai puþin de 3 000 de
dolari ºi toþi îi spuneau cã ar trebui sã aducã un capital
minim de câteva ori mai mare.

„Vezi ce concurenþã ai avea“, i s-a spus. „ªi, în plus,
ce experienþã efectivã ai avut tu în vânzarea caselor
mobile, în administrarea de una singurã a unei afa-
ceri?“ au întrebat-o sfãtuitorii ei.

Dar aceastã tânãrã credea în ea însãºi ºi în capaci-
tatea ei de reuºitã. A recunoscut pe loc cã nu are un
capital suficient, cã piaþa este foarte competitivã, cã nu
are experienþa necesarã.

„Dar“, a spus ea, „toate informaþiile pe care le-am
adunat demonstreazã cã industria caselor mobile se va
extinde. În plus, mi-am studiat atent concurenþii. ªtiu
cã sunt în stare sã vând rulote mai bine decât oricine
altcineva în acest oraº. Mã aºtept sã ºi greºesc uneori,
însã voi ajunge printre primii foarte repede.“

ªi a ajuns. I-a fost oarecum greu sã adune capital.
Credinþa ei absolut nestrãmutatã cã poate reuºi în
aceastã afacere a cucerit încrederea a doi investitori. ªi,
înarmatã cu o credinþã absolutã, a reuºit „imposibilul“
— a convins un fabricant de rulote sã-i ofere un inven-
tar limitat de articole fãrã a percepe nici un avans.

Anul trecut a vândut rulote în valoare de peste un
milion de dolari.

„Sper ca anul viitor sã depãºesc cifra de vânzãri de
douã milioane de dolari“, ne spune ea.
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Credinþa, credinþa nestrãmutatã vã va oferi modalitãþi
ºi mijloace concrete de a împlini orice vã propuneþi. ªi
încrederea dumneavoastrã în reuºitã îi face ºi pe alþii sã
investeascã încredere în dumneavoastrã.

Majoritatea oamenilor nu-ºi prea fac rezerve de cre-
dinþã. Spre deosebire de alþii: locuitorii Oraºului Succe-
sului! Cu doar câteva sãptãmâni în urmã, un prieten
care este funcþionar într-un departament rutier dintr-un
stat din Vestul Mijlociu mi-a relatat o poveste ce ilus-
treazã citatul cu „miºcatul munþilor“.

„Luna trecutã“, a început prietenul meu, „departa-
mentul nostru a trimis înºtiinþãri câtorva companii de
construcþii cu privire la faptul cã am obþinut autoriza-
þia de angajare a unei firme pentru proiectarea a opt
poduri incluse în programul nostru de construire a
unei autostrãzi. Costul estimativ al podurilor era de
cinci milioane de dolari. Firma aleasã avea sã perceapã
un comision de 4%, adicã de 200 000 de dolari pentru
activitatea de proiectare.

Am expus aceastã propunere unui numãr de 21 de
firme. Primele patru în ordinea importanþei s-au decis
de îndatã sã ofere propuneri. Celelalte 17 companii
erau mici, având doar 3 pânã la 7 ingineri fiecare. Am-
ploarea proiectului a determinat 16 dintre ele sã renunþe.
Au studiat proiectul, au dat din cap ºi au spus hotãrât:
«E prea mare pentru noi. Ne-am fi dorit sã putem crede cã
ne vom descurca, dar nici mãcar nu are rost sã încercãm.»

Dar una dintre aceste firme mici, o companie cu
doar trei ingineri, a studiat planurile ºi a spus: «Le con-
struim noi. Vã vom supune atenþiei un proiect.» Aºa au
fãcut ºi au obþinut contractul.“

Cei care cred cã sunt în stare sã miºte munþi, o vor
face. Cei care nu se cred în stare, nu. Crezând, veþi gãsi
puterea de a acþiona.
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De fapt, în vremurile moderne, credinþa face mult
mai mult decât doar sã miºte munþii din loc. Un ele-
ment esenþial — de fapt, elementul absolut esenþial — în
activitatea de explorare a spaþiului cosmic întreprinsã
în zilele noastre este credinþa cã spaþiul poate fi cucerit.
Dacã oamenii noºtri de ºtiinþã nu ar crede cu putere ºi
fãrã putinþã de tãgadã cã omul poate cãlãtori în spaþiu,
ei nu ar mai avea curajul, interesul ºi entuziasmul care
sã-i motiveze în munca lor. Dacã vom crede cã existã
leac pentru cancer, vom gãsi, în cele din urmã, soluþii.

În prezent, se discutã despre construirea unui tunel
sub Canalul Mânecii pentru a lega Anglia de continent.
Construirea acestui tunel depinde imens de mãsura în
care oamenii responsabili vor crede în acest proiect.
(Între timp s-a realizat — n.ed.)

Credinþa în rezultate deosebite este forþa genera-
toare, energia care se ascunde în spatele tuturor marilor
cãrþi, piese de teatru, descoperiri ºtiinþifice. Credinþa în
succes stã în spatele fiecãrei afaceri de succes, biserici ºi
organizaþii politice. Credinþa în succes este ingredientul
unic, cel mai însemnat ºi absolut esenþial care mode-
leazã oamenii de succes.

Credeþi, credeþi cu putere în reuºitã ºi veþi reuºi.
De-a lungul anilor, am vorbit cu multe persoane care

au eºuat în carierã sau în tentativa de a porni o afacere.
Am auzit o mulþime de motive ºi scuze pentru eºec.
Ceva foarte semnificativ apare în toate conversaþiile
care au ca subiect eºecul. Ca din senin, apare mai întot-
deauna o replicã de tipul: „Sincer vorbind, nici n-am
crezut cã o sã meargã“, sau „Am avut unele îndoieli de
la bun început“, sau „De fapt, nici n-am fost prea mirat
cã n-a mers“.
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Atitudinea celui care porneºte la drum spunându-ºi
„Bine, bine, o sã încerc, dar nu cred cã o sã meargã“
aduce eºecul.

Lipsa de credinþã este o forþã negativã. Când mintea
noastrã nu are încredere sau se îndoieºte, ea atrage
„motive“ pentru a-ºi justifica neîncrederea. Îndoiala,
neîncrederea, impulsul subconºtient de a eºua, lipsa de
entuziasm în ceea ce priveºte reuºita, toate acestea poartã
vina în majoritatea cazurilor de eºec.

Îndoiþi-vã ºi veþi pierde.
Anticipaþi victoria ºi veþi reuºi.
O tânãrã romancierã mi-a mãrturisit de curând am-

biþiile sale scriitoriceºti. A fost pomenit numele unuia
dintre scriitorii de vazã 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 dezamãgit foarte mult, cãci îl
cunosc pe scriitorul în discuþie. Nu e nici excesiv de
inteligent, nici prea perspicace, nici prea-prea, nici
foarte-foarte, cu excepþia faptului cã este deosebit de
încrezãtor. Se crede printre cei mai buni, se comportã ca
atare ºi astfel devine cel mai bun.

E bine sã ne respectãm conducãtorul. Sã învãþãm de
la el. Sã observãm ce face. Sã-l studiem. Dar nu sã-l
venerãm. Sã credem cã îl putem depãºi. Cã putem fi
mai buni decât el. Cei ce se cred condamnaþi la locul al
doilea, vor face doar lucruri de calitatea a doua.

Iatã cum stau lucrurile. Credinþa este termostatul
care regleazã fidel împlinirile vieþilor noastre. Priviþi-l
pe cel care se sufocã în mediocritate. Crede cã meritã
puþin, deci primeºte puþin. Crede cã nu e în stare de
lucruri mãreþe ºi nu este. Se crede neînsemnat ºi face
lucruri neînsemnate. Cu trecerea timpului, lipsa de
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încredere în sine îºi pune amprenta asupra felului în
care omul acesta vorbeºte, merge, se poartã. Dacã nu
potriveºte termostatul la o gradaþie superioarã, va de-
veni din ce în ce mai mãrunt în modul în care se auto-
evalueazã. ªi, de vreme ce ceilalþi vãd în noi ceea ce
vedem noi înºine, omul nostru va fi respectat din ce în
ce mai puþin de cei din jur.

Haideþi sã aruncãm o privire cãtre cel ce înainteazã
mereu. Crede cã valoreazã mult ºi primeºte mult.
Crede cã se poate ocupa de însãrcinãri importante ºi
dificile — ºi poate. Prin tot ce face, prin modul sãu de a
se comporta faþã de ceilalþi, prin caracterul, gândurile ºi
opiniile sale el transmite un mesaj simplu: „Sunt un
profesionist. Sunt o persoanã importantã.“

Oamenii sunt opera propriilor gânduri. Credeþi în
lucruri însemnate. Reglaþi-vã termostatul la o valoare
mare. Lansaþi-vã în ofensiva succesului cu credinþa sin-
cerã cã puteþi reuºi. Crezând în lucruri importante, veþi
fi important.

Acum câþiva ani, dupã un discurs în faþa unui grup
de oameni de afaceri din Detroit, am vorbit cu unul
dintre domnii prezenþi, care s-a apropiat de mine, s-a
prezentat ºi a spus: „Mi-a plãcut foarte mult discursul
dumneavoastrã. Aveþi câteva clipe libere? Aº vrea sã vã
împãrtãºesc o experienþã personalã.“

În câteva minute eram deja instalaþi confortabil într-o
cafenea, aºteptând sã ni se aducã rãcoritoare.

„Am trãit o experienþã“, a început el, „care se potri-
veºte perfect cu ce aþi spus în aceastã searã despre
importanþa gândirii constructive ºi uriaºa influenþã a
gândirii distructive. N-am povestit niciodatã nimãnui
cum m-am eliberat de mediocritate, dar aº vrea sã vor-
besc cu dumneavoastrã despre acest subiect.“

„ªi eu aº fi bucuros sã vã ascult“, am rãspuns.
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„Ei bine, în urmã cu doar cinci ani, munceam din
greu, ca orice alt om de rând. Dupã standardele obiº-
nuite, trãiam în limitele decenþei. Dar eram departe de
idealul visat. Casa noastrã era mult prea micã ºi nu
aveam bani pentru câte lucruri ne doream. Biata mea
soþie nu se plângea, dar se vedea cu ochiul liber cã era
mai degrabã resemnatã cu soarta, decât fericitã. Eram
din ce în ce mai nemulþumit. Mã durea cumplit sã vãd
cum îmi dezamãgesc soþia ºi cei doi copii.

Dar astãzi lucrurile stau cu totul altfel“, a continuat
prietenul meu. „Astãzi avem o splendidã casã nouã con-
struitã pe un teren de doi acri ºi o cabanã la câteva sute
de mile la nord de aici, pe care o putem folosi tot timpul
anului. Nu ne mai facem probleme dacã ne vom putea
trimite copiii la un colegiu bun, iar soþia mea nu mai tre-
buie sã se simtã vinovatã de fiecare datã când cheltuieºte
pe haine noi. Vara viitoare plecãm cu avionul în Europa,
pentru o lunã de vacanþã. Trãim din plin.“

„Cum s-au întâmplat toate astea?“ l-am întrebat.
„S-au întâmplat“, a rãspuns el, „când, folosind ex-

presia dumneavoastrã din seara asta, «am pus stãpâ-
nire pe puterea credinþei». Acum cinci ani am aflat
despre o slujbã la o companie aici, în Detroit. Pe atunci
locuiam în Cleveland. M-am hotãrât sã vãd ce-i cu slujba
asta, sperând sã câºtig ceva mai mult. Am ajuns aici
duminicã seara, iar interviul era luni.

Dupã cinã, m-am instalat în camera de hotel ºi, ca
din senin, am simþit un dezgust profund faþã de mine
însumi. «De ce», mi-am pus întrebarea, «de ce sunt doar
un ratat din clasa de mijloc? De ce încerc sã obþin o slujbã
care reprezintã un atât de neînsemnat pas înainte?»

Nici pânã în ziua de azi nu ºtiu ce m-a impulsionat,
dar am luat o foaie de hârtie cu emblema hotelului ºi
am scris numele a cinci persoane pe care le cunoºteam
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bine de ani de zile ºi care mã depãºiserã considerabil în
câºtigarea puterii ºi a responsabilitãþii pe plan profesio-
nal. Doi dintre ei îmi fuseserã vecini ºi se mutaserã într-un
cartier select. Alþi doi erau dintre cei pentru care lucra-
sem, iar ultimul îmi era cumnat.

Apoi — iarãºi nu ºtiu ce m-a împins sã fac acest
lucru — m-am întrebat ce au cei cinci prieteni ai mei ºi
eu nu am, cu excepþia slujbelor mai bune. M-am com-
parat cu ei în privinþa inteligenþei, dar, sincer, n-am
ajuns la concluzia cã ei îmi sunt superiori în acest do-
meniu. Nu puteam spune, cu mâna pe inimã, nici cã
mã bãteau la capitolele educaþie, integritate sau deprin-
deri personale.

În cele din urmã, am ajuns la o altã calitate despre
care se vorbeºte mult. Iniþiativa. Nu-mi fãcea nici o plã-
cere sã recunosc, dar nu aveam încotro. În aceastã pri-
vinþã, eram cu mult inferior prietenilor mei ce dobân-
diserã succesul.

Era aproape trei dimineaþa, dar mintea îmi era ului-
tor de limpede. Pentru prima datã înþelesesem care este
punctul meu slab. Descopeream cã mã menþinusem în
umbrã.

M-am privit cu sinceritate maximã ºi am aflat cã
motivul pentru care nu aveam iniþiativã era cã nu cre-
deam cu putere în valoarea mea.

Am petrecut restul nopþii amintindu-mi cum m-am
lãsat dominat dintotdeauna de lipsa de încredere în
mine însumi, cum îmi pusesem la lucru propria minte
împotriva mea. Mi-am dat seama cã îmi inoculasem
ideea cã nu sunt în stare sã progresez, când, de fapt,
eram perfect capabil sã fiu mai bun. Mã evaluam la un
preþ de nimic. Am gãsit o urmã de autosubestimare în
tot ce fãcusem. Apoi, mi-a venit deodatã ideea cã
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nimeni altcineva nu va avea încredere în mine pânã
când eu însumi nu voi avea.

Exact în acea clipã, m-am hotãrât: «Nu mã voi mai
simþi inferior. De azi înainte nu mã voi mai vinde ieftin.»

A doua zi dimineaþã, pãstram încã în suflet acea
încredere. În timpul acelui interviu pentru obþinerea
noii slujbe, mi-am pus prima datã la încercare acest
sentiment. Înainte de revelaþie, speram sã am mãcar
curajul sã cer cu 750 de dolari sau poate cu 1 000 mai
mult decât salariul meu actual. Dar acum, dându-mi
seama cã valorez ceva, am cerut o mãrire de 3 500 de
dolari. ªi am obþinut-o. Mi s-a oferit aceastã sumã pen-
tru cã, dupã o noapte lungã de autoanalizã, am gãsit
înlãuntrul meu calitãþi ce meritau aceastã rãsplatã.

În doar doi ani dupã ce am obþinut postul, mi-am
clãdit reputaþia omului ce ºtie sã încheie afaceri. Apoi
afacerea a intrat într-o perioadã de crizã economicã. Dar
acþiunile mele au crescut, pentru cã eram unul dintre cei
mai buni oameni de afaceri capabili sã încheie contracte
din întreaga reþea. Când compania a fost restructuratã,
am fost recompensat cu un numãr substanþial de acþiuni
ºi o sumã ºi mai impresionantã de bani.“

Credeþi în dumneavoastrã înºivã ºi lucrurile vor lua
întorsãtura doritã.

Mintea dumneavoastrã este o „uzinã de gânduri“. E
o uzinã aglomeratã, ce produce nenumãrate gânduri zi
de zi.

În aceastã uzinã de gânduri, producþia este lãsatã în
grija a doi maiºtri, dintre care pe unul îl vom numi
domnul Triumf, iar pe celãlalt domnul Eºec. Domnul
Triumf este responsabil cu fabricarea gândurilor pozi-
tive. El e specializat în producerea motivelor pentru

28 PUTEREA MAGICÃ A GÂNDULUI



care sunteþi capabil, sunteþi calificat ºi doriþi sã faceþi un
anume lucru.

Celãlalt maistru, domnul Eºec, produce gânduri
negative, ce conduc la autosubestimare. El este expert
în forjarea motivelor pentru care nu sunteþi capabil,
sunteþi slab ºi nepotrivit. Specialitatea lui este lanþul de
gânduri de tipul „de ce veþi eºua“.

Atât domnul Triumf cât ºi domnul Eºec sunt incredi-
bil de receptivi. Ei îºi semnaleazã imediat prezenþa. Nu
trebuie decât sã transmiteþi cel mai slab ordin mental
adresat oricãruia dintre ei ºi vor intra în acþiune. Dacã
semnalul este pozitiv, va intra în scenã domnul Triumf
ºi se va pune pe treabã. În acelaºi fel poate fi contactat
domnul Eºec, dacã semnalul trimis este negativ.

Ca sã vedeþi cum lucreazã cei doi maiºtri pentru
dumneavoastrã, puneþi-vã la încercare în urmãtoarea
situaþie. Spuneþi-vã: „E o zi cumplitã azi.“ Va intra în
acþiune domnul Eºec ºi va produce dovezi care vã pot
demonstra cã aveþi dreptate. Vã va sugera cã e prea
cald sau prea frig, cã afacerile se vor împotmoli azi, cã
vânzãrile vor scãdea, ceilalþi oameni vor fi irascibili, vi
s-ar putea face rãu, soþia va avea toane. Domnul Eºec
este uluitor de eficient. Vã va convinge în doar câteva
minute. Chiar este o zi proastã. Fãrã sã vã daþi seama,
veþi ajunge sã credeþi cã e o zi înfiorãtor de proastã.

Dar dacã vã spuneþi: „E o zi frumoasã azi“, va intra
în scenã domnul Triumf. Vã va spune: „E o zi minunatã.
Aerul e proaspãt. Viaþa e frumoasã. Azi puteþi recupera
câte ceva din treburile restante.“ ªi atunci, ziua va fi
bunã.

În acelaºi fel vã va arãta domnul Eºec de ce nu puteþi
pune în valoare calitãþile domnului Smith; domnul Tri-
umf vã va arãta cã puteþi. Domnul Eºec vã va convinge
cã nu veþi reuºi, în vreme ce domnul Triumf vã va
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demonstra cã aveþi motive pentru a izbândi. Domnul
Eºec va pune la punct o pledoarie excepþionalã împo-
triva lui Tom, în timp ce domnul Triumf vã va evoca
mai multe motive pentru care îl agreaþi pe Tom.

ªi cu cât mai mult veþi da de lucru oricãruia dintre
aceºti doi maiºtri, cu atât va deveni mai puternic. Dacã
domnul Eºec va munci mai mult, îºi va suplimenta per-
sonalul ºi va pune stãpânire pe o porþiune mai însem-
natã a minþii dumneavoastrã. În cele din urmã, va
deveni stãpân pe întreg departamentul de producere a
gândurilor ºi s-ar putea ca toate gândurile sã fie de
naturã negativã.

Singurul lucru înþelept pe care-l puteþi face este sã-l
concediaþi pe domnul Eºec. Nu aveþi nevoie de el. Nu
vreþi sã vã spunã mereu cã nu sunteþi capabil, cã nu
sunteþi pregãtit, cã nu veþi reuºi ºi aºa mai departe.
Domnul Eºec n-o sã vã ajute sã ajungeþi unde doriþi,
deci daþi-l afarã.

Folosiþi-l neîntrerupt pe domnul Triumf. De fiecare
datã când mintea dumneavoastrã zãmisleºte un gând,
solicitaþi intervenþia domnului Triumf. El vã va arãta
cum puteþi reuºi.

În intervalul cuprins între acest moment ºi mâine la
aceeaºi orã, încã 11 500 de consumatori îºi vor fi fãcut
intrarea triumfalã în Statele Unite.

Populaþia creºte într-un ritm record. Pentru urmãtorii
zece ani, creºterea este estimatã la aproximativ 35 de
milioane. Aceastã cifrã reprezintã însumarea populaþiei
actuale din cele mai însemnate metropole americane: New
York, Chicago, Los Angeles, Detroit ºi Philadelphia.
Închipuiþi-vã!

Noi ramuri industriale, noi descoperiri ºtiinþifice,
pieþe în curs de extindere — toate oferã ºanse de câºtig.
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Apariþia lor este o veste bunã. Avem norocul de a trãi
în cele mai minunate timpuri!

Toate semnalele se traduc printr-o cerere imensã de
oameni de primã mânã în toate domeniile — oameni ce
posedã capacitatea superioarã de a-i influenþa pe
ceilalþi, de a le coordona activitatea ºi a le fi utili prin
funcþia lor. Iar cei ce vor ocupa aceste posturi de con-
ducere sunt în prezent adulþi sau aproape adulþi. ªi
dumneavoastrã sunteþi unul dintre ei.

Garanþia succesului pe plan global nu este, desigur,
o garanþie a succesului personal. De-a lungul vremii,
Statele Unite au avut mereu progrese economice. Dar,
la o privire rapidã, vom observa cã milioane ºi milioane
de oameni — de fapt, majoritatea — se luptã, dar nu
reuºesc. Majoritatea se bãlãceºte încã în mediocritate în
ciuda ocaziilor record din ultimii douãzeci de ani. ªi în
perioada de înflorire care ne aºteaptã, cei mai mulþi
dintre noi vor continua sã se îngrijoreze, sã le fie teamã,
sã se târascã prin viaþã cu sentimentul cã sunt niºte ni-
micuri, cã nu sunt apreciaþi, incapabili sã facã ce vor. În
consecinþã, orice fac le va aduce prea puþinã satisfacþie,
prea puþinã fericire.

Cei ce preschimbã ocaziile favorabile în recompense
(ºi credeþi-mã pe cuvânt, sunt convins cã ºi dumnea-
voastrã sunteþi unul dintre ei, cãci dacã nu aþi fi aþi lãsa
totul pe seama hazardului ºi nu aþi citi aceastã carte),
doar aceia vor fi înþelepþii ce vor învãþa cum sã-ºi lase
gândurile sã-i poarte spre succes.

Intraþi. Uºa succesului vi se deschide în faþã. Deveniþi
acum unul dintre aleºii care obþin ce doresc de la viaþã.

Acesta este primul pas cãtre succes. Este un pas fun-
damental. Nu poate fi sãrit. Pasul Unu: Credeþi în dum-
neavoastrã, credeþi în reuºitã.

CREDEÞI ÎN REUªITÃ ªI VEÞI REUªI 31



Cum sã cultivaþi puterea credinþei

Iatã trei modalitãþi pentru a dobândi ºi consolida
puterea credinþei:

1. Gândiþi-vã la succes, nu la eºec. La serviciu, acasã,
înlocuiþi gândurile îndreptate spre eºec cu cele
direcþionate cãtre succes. Când vã confruntaþi cu o
situaþie dificilã, spuneþi-vã: „Voi câºtiga“, ºi nu
„Probabil cã o sã pierd“. Când concuraþi cu
cineva, gândiþi-vã: „Sunt printre cei mai buni“, ºi
nu „Sunt depãºit“. Când se iveºte un prilej favor-
abil, convingeþi-vã: „Sunt în stare“ ºi niciodatã
„Nu pot“. Lãsaþi-vã procesul de gândire sã fie
guvernat de un singur gând: „Voi reuºi“. Dacã vã
gândiþi la succes, vã obligaþi mintea sã zãmisleascã
planuri care vã aduc succesul. Gândindu-vã la
eºec, veþi obþine exact contrariul. Vã veþi obliga
mintea sã producã gânduri care vor atrage eºecul.

2. Reamintiþi-vã în mod constant cã sunteþi mai bun
decât credeþi cã sunteþi. Oamenii de succes nu
sunt construiþi dupã modelul lui Superman. Suc-
cesul nu cere un superintelect. Nu existã nimic
mistic în legãturã cu succesul. El nu se sprijinã pe
hazard. Oamenii de succes sunt oameni obiºnuiþi
care ºi-au cultivat încrederea în ei înºiºi ºi în ceea
ce fac. Niciodatã — da, niciodatã sã nu vã evaluaþi
la un preþ de nimic.

3. Credeþi în lucruri mãreþe. Dimensiunea succesului
dumneavoastrã este condiþionatã de dimensiunea
încrederii. Dacã vã propuneþi scopuri mãrunte, vã
puteþi aºtepta la împliniri nesemnificative. Propu-
neþi-vã sã atingeþi þeluri importante ºi veþi avea
succese importante. Nu uitaþi! Ideile ºi planurile mari
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sunt adesea mai simple — în orice caz cu nimic
mai dificile — decât ideile ºi planurile mãrunte.

Domnul Ralph J. Cordiner, preºedintele comitetului
de conducere al Companiei General Electric, a spus
urmãtoarele în cadrul unei conferinþe pe tema conduc-
erii: „Cerem fiecãrui om ce aspirã la succes — pentru el
ºi pentru compania sa — hotãrârea de a pune în apli-
care un program personal de autoperfecþionare. Nimeni
nu va ordona cuiva sã devinã mai bun… Fie cã cineva
zãboveºte în urmã, fie cã înainteazã în domeniul sãu,
totul se leagã de sârguinþa personalã. Asta ia timp,
muncã ºi sacrificii. Nimeni nu poate face aceste lucruri
în locul dumneavoastrã.“

Sfatul domnului Cordiner este temeinic ºi pragma-
tic. Puneþi-l în aplicare. Cei ce ajung în poziþii de vârf în
afaceri, comerþ, inginerie, activitate religioasã, scris,
teatru ºi în orice altã zonã ajung acolo urmãrind conºti-
incios ºi fãrã întrerupere un plan de autoperfecþionare ºi
progres.

Orice program de instruire — ºi exact asta vã pro-
pune cartea de faþã — trebuie sã fie în stare sã vã ofere
trei lucruri. Trebuie sã vã furnizeze conþinutul, aºa-nu-
mitul ce-sã-fac. În al doilea rând, trebuie sã vã sugereze
o metodã, adicã un cum-sã-fac. Iar în al treilea rând,
trebuie sã se supunã „testului cu acid“. Adicã sã pro-
ducã rezultate.

Ce-ul programului dumneavoastrã personal de
instruire în vederea succesului se bazeazã pe atitudi-
nile ºi tehnicile oamenilor de succes. Cum se comportã
ei? Cum depãºesc obstacolele? Cum câºtigã respectul
celorlalþi? Ce îi deosebeºte de oamenii obiºnuiþi? Cum
gândesc ei?
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Cum-ul planului dumneavoastrã de autoperfecþio-
nare ºi progres constã într-o serie de modalitãþi con-
crete de acþiune. Ele se regãsesc în fiecare capitol. ªi
funcþioneazã. Puneþi-le în practicã ºi convingeþi-vã.

Cum rãmâne cu cea mai importantã parte a instru-
irii: rezultatele? În doar câteva cuvinte, aplicarea con-
ºtiincioasã a programului înfãþiºat aici pe larg vã va
aduce un succes de asemenea dimensiuni încât acum vi
se poate pãrea imposibil. Desfãcut în pãrþi compo-
nente, programul personal de instruire vã va aduce o
serie de recompense: recompensa unui respect mai pro-
fund din partea familiei dumneavoastrã, rãsplata
reprezentatã de admiraþia din partea prietenilor ºi aso-
ciaþilor, sentimentul utilitãþii, conºtiinþa propriei valori
ºi a propriei poziþii, un venit mai substanþial ºi un stan-
dard de viaþã mai ridicat.

Vã puteþi coordona singur instruirea. Nu va trage
nimeni cu ochiul ca sã vã spunã cum sã o concepeþi.
Aceastã carte vã va fi ghid, dar numai dumneavoastrã
vã puteþi înþelege. Numai dumneavoastrã vã puteþi im-
pune sã urmaþi acest program. Numai dumneavoastrã vã
puteþi evalua progresele. Numai dumneavoastrã vã pu-
teþi corecta dacã faceþi un pas greºit. Pe scurt, vã veþi
instrui în scopul obþinerii unor împliniri ºi a unor suc-
cese mai însemnate.

Sunteþi deja în posesia unui laborator perfect echipat
în care puteþi lucra ºi studia. Laboratorul acesta este
pretutindeni în jurul dumneavoastrã. ªi constã din fiinþe
umane. El vã oferã toate exemplele posibile de acþiune
umanã. ªi puteþi învãþa lucruri nebãnuite de îndatã ce
vã consideraþi un om de ºtiinþã în propriul sãu labora-
tor. În plus, nu aveþi nimic de cumpãrat. Nu aveþi chirie
de plãtit. Nici taxe de nici un fel. Puteþi folosi labora-
torul cât doriþi, pe gratis.

34 PUTEREA MAGICÃ A GÂNDULUI



În calitate de director al propriului laborator, veþi
dori sã faceþi ce face orice om de ºtiinþã: sã observaþi ºi
sã experimentaþi.

Nu vi se pare surprinzãtor cã majoritatea oamenilor
înþeleg atât de puþine despre motivele celorlalþi de a se
comporta într-un anume sens, deºi sunt înconjuraþi de
oameni toatã viaþa? Asta pentru cã ei nu sunt observa-
tori experimentaþi. Unul dintre scopurile importante
ale acestei cãrþi este sã vã ajute sã observaþi, sã cultivaþi
o înþelegere profundã a acþiunilor umane. Vã veþi putea
pune întrebãri de tipul: „De ce are John atâta succes, în
vreme ce Tom abia se descurcã?“, „De ce au unii mulþi
prieteni, iar alþii doar câþiva?“, „De ce acceptã oamenii
bucuroºi ce le spune o anumitã persoanã, dar ignorã pe
altcineva care le spune exact acelaºi lucru?“

Procesul de instruire vã va asigura învãþarea unor
lecþii de preþ prin simpla observaþie.

Iatã douã sugestii speciale care vã vor ajuta sã deve-
niþi un observator calificat. Alegeþi în vederea unui stu-
diu special doi dintre oamenii de mare succes ºi douã
dintre persoanele cel mai puþin realizate pe care le cu-
noaºteþi. Apoi, pe mãsurã ce citiþi aceastã carte, remar-
caþi cât de fidel este prietenul dumneavoastrã ce a
obþinut succesul principiilor succesului. Remarcaþi, de
asemenea, cum studiul celor douã extreme vã ajutã sã
pãtrundeþi pe tãrâmul acelei înþelepciuni care nu dã
greº niciodatã ºi care are o direcþie bine stabilitã: urma-
rea neabãtutã a adevãrurilor enunþate în cartea de faþã.

De fiecare datã când intraþi în contact cu altcineva
aveþi ocazia sã vedeþi principiile clãdirii succesului în
acþiune. Obiectivul dumneavoastrã este transformarea
acþiunilor îndreptate cãtre succes în obiºnuinþã. Cu cât
exersãm mai mult, cu atât mai la îndemânã vã vor fi
acþiunile îndreptate în direcþia doritã.
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Cei mai mulþi dintre noi au prieteni al cãror hobby
este creºterea plantelor sau a animalelor. ªi am auzit cu
toþii replici de genul: „Mã emoþioneazã sã vãd plantele
crescând. Priveºte cum îþi rãspund când le dai hranã ºi
apã. Uite cât au crescut faþã de sãptãmâna trecutã.“

În mod sigur, e emoþionant sã vezi ce efecte are
strânsa cooperare dintre om ºi naturã. Dar nu este nici
pe departe la fel de fascinant ca observarea propriului
rãspuns la un program direcþionat de administrare a
gândurilor. E amuzant sã simþiþi cum vã cresc încrede-
rea în sine, eficienþa ºi succesul zi de zi, lunã de lunã.
Nimic — absolut nimic — nu vã oferã mai multã satis-
facþie în viaþã decât faptul cã ºtiþi cã sunteþi pe drumul
succesului ºi al împlinirii. ªi nimic nu vã poate stimula
mai mult decât autodepãºirea.
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2
Vindecaþi-vã de „scuzemie“,

boala eºecului

Obiectul de studiu ce vã va ajuta sã vã transformaþi
gândurile în succes este comportamentul uman. Veþi
analiza oamenii foarte atent pentru a observa ºi apoi a
aplica principiile ce vã vor conduce la un succes sigur.
ªi doriþi sã începeþi chiar acum.

Dacã studiaþi oamenii în profunzime, veþi descoperi
cã cei pe care i-a ocolit succesul suferã de o boalã a gân-
durilor care le sufocã mintea. Vom numi aceastã boalã
scuzemie. Orice eºec este indiciul maladiei deja menþio-
nate în fazã avansatã ºi majoritatea persoanelor „medio-
cre“ suferã mãcar de o formã uºoarã a bolii.

Veþi înþelege cã scuzemia explicã diferenþa dintre
persoana ce avanseazã ºi cea care abia reuºeºte sã se
menþinã pe poziþie. Veþi afla cã succesul individual este
invers proporþional cu înclinaþia de a-þi fabrica scuze.

Cel care nu a progresat deloc ºi nici nu are asemenea
intenþii are mereu pregãtitã un sac de motive spre a-ºi
explica lipsa de acþiune. Cei cu împliniri mãrunte explicã
cât ai clipi de ce nu au, de ce nu fac, de ce nu pot ºi de
ce nu sunt.

Studiaþi vieþile oamenilor de succes ºi vã veþi da
seama de urmãtorul adevãr: orice scuzã invocatã de



cineva mediocru ar putea fi, dar nu este, invocatã de
omul de succes.

N-am întâlnit ºi n-am auzit niciodatã de un director
influent, de un ofiþer, un comerciant, un profesionist
sau un conducãtor în orice domeniu care n-ar fi putut
gãsi una sau mai multe scuze majore pentru a se ascunde
dupã deget. Roosevelt s-ar fi putut ascunde în spatele
picioarelor sale inerte; Truman îndãrãtul lipsei sale de
studii superioare; Kennedy ar fi putut spune: „Sunt prea
tânãr ca sã fiu preºedinte“; Johnson ºi Eisenhower s-ar
fi putut eschiva invocând atacurile de cord.

Asemeni oricãrei boli, scuzemia se agraveazã dacã
nu se administreazã tratamentul adecvat. Victima aces-
tei maladii a gândului e supusã urmãtorului proces
mental: „Nu fac lucrurile cum ar trebui. Ce alibi pot
folosi ca sã scap cu faþa curatã? Sã vedem: o sãnãtate
ºubredã? lipsa studiilor? vârsta înaintatã? tinereþea?
ghinionul? nenorocirile personale? soþia? educaþia pe
care am primit-o de acasã?“

De îndatã ce victima bolii eºecului ºi-a ales o scuzã
care „va þine“, nu mai renunþã la ea. Apoi se bazeazã pe
ea pentru a-ºi explica sieºi ºi celorlalþi de ce nu progre-
seazã.

ªi de fiecare datã când victima invocã scuza, aceasta
se întipãreºte adânc în subconºtientul sãu. Gândurile, fie
ele pozitive sau negative, devin mai puternice când sunt
repetate în mod constant. La început, victima scuzemiei
ºtie cã alibiul sãu este mai mult sau mai puþin o min-
ciunã. Dar, cu cât îl repetã mai des, cu atât este mai con-
vinsã de adevãrul lui incontestabil, de faptul cã alibiul
este motivul real pentru care nu a obþinut efectul scontat.

În aceste condiþii, Prima Procedurã în programul
dumneavoastrã individual de dobândire a succesului
prin intermediul gândurilor trebuie sã fie vaccinarea
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împotriva scuzemiei, boala eºecului. Scuzemia apare într-o
varietate de forme, dar cele mai cumplite ipostaze ale
maladiei sunt scuzemia sãnãtãþii, a inteligenþei, a vârs-
tei ºi a hazardului. Sã vedem acum în ce fel ne putem
apãra de aceste patru forme frecvente ale bolii.

Patru dintre cele mai frecvente forme 
de scuzemie

1„Dar sãnãtatea mea este ºubredã.“ Scuzemia ce
invocã motive de sãnãtate variazã de la cronicul

„Nu mã simt bine“, pânã la mai precisul „Sufãr de
cutare ºi cutare“.

Sãnãtatea „ºubredã“, ce îmbracã o mie de forme
diferite, e folositã ca scuzã pentru eºecul în ceea ce per-
soanele respective ºi-au propus sã facã, eºecul în accep-
tarea unei responsabilitãþi mai însemnate, în câºtigarea
banilor, în obþinerea succesului.

Milioane ºi milioane de oameni suferã de acest tip
de scuzemie. Dar sunt oare aceste scuze în majoritatea
lor legitime? Gândiþi-vã o clipã la toþi oamenii ce au
obþinut un succes remarcabil pe care îi cunoaºteþi ºi
care ºi-ar fi putut folosi sãnãtatea precarã ca scuzã dar
nu au fãcut-o.

Prietenii mei medici mi-au spus cã nu existã speci-
menul perfect de viaþã adultã. Fiecare are câte o pro-
blemã de sãnãtate. Mulþi se folosesc de ea pentru a se
lãsa parþial sau total în voia scuzemiei de acest tip; nu
ºi oamenii de succes.

Într-o singurã dupã-amiazã am trãit douã experienþe
care ilustreazã atitudinea corectã ºi incorectã în ceea ce
priveºte sãnãtatea. Abia terminasem de susþinut un
discurs în Cleveland. Apoi, un individ cam de treizeci
de ani m-a rugat sã-l ascult pentru câteva minute. M-a
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felicitat pentru ce am spus, dar mi-a mãrturisit: „Mi-e
teamã cã ideile dumneavoastrã nu mã prea ajutã.“

„Vedeþi“, a continuat el, „eu sufãr de inimã ºi sunt
sub control permanent.“ Mi-a explicat cã fusese la patru
doctori, care nu reuºiserã sã stabileascã un diagnostic.
M-a întrebat ce-i sugerez sã facã.

„Ei bine“, i-am spus, „nu ºtiu mai nimic despre
inimã, dar, ca de la un profan la altul, sã fiu în locul
dumneavoastrã, aº face trei lucruri. Mai întâi, aº con-
sulta cel mai bun specialist cardiolog cu putinþã ºi aº
accepta diagnosticul lui fãrã umbrã de îndoialã. Aþi fost
deja consultat de patru medici ºi nici unul nu a gãsit
nimic în neregulã cu inima dumneavoastrã. Acceptaþi
ca diagnostic final ceea ce spune al cincilea doctor. S-ar
putea foarte bine sã aveþi o inimã perfect sãnãtoasã.
Dar, dacã continuaþi sã vã faceþi griji, s-ar putea foarte
bine sã vã provocaþi o afecþiune foarte serioasã a inimii.
Cãutând boala cu lumânarea nu veþi întârzia sã o gãsiþi.

Al doilea lucru pe care vi-l recomand este sã citiþi
minunata carte a doctorului Schindler, Cum sã trãiþi din
plin 365 de zile pe an. Doctorul Schindler demonstreazã
în aceastã carte remarcabilã cã trei din fiecare grup de
patru paturi de spital sunt ocupate de bolnavi ce suferã
de BPE — boli provocate de emoþii. Închipuiþi-vã, trei
din patru astfel de oameni ar fi perfect sãnãtoºi dacã ar
fi învãþat cum sã-ºi þinã emoþiile în frâu. Citiþi cartea
doctorului Schindler ºi elaboraþi-vã propriul program
de «stãpânire a emoþiilor».

În al treilea rând, m-aº hotãrâ sã mã bucur de viaþã
pânã la moarte.“ ªi i-am explicat acestui biet suflet chi-
nuit ce sfat preþios primisem cu mulþi ani în urmã de la
un prieten avocat care se vindecase de tuberculozã. ªtia
cã va trebui sã ducã o viaþã cu multe privaþiuni, dar
asta nu l-a oprit sã-ºi practice profesia, sã aibã o familie
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frumoasã ºi sã se bucure cu adevãrat de viaþã. Prietenul
meu, acum în vârstã de 78 de ani, îºi exprimã filozofia
în urmãtoarele cuvinte: „O sã trãiesc pânã în ultima zi
ºi nu o sã amestec viaþa cu moartea. Am de gând sã trã-
iesc atâta vreme cât mã aflu pe acest pãmânt. De ce sã
fiu în viaþã numai pe jumãtate? Fiecare minut în care se
trãieºte cu mare spaimã de moarte ar putea fi, la fel de
bine, lãsat în grija morþii.“

Se fãcuse târziu ºi trebuia sã plec, cãci trebuia sã
prind un avion spre Detroit. Am avut parte în avion de
a doua experienþã, de data asta mult mai plãcutã. Dupã
zgomotul decolãrii, am auzit un ticãit. Destul de uimit,
m-am uitat înspre cel ce stãtea lângã mine, cãci mi se
pãrea cã sunetul venea de la el.

Mi-a zâmbit binevoitor ºi mi-a spus: „Nu e o bombã.
E doar inima mea.“

Am rãmas, evident, surprins, deci a început sã-mi
spunã ce se întâmplase.

Cu doar 21 de zile în urmã, fusese supus unei ope-
raþii ce avea drept scop implantul unei valve de plastic
în inima sa. Ticãitul, mi-a explicat el, avea sã continue
încã vreo câteva luni, pânã când þesutul cel nou avea sã
creascã ºi sã acopere valva artificialã. L-am întrebat ce
planuri de viitor avea.

„Oh“, mi-a rãspuns, „am planuri mari. Voi urma dreptul
când mã voi întoarce în Minnesota. Sper sã lucrez pentru
guvern într-o bunã zi. Doctorii mi-au spus sã nu exagerez
cu efortul câteva luni, dar dupã aceea voi fi ca nou.“

Iatã cele douã modalitãþi de a privi problemele de
sãnãtate. Primul caz ne înfãþiºeazã pe cineva care, fãrã
sã fie mãcar sigur cã este bolnav, e îngrijorat, deprimat,
se apropie de înfrângere, dorind sã-ºi gãseascã un aliat
care sã-l susþinã în decizia sa de a nu mai continua dru-
mul. Al doilea caz ne vorbeºte despre o persoanã care,
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deºi supusã la una dintre cele mai complicate operaþii,
debordeazã de optimism ºi de nerãbdarea de a intra în
acþiune. Diferenþa constã în modul lor de abordare ºi de
a se gândi la propria sãnãtate!

M-am lovit adeseori de scuzemia ce invocã boala.
Am diabet. De îndatã ce am descoperit cã sufãr de aceastã
boalã (cu vreo 5 000 de injecþii cu insulinã în urmã), am
fost avertizat: „Diabetul este un neajuns fizic; dar cel
mai mare rãu vi-l puteþi face adoptând o atitudine
negativã faþã de el. Fiþi îngrijorat din cauza acestei boli
ºi e posibil sã aveþi necazuri serioase.“

Normal cã din ziua în care am aflat cã am diabet am
cunoscut multe persoane ce suferã de aceeaºi boalã. Vã
voi povesti despre douã cazuri extreme. Un individ
suferind de o formã foarte uºoarã a maladiei aparþine
sectei morþilor în viaþã. Obsedat de frica de schimbãrile
meteorologice, el e respins ºi ridiculizat. Îi e fricã de
infecþii, deci îndepãrteazã pe oricine are cât de puþin
nasul înfundat. Îi e fricã sã nu se expunã prea mult, deci
nu face aproape nimic. Îºi cheltuieºte cea mai mare parte
a energiei mentale îngrijorându-se cu privire la ce s-ar
putea întâmpla. Îi plictiseºte pe ceilalþi spunându-le „cât
de cumplitã“ este problema lui. De fapt, el nu suferã de
diabet. Mai degrabã, e o victimã a scuzemiei ce invocã
boala. Autocompãtimirea l-a condus la invaliditate.

Cealaltã extremã este un director de departament
într-o editurã însemnatã. El are o formã gravã a bolii; ia
cam de 30 de ori mai multã insulinã decât cel despre
care am vorbit înainte. Dar obsesia lui în viaþã nu este
boala. Scopul sãu este sã trãiascã ºi sã se distreze. Mi-a
spus într-o zi: „Sigur cã mã deranjeazã, dar nici bãrbie-
ritul nu e comod. Doar n-o sã-mi las gândurile sã mã
punã la pat. Când fac injecþiile, îi ridic în slãvi pe cei ce
au descoperit insulina.“
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Un bun prieten de-al meu, faimos profesor de cole-
giu, s-a întors în 1945 acasã din Europa fãrã un braþ. În
ciuda handicapului sãu, John zâmbeºte tot timpul, îi
ajutã mereu pe ceilalþi. E cât se poate de optimist. Într-o
zi, am discutat împreunã multã vreme despre handica-
pul sãu. 

„E doar un braþ“, mi-a spus el. „Desigur, douã sunt
mai bune decât unul singur. Dar mi-au tãiat doar braþul.
Spiritul meu este neatins. Le sunt chiar recunoscãtor.“

Un alt prieten ce a suferit o amputare este un jucãtor
excelent de golf. Într-o zi l-am întrebat cum fusese în
stare sã îºi însuºeascã un stil atât de apropiat de per-
fecþiune cu un singur braþ. I-am amintit cã majoritatea
jucãtorilor cu ambele braþe nu-l ajung nici pe departe.
Rãspunsul sãu spune multe: „Pãi, e vorba de experienþa
pe care am dobândit-o“, mi-a spus, „ºi anume aceea cã
o atitudine corectã ºi un singur braþ vor învinge de
fiecare datã o atitudine greºitã ºi douã braþe.“ O atitu-
dine corectã ºi un singur braþ vor învinge de fiecare datã o
atitudine greºitã ºi douã braþe. Gândiþi-vã puþin la aceastã
afirmaþie. Nu e valabilã doar pe terenul de golf, ci ºi în
fiecare situaþie de viaþã.

Cele patru leacuri împotriva scuzemiei 
ce invocã starea sãnãtãþii

Cel mai redutabil vaccin împotriva scuzemiei ce in-
vocã starea sãnãtãþii constã din urmãtoarele patru doze:

1. Refuzul de a vorbi despre sãnãtatea dumneavoas-
trã. Cu cât vorbiþi mai mult despre o afecþiune,
chiar despre o banalã rãcealã, cu atât vi se va pã-
rea cã starea vi se înrãutãþeºte. Discuþiile despre o
sãnãtate ºubredã seamãnã cu îngrãºãmintele cu
care fertilizãm buruienile. În plus, discuþiile despre
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sãnãtate sunt un obicei prost. Îi plictisesc pe cei
din jur. Nu renteazã sã pãrem egocentrici ºi cu
metehne de fatã bãtrânã. Cei ce se concentreazã
asupra succesului înving tendinþa normalã de a
vorbi despre sãnãtatea lor „ºubredã“. S-ar putea
(subliniez formularea s-ar putea) ca nemulþumitul
cronic sã obþinã ceva compasiune, dar nu va câº-
tiga niciodatã respect ºi loialitate.

2. Refuzaþi sã vã îngrijoraþi cu privire la sãnãtatea
dumneavoastrã. Doctorul Walter Alvarez, profe-
sor emerit, specialist la clinica de renume mondial
Mayo, a scris de curând: „Îi rog întotdeauna pe cei
ce îºi fac griji sã se strãduiascã sã se autocontro-
leze. Spre exemplu, când l-am vãzut pe acel indi-
vid (ce era convins cã suferã cu vezica biliarã, deºi
opt radiografii arãtaserã cã e perfect sãnãtos),
l-am rugat sã nu-ºi mai facã radiografii. Am rugat
sute de pacienþi preocupaþi de inima lor sã nu-ºi
mai facã atâtea electrocardiograme.“

3. Fiþi mereu recunoscãtori pentru cât de sãnãtoºi
sunteþi. Existã o zicalã veche ce ar merita repetatã
cât de des: „Mi-am plâns de milã pentru cã pur-
tam niºte pantofi vechi ºi rupþi pânã mi-a ieºit în
cale un om fãrã picioare.“ În loc sã vã plângeþi cã
„nu vã simþiþi bine“, e mult mai bine sã vã bucu-
raþi cã sunteþi suficient de sãnãtoºi. Recunoºtinþa
pentru sãnãtatea actualã este un vaccin puternic
împotriva altor dureri ºi boli adevãrate.

4. Reamintiþi-vã mereu: „E preferabil sã te epuizezi
decât sã rugineºti. Aveþi o viaþã întreagã la dispozi-
þie. N-o irosiþi. N-o lãsaþi sã se scurgã îndreptându-vã
prin puterea gândului spre un pat de spital.
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2„Dar trebuie sã ai cap ca sã reuºeºti.“ Scuzemia care
invocã inteligenþa sau formula „Nu sunt deºtept“

este frecventã. De fapt, este atât de frecventã încât pro-
babil 95 la sutã dintre cei ce ne înconjoarã suferã de
aceastã formã a bolii. Spre deosebire de majoritatea
celorlalte tipuri de scuzemie, suferinzii acestui tip spe-
cial suferã în tãcere. Nu mulþi recunosc deschis cã se
simt inferiori din punct de vedere intelectual. Mai de-
grabã, îngroapã acest sentiment adânc în fiinþa lor.

Cei mai mulþi dintre noi comit douã greºeli de bazã
în ceea ce priveºte inteligenþa:

1. Subestimãm puterea propriului nostru creier.
2. Supraestimãm puterea creierului celuilalt.
Din cauza acestor greºeli, mulþi se vând pe nimic.

Nici mãcar nu mai abordeazã situaþiile complicate,
pentru cã „e nevoie de cap“. Apare apoi cel pe care coe-
ficientul de inteligenþã nu-l obsedeazã, ºi obþine slujba.

Ce conteazã cu adevãrat nu e cât sunteþi de inteli-
gent, ci cum vã folosiþi inteligenþa pe care o posedaþi.
Strategia gândirii care vã guverneazã inteligenþa este
cu mult mai importantã decât puterea de fapt a creieru-
lui. Voi repeta, cãci aceastã idee este de importanþã
vitalã: strategia gândirii care vã guverneazã inteligenþa este
cu mult mai importantã decât inteligenþa pe care o aveþi.

Ca rãspuns la întrebarea „Ar trebui sã vã faceþi copi-
lul om de ºtiinþã?“, doctorul Edward Teller, unul dintre
cei mai buni medici ai þãrii, a spus: „Unui copil nu-i tre-
buie o minte care sã funcþioneze cu viteza fulgerului ca
sã fie om de ºtiinþã, nici o memorie miraculoasã, nici nu
trebuie sã ia note foarte bune la ºcoalã. Singurul aspect
care conteazã este dacã pe copilul dumneavoastrã îl
pasioneazã într-adevãr ºtiinþa.“
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Interesul, entuziasmul constituie factori decisivi
chiar ºi în ºtiinþã.

Cu o atitudine pozitivã, optimistã ºi cooperantã,
cineva cu coeficientul de inteligenþã 100 va câºtiga mai
mulþi bani, respect ºi va obþine un mai mare succes
decât un individ pesimist ºi necooperant cu o atitudine
negativã, chiar cu un coeficient de inteligenþã de 120.

Dacã sunteþi suficient de înþelepþi ca sã vã þineþi de
ceva — o treabã în casã, orice tip de sarcinã, un proiect
— pânã îl terminaþi, veþi fi mult mai eficienþi decât dacã
posedaþi o inteligenþã inutilã, chiar dacã ea e de calibrul
genialitãþii.

Cãci, dacã vã þineþi cu încãpãþânare de ceva, aþi rezol-
vat 95 la sutã din îndeplinirea efectivã. 

Anul trecut, la aniversarea absolvirii facultãþii, m-am
întâlnit cu un coleg pe care nu-l vãzusem de zece ani.
Chuck era un student strãlucit ºi a absolvit cu magna
cum laude. Când l-am vãzut ultima datã, îºi propusese
sã înceapã propria sa afacere, în zona de vest a statului
Nebraska.

L-am întrebat pe Chuck la ce afacere se oprise.
„Ei bine“, mi-a mãrturisit el, „n-am iniþiat o afacere

de unul singur. Acum cinci ani sau un an, n-aº fi spus
nimãnui, dar acum sunt gata sã vorbesc despre asta.

Când îmi amintesc despre ce am învãþat în facultate,
îmi dau seama cã am devenit expert în motivele pentru
care o idee de afaceri nu va da roade. Am învãþat sã
deosebesc fiecare cursã posibilã, fiecare motiv pentru
care o afacere micã va eºua: «Trebuie sã aveþi un capital
considerabil»; «Asiguraþi-vã cã ciclul afacerii este con-
venabil»; «Existã o cerere suficientã pentru oferta dum-
neavoastrã?»; «E stabilã industria localã?» — o mie ºi
una întrebãri la care trebuie gãsit un rãspuns.
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Ceea ce mã doare cel mai mult este cã mulþi dintre
foºtii mei prieteni din liceu, care nu pãreau sã aibã vise
mãreþe, nici mãcar n-au urmat o facultate, dar acum au
propriile afaceri cu viitor sigur. Pe când eu nu fac alt-
ceva decât sã mã târãsc prin viaþã revizuind încãrcãtu-
rile navelor. Dacã aº fi fost instruit mãcar puþin mai
mult în motivele pentru care o afacere micã poate avea
succes, aº avea acum o situaþie mai bunã din toate
punctele de vedere.“

Procesul de gândire care guverna inteligenþa lui Chuck
era mult mai important decât gradul inteligenþei sale.

De ce unii oameni strãluciþi eºueazã? Am fost aproape,
vreme de câþiva ani, de cineva care are toate calitãþile
pentru a deveni un geniu, cineva cu o enormã inteli-
genþã abstractã ºi care face parte din frãþia Phi Beta
Kappa. În ciuda excepþionalei sale inteligenþe înnãs-
cute, el este unul dintre cei mai mari rataþi pe care îi
cunosc. Are o slujbã complet mediocrã (îi e teamã de
responsabilitate). Nu s-a cãsãtorit niciodatã (multe ma-
riaje se terminã cu un divorþ). Are puþini prieteni (oa-
menii îl plictisesc). Nu a fãcut niciodatã nici o investiþie
(ºi-ar putea pierde banii). Acest om îºi foloseºte uriaºa
capacitate mentalã pentru a-ºi dovedi de ce nu merg
lucrurile, mai degrabã decât sã-ºi direcþioneze puterea
inteligenþei în scopul de a afla cãi spre reuºitã.

Din cauza gândurilor negative care guverneazã ma-
rele rezervor al creierului sãu, acest individ aduce con-
tribuþii minore ºi nu creeazã nimic. Dacã ºi-ar schimba
atitudinea, ar fi cu adevãrat în stare de lucruri mãreþe.
Capacitatea sa mentalã are calibrul succesului real, dar
nu acelaºi lucru se poate spune despre puterea gândului.

Alt individ pe care îl cunosc a fost înrolat la puþinã
vreme dupã ce ºi-a luat doctoratul la o universitate
prestigioasã din New York. Cum ºi-a petrecut cei trei
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ani în armatã? Nu ca ofiþer. Nu ca specialist la cadre. În
schimb, trei ani de zile a condus un camion. De ce? Pen-
tru cã îi privea cu o atitudine negativã pe colegii sãi sol-
daþi („Le sunt superior“), metodele ºi procedurile
armatei („Sunt stupide“), disciplina („O fi pentru alþii,
nu pentru mine“), ºi orice altceva, inclusiv pe el însuºi
(„Sunt un prost dacã nu inventez o modalitate sã scap
de corvoada asta“).

Acest individ nu a câºtigat respectul nimãnui. În-
treaga sa comoarã de cunoºtinþe e îngropatã adânc. Ati-
tudinea sa negativã l-a transformat într-un ratat.

Þineþi minte, strategia gândirii care vã guverneazã
inteligenþa este cu mult mai importantã decât inteli-
genþa pe care o aveþi. Nici mãcar un doctor în ºtiinþe nu
poate cãlca în picioare acest principiu de bazã al succe-
sului.

Cu câþiva ani în urmã m-am împrietenit la cataramã
cu Phil F., unul dintre partenerii majoritari într-o agen-
þie publicitarã importantã. Phil era directorul departa-
mentului de testare a pieþei agenþiei, ºi se descurca ex-
cepþional.

Era Phil „o capacitate“? Nici pe departe. Phil nu ºtia
mai nimic despre tehnica cercetãrii. Habar n-avea de
statisticã. Nu absolvise nici o facultate (spre deosebire
de toþi angajaþii sãi). ªi nu pretindea cã ºtie ceva despre
latura tehnicã a cercetãrii. Ce îi oferea atunci lui Phil
posibilitatea sã dispunã de un venit anual de 30 000 de
dolari, când nici unul dintre subalternii sãu nu câºtiga
mai mult de 10 000 de dolari?

Iatã rãspunsul: Phil era un inginer „uman“. Phil
gândea 100% pozitiv. El îi putea inspira pe alþii când
erau la pãmânt. Era entuziast. Emana entuziasm prin
pori. Înþelegea oamenii ºi îi plãceau pentru cã înþelegea
ce îi punea în miºcare.
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Nu inteligenþa lui Phil, ci modalitatea sa de a ºi-o
administra i-a crescut valoarea de trei ori faþã de anga-
jaþii companiei care aveau un coeficient de inteligenþã
mai ridicat.

Din fiecare 100 de persoane care se înscriu la facul-
tate, vor absolvi mai puþin de 50. Asta mi-a stârnit cu-
riozitatea ºi am cerut explicaþii unui director al comisiei
de admitere.

„Nu e vorba de o inteligenþã insuficientã“, mi-a spus
el. „Nici nu îi înscriem dacã nu au capacitatea necesarã.
ªi nu e vorba nici de bani. Oricine vrea sã-ºi plãteascã
singur colegiul în ziua de azi poate s-o facã. Adevãratul
motiv e atitudinea. Aþi rãmâne surprins“, mi-a spus,
„sã aflaþi câþi tineri abandoneazã studiile pentru cã nu
le plac fie profesorii, fie obiectele de studiu, fie colegii
de facultate.“

Din acelaºi motiv, gândire negativã, uºa ce permite
accesul cãtre poziþii de frunte în conducere rãmâne
închisã pentru unii directori tineri. Atitudinea posacã,
negativã, pesimistã, depreciativã, mai degrabã decât
insuficienþa inteligenþei, þine pe loc mii de tineri direc-
tori. Un director mi-a ºi spus: „Rareori renunþãm la un
tânãr pentru cã nu e suficient de inteligent. Aproape
întotdeauna motivul principal este atitudinea sa.“

Am fost angajat mai demult de o companie de asi-
gurãri sã aflu de ce 25% dintre agenþi, anume cei de
vârf, vindeau peste 75% din totalul asigurãrilor în
vreme ce ultimii 25% nu vindeau decât 5% din totalul
asigurãrilor.

Au fost verificate cu atenþie mii de fiºe de cadre. Cer-
cetarea a dovedit fãrã umbrã de îndoialã cã nu exista
nici o diferenþã semnificativã în ceea ce priveºte inte-
ligenþa nativã. În plus, diferenþele de educaþie nu expli-
cau diferenþa de succes comercial. Diferenþa dintre cel
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ce obþine succese majore ºi rataþi se reducea în cele din
urmã la atitudini diferite, sau la o tacticã diferitã de a-ºi
contura strategia gândurilor. Cei din frunte îºi fãceau
mai puþine griji, erau mai entuziaºti, nutreau o simpa-
tie sincerã faþã de semeni.

Nu putem face prea multe în vederea modificãrii
datelor înnãscute, dar putem schimba cu siguranþã
felul în care folosim ceea ce avem.

Dacã ºtiþi, veþi fi puternici — cu condiþia sã vã folosiþi
cunoºtinþele în mod constructiv. O rudã apropiatã a scu-
zemiei ce invocã inteligenþa este o abordare incorectã a
problemei cunoaºterii. Auzim adeseori cã ºtiinþa în-
seamnã putere. Dar aceastã afirmaþie este doar pe
jumãtate adevãratã. ªtiinþa înseamnã doar putere po-
tenþialã. Ea se transformã în putere doar când este pusã
în practicã — ºi doar când este folositã constructiv.

Legenda spune cã marele om de ºtiinþã Einstein a
fost odatã întrebat câte picioare sunt într-o milã. Rãs-
punsul sãu a fost: „Nu ºtiu. De ce sã-mi obosesc creie-
rul cu lucruri pe care le pot gãsi oricând în orice carte
cu tabele de date?“

Einstein ne-a oferit o lecþie importantã. ªi-a dat
seama cã e de departe mai important sã-ºi foloseascã
mintea ca sã gândeascã decât ca depozit de fapte.

Henry Ford a fost implicat odatã într-un proces de
calomnie împotriva ziarului Chicago Tribune. Ziarul l-a
etichetat drept ignorant, iar Ford, un om foarte respec-
tat, a replicat, provocând impresie: „Dovediþi-o.“

Ziarul i-a pus zeci de întrebãri simple de tipul: „Cine
a fost Benedict Arnold?“, „Când a avut loc Rãzboiul de
Secesiune?“ ºi altele, la majoritatea cãrora, în lipsa unei
educaþii instituþionalizate, Ford nu a putut sã rãspundã.
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În cele din urmã, exasperat, el a spus: „Nu ºtiu rãs-
punsul la aceste întrebãri, dar nu mi-ar lua decât cinci
minute sã gãsesc pe cineva sã vã rãspundã.“

Pe Henry Ford nu l-a interesat niciodatã informaþia
sa perfectã. El ºtia tot ce ºtie orice director important:
aceea cã obþinerea informaþiei este mult mai însemnatã
decât utilizarea minþii ca un depozit de fapte.

Cât valoreazã un om care doar înregistreazã fapte? Am
petrecut de curând o searã foarte interesantã cu un pri-
eten ce conduce un concern industrial în expansiune
rapidã. Întâmplarea a fãcut ca la televizor sã se difu-
zeze tocmai atunci cel mai popular concurs de tip „ªtii
ºi câºtigi“. Concurentul rezistase pe poziþie vreme de
câteva sãptãmâni. ªtia rãspunsul la tot felul de între-
bãri, dintre care multe pãreau fãrã sens.

Dupã ce individul a rãspuns la o întrebare foarte
întortocheatã, legatã de un munte din Argentina, gazda
mea m-a privit ºi mi-a spus: „Cu cât crezi cã l-aº plãti
dacã ar fi angajatul meu?“

„Cu cât?“ l-am întrebat.
„Cu nici un cent peste 300 de dolari nu pe sãptã-

mânã, nici pe lunã, ci pe viaþã. L-am «citit» eu. «Expertul»
ãsta nu ºtie sã gândeascã. Nu poate decât sã memoreze.
Nu e altceva decât o enciclopedie ambulantã, ºi cred cã
de 300 de dolari se poate cumpãra un set frumos de
enciclopedii. De fapt, s-ar putea ca suma sã fie prea
mare. Gãsesc într-un almanah de 2 dolari 90% din tot ce
ºtie tipul ãla.

Ce caut eu la angajaþii mei potenþiali“, a continuat el,
„sunt soluþii la probleme, idei zãmislite cu dibãcie.
Uºurinþa de a visa ºi apoi de a-ºi transpune visele în
realitate; sunt dispus sã plãtesc un om cu idei, dar nu
un depozit de fapte.“
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Trei leacuri împotriva scuzemiei 
ce invocã inteligenþa

Iatã trei modalitãþi simple de a vindeca scuzemia ce
invocã inteligenþa:

1. Nu vã subestimaþi niciodatã propria inteligenþã ºi
nu supraestimaþi niciodatã inteligenþa altora. Nu
vã vindeþi pe un preþ de nimic. Concentraþi-vã
asupra avantajelor pe care le aveþi. Descoperiþi-vã
talentele superioare. Reþineþi, important nu este
cât de inteligent sunteþi. Ci, mai degrabã, cum vã
folosiþi inteligenþa. Coordonaþi-vã activitatea inte-
lectualã în loc sã vã faceþi griji legate de valoarea
coeficientului de inteligenþã.

2. Reamintiþi-vã de câteva ori pe zi: „Atitudinea mea
este mai importantã decât inteligenþa.“ Puneþi în
practicã doar atitudini pozitive la serviciu ºi acasã.
Descoperiþi motivele pentru care puteþi reuºi, nu
cele pentru care nu sunteþi în stare. Cultivaþi ati-
tudinea de tip: „Câºtig.“ Puneþi-vã în valoare inte-
ligenþa într-o manierã creatoare ºi pozitivã. Folo-
siþi-o pentru a gãsi cãi de a câºtiga, nu de a
demonstra cã veþi pierde.

3. Þineþi minte cã gândirea este mult mai valoroasã
decât memorarea. Folosiþi-vã mintea în scopul
creãrii ºi dezvoltãrii ideilor, în scopul de a gãsi
modalitãþi noi ºi mai bune de a face ceva. Între-
baþi-vã: „Îmi folosesc oare capacitatea pentru a
face istorie sau doar ca sã înregistrez istoria deja
scrisã de alþii?“

3„N-are rost. Sunt prea bãtrân (sau prea tânãr).“ Scu-
zemia care invocã vârsta, boala eºecului datorat

faptului cã nu avem niciodatã vârsta optimã, este
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redatã în forme prea simplu de recunoscut, cele de tip:
„Sunt prea bãtrân (sau prea tânãr) ca sã dau lovitura.
Nu pot face ce vreau sau ce sunt capabil sã fac din
cauza handicapului de vârstã.“

E realmente surprinzãtor cât de puþini oameni simt
cã au chiar vârsta potrivitã. ªi e pãcat. Aceastã scuzã
închide uºa ocaziilor adevãrate în faþa a mii de per-
soane. Ei cred cã au o vârstã nepotrivitã, deci nici mã-
car nu se mai obosesc sã încerce.

Cea mai frecventã formã a scuzemiei ce invocã vârsta
este de tipul „Sunt prea bãtrân“. Boala se rãspândeºte
în forme subtile. Se produc nenumãrate filme ºi seriale
de televiziune pe baza cazului directorului important
care ºi-a pierdut slujba din cauza unei fuziuni ºi nu mai
gãseºte alta din pricina vârstei. Domnul director cautã
luni de zile altã slujbã, dar nu gãseºte ºi, în cele din
urmã, dupã ce se gândeºte un timp la sinucidere, se
hotãrãºte sã accepte în mod logic cã e mai bine sã fie
pus la pãstrare.

Piesele de teatru ºi articolele de ziar cu subiectul
„De ce sunteþi înlãturat la 40 de ani“ sunt la modã nu
pentru cã reprezintã fapte adevãrate, ci ºi pentru cã se
adreseazã multor spirite care cautã o scuzã.

Cum sã rezolvaþi problema scuzemiei 
ce invocã vârsta

Scuzemia ce invocã vârsta se poate vindeca. Cu câþiva
ani în urmã coordonam un program de instruire a vân-
zãtorilor, în cursul cãruia am descoperit un ser eficient
care vã ºi vindecã de boalã, vã ºi vaccineazã pentru a
nu vã contamina de la bun început.

Una dintre persoanele ce participau la acest curs se
numea Cecil. La vârsta de 40 de ani, Cecil dorea sã-ºi
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schimbe cursul vieþii, sã devinã împuternicit al depar-
tamentului de producþie, dar s-a gândit cã e prea bãtrân.
„În fond“, explica el, „ar trebui s-o iau de la zero. ªi
sunt deja prea bãtrân pentru asta. Am 40 de ani!“

Am vorbit cu Cecil de mai multe ori despre pro-
blema lui legatã de vârstã. Am folosit vechiul leac „Ai
vârsta pe care o simþi“, dar mi-am dat seama cã nu mer-
gea deloc. (Se întâmplã prea des ca oamenii sã replice:
„Dar chiar mã simt bãtrân!“)

În cele din urmã, am gãsit o metodã care sã funcþio-
neze. Într-o zi, dupã o ºedinþã de instruire, am experi-
mentat-o pe Cecil. L-am întrebat: „Cecil, când începe sã
dea roade viaþa unui om?“

S-a gândit câteva secunde ºi mi-a rãspuns: „Pãi, cred
cã pe la 20 de ani.“

„Bine“, i-am spus, „atunci când apune perioada pro-
ductivã a vieþii cuiva?“

Cecil a rãspuns: „Pãi, dacã se menþine în formã ºi îi
place ceea ce face, cred cã un om poate fi de folos pânã
pe la 70 de ani sau chiar mai mult.“

„Perfect“, i-am replicat, „mulþi rãmân productivi ºi
dupã 70 de ani, dar sã reþinem ceea ce ai spus, ºi anume
cã perioada fertilã a vieþii este între 20 ºi 70 de ani. Între
aceste douã limite e vârsta de 50 de ani, adicã jumãtate
de secol. Cecil“, i-am spus, „dumneata ai 40 de ani. Câþi
ani au trecut din viaþa dumitale productivã?“

„Douãzeci“, a rãspuns.
„ªi câþi þi-au mai rãmas?“
„Treizeci“, a rãspuns.
„Cu alte cuvinte, Cecil, nu ai ajuns încã la jumãtatea

drumului; n-ai folosit decât 40 la sutã din totalul anilor
rodnici ai vieþii.“

L-am privit pe Cecil ºi am înþeles cã vãzuse esenþa
problemei. Se vindecase de scuzemia datoratã vârstei.
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Realizase cã mai are mulþi ani în care ocaziile nu îi vor
lipsi. ªi-a schimbat modul de gândire de la „Sunt deja
bãtrân“ la „Sunt încã tânãr“. A înþeles cã nu e importantã
vârsta. Atitudinea noastrã în faþa vârstei o transformã
pe aceasta într-o binecuvântare sau într-un obstacol.

Vindecându-vã de scuzemia ce invocã vârsta, vi se
vor deschide adeseori uºi ce ascund prilejuri favorabile
pe care le credeaþi odinioarã inaccesibile. O rudã de-a
mea ºi-a irosit ani din viaþã fãcând o mie ºi una de tre-
buri — vânzãri, administrarea propriei afaceri, munca
într-o bancã — dar n-a gãsit niciodatã activitatea cãreia
sã i se dedice cu tot sufletul. În cele din urmã, a ajuns la
concluzia cã, mai mult decât orice pe lume, îºi dorea sã
fie preot. Dar, când s-a gândit la asta, ºi-a dat seama cã
era prea bãtrân. În fond, avea 45 de ani, trei copii mici
ºi puþini bani.

Dar, din fericire, ºi-a adunat toate forþele ºi ºi-a spus:
„Nu conteazã cã am 45 de ani, tot voi deveni preot.“

Cu inima plinã de credinþã, dar cu buzunarele cam
goale, el s-a înscris într-un program de instruire a viito-
rilor preoþi, ce avea sã dureze cinci ani. Dupã cinci ani
a fost hirotonisit preot ºi i s-a repartizat o congregaþie
liniºtitã în Illinois.

În vârstã? Evident cã nu. Mai avea la dispoziþie încã
douãzeci de ani de viaþã productivã. Nu demult am
vorbit cu acest om ºi mi-a spus: „ªtiþi, dacã n-aº fi luat
marea hotãrâre la 45 de ani, mi-aº fi petrecut tot restul
vieþii îmbãtrânind ºi acrindu-mã. Acum mã simt la fel
de tânãr ca ºi acum 25 de ani.“

ªi aproape cã ºi arãta la fel de tânãr. Când uitaþi de
scuzemia datoratã vârstei, rezultatul logic este faptul cã
deveniþi optimist, aºa cum doar tinerii sunt ºi, în plus,
vã veþi simþi tânãr. Când învingeþi temerile datorate
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limitãrii de vârstã, conferiþi vieþii dumneavoastrã nu
doar ani în plus, ci ºi succes.

Un fost coleg de facultate de-al meu oferã o viziune
interesantã asupra vindecãrii de scuzemia ce invocã
vârsta. Bill a absolvit Universitatea Harvard în anii ’20.
Dupã 24 de ani în funcþia de agent de bursã, timp în
care a acumulat o avere modestã, Bill s-a hotãrât sã
devinã profesor universitar. Prietenii l-au avertizat cã
îºi va pune nervii la încercare în solicitantul program
de instruire ce avea sã-l aºtepte. Dar el era decis sã-ºi
atingã scopul, ºi s-a înscris la Universitatea din Illinois
— la vârsta de 51 de ani. ªi-a luat diploma la 55 de ani.
Astãzi, Bill este ºeful unei catedre de economie. E ºi
fericit. Spune zâmbind: „Mai am chiar o treime din anii
productivi la dispoziþie.“

Bãtrâneþea este o boalã a eºecului. Înfrângeþi-o refu-
zând s-o lãsaþi sã vã þinã în loc.

Când este cineva prea tânãr? Tipul de scuzemie dato-
ratã vârstei „Sunt prea tânãr“ face ºi el mult rãu. Cu
aproape un an în urmã, un bãiat de 23 de ani, pe nume
Jerry, mi-a cerut sfatul într-o problemã. Jerry era un
tânãr extraordinar. Fusese soldat paraºutist activ ºi apoi
se înscrisese la facultate. În perioada studiilor, ºi-a
întreþinut soþia ºi fiul angajându-se ca vânzãtor pentru
o companie de transfer ºi depozitare. Fusese deosebit
de apreciat, atât la facultate cât ºi în companie.

Dar, în acea zi, Jerry era îngrijorat. „Doctore Schwartz“,
mi-a spus el, „am o problemã. Compania la care sunt
angajat mi-a oferit slujba de director al departamentu-
lui de vânzãri. Asta ar însemna sã am în subordine mai
mult de opt agenþi comerciali.“

„Felicitãri, e o veste minunatã!“ i-am spus. „Dar pari
îngrijorat.“
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„Pãi“, mi-a rãspuns el, „toþi cei opt oameni pe care îi
voi avea în subordine sunt cu ºapte pânã la douãzeci ºi
unu de ani mai în vârstã decât mine. Ce credeþi cã ar
trebui sã fac? Oare mã voi putea descurca?“

„Jerry“, i-am spus, „e clar cã directorul general al
companiei tale ºtie cã eºti destul de matur, cãci altfel nu
þi-ar fi oferit slujba. Þine seama de urmãtoarele trei lu-
cruri ºi totul va merge ca pe roate: mai întâi, lasã deo-
parte obsesia vârstei. Odinioarã, bãieþii ce trãiau la ferme
deveneau bãrbaþi când dovedeau cã pot munci ca un
bãrbat. Asta þi se potriveºte. Atunci când dovedeºti cã
poþi sã faci faþã slujbei de director comercial, devii
automat suficient de matur.

În al doilea rând, nu profita de noua ta «colivie de
aur». Respectã-i pe ceilalþi agenþi comerciali. Cere-le
sugestii. Fã-i sã simtã cã lucreazã pentru un cãpitan de
echipã, nu pentru un dictator. Dacã faci acest lucru, oa-
menii vor lucra alãturi de tine, nu împotriva ta.

În ultimul rând, obiºnuieºte-te cu faptul cã vei avea
printre subordonaþi ºi oameni mai în vârstã decât tine.
Conducãtori din toate domeniile descoperã curând cã
sunt mai tineri decât mulþi dintre oamenii pe care îi
conduc. Deci, obiºnuieºte-te sã ai printre subordonaþi ºi
oameni mai în vârstã decât tine. Asta îþi va fi de mare
ajutor în anii ce vin, când þi se vor ivi ocazii ºi mai
însemnate.

ªi þine minte, Jerry, vârsta nu va fi un handicap pen-
tru tine decât dacã o laºi sã devinã.

Azi Jerry se descurcã de minune. Adorã domeniul
transporturilor ºi pune la cale înfiinþarea, în câþiva ani,
a companiei sale proprii.

Tinereþea este o responsabilitate doar atunci când
tânãrul o priveºte ca atare. Auzim adeseori cã anumite
slujbe solicitã o maturitate fizicã „apreciabilã“, slujbe
precum vânzarea de acþiuni ºi de poliþe de asigurare. E
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o prostie sã se þinã seama de faptul cã cineva are pãr
cãrunt sau e chel în chestiunea câºtigãrii încrederii unui
investitor. Ceea ce conteazã într-adevãr este cât de bine
vã cunoaºteþi slujba. Dacã ºtiþi bine ceea ce faceþi ºi înþe-
legeþi oamenii, înseamnã cã sunteþi suficient de maturi
pentru a vã putea descurca. Vârsta nu prea are nimic
de-a face cu capacitatea, cu excepþia cazului în care vã
convingeþi singuri cã doar anii vã vor oferi pe tavã ce
vã trebuie ca sã vã faceþi remarcat.

Mulþi tineri simt cã sunt þinuþi în loc din cauza vârs-
tei lor. Este însã la fel de adevãrat cã altcineva din orga-
nizaþie care se simte nesigur ºi îngrijorat din pricina
vârstei v-ar putea bloca, folosind ca pretext vârsta sau
orice alt motiv.

Dar membrii de bazã ai companiei nu vor recurge la
astfel de metode. Ei vã vor însãrcina cu câtã responsa-
bilitate sunteþi capabili sã duceþi în spate. Demonstraþi
cã puteþi ºi cã aveþi o atitudine pozitivã, iar tinereþea
dumneavoastrã va fi privitã ca un avantaj.

Dacã facem o scurtã recapitulare, tratamentul ce vin-
decã scuzemia care invocã vârsta este:

1. Priviþi cu o atitudine pozitivã vârsta pe care o
aveþi. Spuneþi-vã „Sunt încã tânãr“, ºi nu „Sunt
deja bãtrân“. Exersaþi-vã optimismul faþã de viitor,
ºi câºtigaþi entuziasm ºi sentimentul tonifiant al
tinereþii.

2. Socotiþi cât timp vã mai rãmâne din perioada pro-
ductivã a vieþii dumneavoastrã. Reþineþi, cineva de
30 de ani mai are 80% din viaþa sa fertilã. Iar celui de
50 de ani îi mai rãmân 40% — cele mai bune 40 de
procente — din anii sãi ce abundã în ocazii. Viaþa
este mai lungã decât cred cei mai mulþi oameni!
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3. Investiþi timpul ce v-a rãmas în lucruri pe care
doriþi din tot sufletul sã le faceþi. Nu e prea târziu
decât când începeþi sã gândiþi negativ ºi sã credeþi
cã e prea târziu. Nu vã mai gândiþi „Ar fi trebuit
sã încep cu ani de zile în urmã“. „Voi începe
acum, îmi rãmân cei mai buni ani din viaþã.“ Aºa
gândesc cei ce au succes.

4„Dar eu sunt altfel; eu atrag ghinionul.“ În urmã cu
puþinã vreme, am auzit un inginer de trafic vor-

bind despre siguranþa pe autostrãzi. El a menþionat cã
mai mult de 40 000 de oameni mor în fiecare an în
aºa-numite accidente rutiere. Subiectul esenþial al dis-
cursului sãu era cã nu existã noþiunea de accident rutier
real. Ce numim noi accident e, de fapt, rezultatul eºecu-
lui uman sau mecanic, sau o combinaþie între cele douã.

Spusele expertului în trafic evocã un adevãr pe care
înþelepþii n-au obosit sã-l repete de-a lungul epocilor: nu
iese foc fãrã fum. Nu se întâmplã nimic fãrã o cauzã. Nimic
nu e întâmplãtor în legãturã cu vremea de azi. Totul este
rezultatul unor cauze specifice. ªi nu avem nici un motiv
sã credem cã activitãþile umane fac întrucâtva excepþie.

Totuºi, nici o zi nu trece fãrã sã auzim pe câte cineva
punând toate necazurile pe seama „ghinionului“. ªi
rare sunt zilele în care nu auzim pe câte cineva punând
succesul altcuiva pe seama „norocului“.

Sã vã dau câteva exemple despre felul în care oa-
menii devin victime ale scuzemiei ce invocã ghinionul.
Nu demult, am luat prânzul cu trei directori tineri. În
acea zi, subiectul de conversaþie era George C., care toc-
mai fusese selectat din grupul lor pentru o promovare
importantã.

De ce i s-a întâmplat asta tocmai lui George? Cei trei
au inventat toate tipurile de motive posibile: norocul, un
impuls acolo unde trebuie, linguºeala, soþia lui George
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ºi felul cum îl peria ea pe ºef, orice în afarã de adevãrul
curat. Realitatea era cã George, pur ºi simplu, îi întrecea
în competenþã. Lucrase mai eficient. Mai mult. Obþinea
mai multe cu ajutorul personalitãþii sale.

ªtiam de asemenea cã membrii importanþi în comi-
tetul de conducere al companiei dezbãtuserã mult care
dintre cei patru sã fie promovaþi. Cei trei prieteni deza-
mãgiþi ai mei ar fi trebuit sã înþeleagã cã oamenii din
poziþiile de vârf nu îºi aleg directorii de departamente
trãgând bileþele dintr-o pãlãrie.

Acum puþinã vreme, vorbeam cu un director comer-
cial al unei companii ce fabrica maºini-unelte despre
gravitatea scuzemiei ce invocã hazardul. Problema îl
interesa, ºi ºi-a mãrturisit propria experienþã legatã de
acest subiect.

„N-am mai auzit niciodatã de aceastã denumire“,
mi-a spus, „dar e una dintre cele mai dificile probleme
cu care trebuie sã se lupte fiecare director comercial.
Nu mai devreme de ieri am asistat în compania mea la
un incident care îmi aminteºte perfect de ceea ce spu-
neþi dumneavoastrã.

Un agent comercial a venit pe la ora 16:00 cu o co-
mandã în valoare de 112 000 de dolari pentru maºini-u-
nelte. Un alt agent, al cãrui randament este atât de
scãzut încât ne creeazã probleme, era la birou la acea
orã. Auzind vestea cea bunã a lui John, l-a felicitat, în
ciuda invidiei ce-l sufoca, ºi i-a spus: «Ei, John, bãiete,
iar ai avut noroc!».

Agentul cu randament inferior nu dorea sã recu-
noascã faptul cã norocul n-avea nimic de-a face cu im-
presionanta comandã obþinutã de John. John „prelu-
crase“ acel client vreme de luni întregi. Vorbise de
multe ori cu vreo ºase angajaþi de la firma acestuia. Nu
dormise nopþi întregi încercând sã-ºi dea seama ce le
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convenea cel mai bine. Apoi a pus ingineri sã întoc-
meascã schiþe preliminare ale echipamentului. John n-a
fost norocos, cãci nu se cheamã noroc munca planifi-
catã atent ºi planurile puse în aplicare cu rãbdare.“

Sã presupunem cã reorganizarea companiei General
Motors ar fi fost lãsatã pe seama norocului. Dacã acesta ar
fi criteriul acþiunii, toate întreprinderile din þarã s-ar
nãrui. Sã presupunem, pentru o clipã, cã General Motors
ar fi fost reorganizatã pe criteriul norocului. Pentru a se
realiza restructurarea, numele tuturor angajaþilor ar fi
fost scrise pe bileþele ºi puse într-un recipient. Primul
nume extras urma sã fie cel al viitorului preºedinte; al
doilea, al directorului adjunct ºi aºa mai departe pe
linie ierarhicã.

Sunã stupid, nu? Acesta ar fi modul de funcþionare
al norocului.

Oamenii care ocupã poziþii de vârf în orice ocupaþii
— afaceri, vânzãri, drept, inginerie, teatru sau orice alte
domenii — ajung acolo datoritã atitudinilor lor supe-
rioare ºi graþie faptului cã îºi folosesc bunul simþ în
activitatea lor susþinutã.

VINDECAÞI-VÃ DE „SCUZEMIE“, BOALA EªECULUI 61

ÎNVINGEÞI SCUZEMIA CE INVOCÃ HAZARDUL
ÎN DOUÃ FELURI

1Acceptaþi regula cauzei ºi a efectului. Analizaþi atent
ceea ce pare a fi „noroc“ pentru alþii. Nu veþi mai afla
noroc, ci pregãtire, planificare ºi gândire ce atrage suc-
cesul înaintea aparentului „noroc chior“. Analizaþi ºi
ceea ce pare a fi, pentru alþii, „ghinion“. La o privire
atentã, veþi descoperi motive precise. Domnului Succes
i se pune un obstacol în cale; el învaþã ºi profitã de pe
urma lui. Dar când pierde domnul Mediocru, nu reu-
ºeºte sã înveþe nimic.
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2Nu vã petreceþi timpul cu iluzii. Nu vã irosiþi forþa
mentalã visând la o modalitate lipsitã de efort de a
obþine succesul. Succesul nu se capãtã doar cu noroc. El
provine din acele fapte ºi acele principii care îi fac posi-
bilã apariþia. Nu contaþi pe noroc în promovãri, victorii
ºi toate lucrurile bune în viaþã. Nu norocul vã asigurã
toate aceste lucruri bune. Concentraþi-vã, mai degrabã,
asupra cultivãrii acelor calitãþi dinlãuntrul dumnea-
voastrã care vã vor transforma într-un conducãtor.



3
Consolidaþi-vã încrederea

ºi ucideþi frica

Prietenii care vã spun: „Îþi închipui lucruri care nu
existã. Stai liniºtit. Nu ai de ce sã te temi“ au intenþii bune.

Dar ºi eu ºi dumneavoastrã ºtim cã acest medica-
ment împotriva fricii nu funcþioneazã niciodatã. Astfel
de vorbe liniºtitoare ne pot elibera de fricã vreme de
câteva minute sau câteva ore. Dar tratamentul de tipul
„îþi închipui lucruri care nu existã“ nici nu vã consoli-
deazã încrederea, nici nu vã ucide frica.

Da, frica este realã. ªi, înainte sã o putem învinge,
trebuie sã recunoaºtem cã existã.

În ziua de azi, frica este, mai întâi de toate, psiholo-
gicã. Grija, tensiunea, jena, panica, toate îºi au izvorul
în imaginaþia negativã, prost înþeleasã. Dar nu vã vin-
decaþi de fricã doar printr-o bunã cunoaºtere a terenu-
lui ei propice. Dacã un doctor descoperã o infecþie într-o
anumitã parte a corpului, nu se opreºte aici. Prescrie un
tratament de vindecare a infecþiei.

Învechita metodã „îþi închipui lucruri care nu existã“
presupune cã frica nu existã. Greºit. Frica este realã. Frica
este duºmanul principal al succesului. Frica îi împiedicã
pe oameni sã fructifice ocaziile favorabile; frica reduce
vitalitatea fizicã; frica îi îmbolnãveºte pur ºi simplu pe
oameni, stã la baza problemelor organice, scurteazã viaþa;
frica vã încleºteazã gura atunci când doriþi sã vorbiþi.



Frica — nesiguranþa, lipsa de încredere — explicã
motivele pentru care trecem încã prin perioade de rece-
siune economicã. Frica explicã de ce milioane de oa-
meni au puþine împliniri ºi puþine bucurii.

E foarte adevãrat cã frica este o forþã redutabilã. Într-un
fel sau altul, ea îi împiedicã pe oameni sã obþinã ceea ce
îºi doresc de la viaþã.

Frica de toate felurile ºi intensitãþile este o formã de
infecþie psihologicã. Putem vindeca o infecþie mentalã
în acelaºi fel în care tratãm o infecþie fizicã — cu trata-
mente precise ºi omologate.

Totuºi, mai întâi, ca parte integrantã din pregãtirea
dumneavoastrã dinainte de tratament, convingeþi-vã
fãrã putinþã de tãgadã de urmãtorul adevãr: încrederea
se dobândeºte, creºte. Nu se naºte nimeni cu încrederea
în sânge. Cei pe care îi cunoaºteþi ºi care emanã încre-
dere, care au învins grija, care se simt în largul lor ori-
unde ºi oricând, ºi-au câºtigat încredere strop cu strop.

ªi dumneavoastrã puteþi. Acest capitol vã aratã cum.
În timpul celui de-al doilea rãzboi mondial, Marina

Militarã s-a asigurat cã toþi recruþii sãi fie ºtiu sã înoate,
fie învaþã acest lucru. Desigur, se þinea cont de faptul cã
priceperea de a înota ar putea salva într-o zi viaþa unui
marinar în larg.

Recruþii care nu ºtiau sã înoate erau înscriºi la cursu-
rile de înot. Am fost martor la mai multe astfel de antre-
namente. La prima vedere, era amuzant sã vezi oameni
tineri ºi sãnãtoºi înspãimântaþi de câþiva metri de apã.
Îmi amintesc cã unul din exerciþii cerea proaspãtului
marinar sã sarã — nu sã plonjeze — de pe o trambulinã
plasatã la o înãlþime de aproximativ 1,80 metri în vreo
2,50 metri de apã, exerciþiul fiind asistat de cam ºase
înotãtori experimentaþi.

64 PUTEREA MAGICÃ A GÂNDULUI



De fapt, aceastã priveliºte era destul de tristã. Frica
pe care o resimþeau acei tineri era realã. Totuºi, între ei
ºi victoria asupra fricii nu stãtea decât un plonjon în
apã. De multe ori am vãzut oameni împinºi „din gre-
ºealã“ în gol. Rezultatul: frica a fost depãºitã.

Acest incident, cunoscut de mii de foºti membri ai
Marinei Militare, ilustreazã un singur adevãr: acþiunea
vindecã frica. Lipsa hotãrârii, amânarea, pe de altã
parte, o cultivã.

Însemnaþi aceastã regulã în cartea succesului dum-
neavoastrã chiar acum. Acþiunea vindecã frica.

Acþiunea chiar vindecã frica. Cu câteva luni în urmã,
un foarte agitat director în vârstã de cam 40 de ani a venit
sã mã vadã. Avea o slujbã foarte solicitantã de achiziþioner
pentru o uriaºã organizaþie de vânzare cu amãnuntul.

Mi-a explicat îngrijorat: „Mi-e fricã sã nu-mi pierd
slujba. Am sentimentul cã zilele îmi sunt numãrate.“

„De ce?“ l-am întrebat.
„Pãi, m-a învins realitatea. Cifra de vânzãri din de-

partamentul meu a scãzut cu 7 procente faþã de anul
trecut. Asta e prost, mai ales pentru cã vânzãrile totale
ale magazinului au crescut cu 6 procente. Nu demult,
am luat câteva hotãrâri pripite ºi de câteva ori am fost
arãtat cu degetul de directorul însãrcinat cu marfa, din
cauzã cã nu þin pasul cu progresul companiei.

Niciodatã nu m-am simþit aºa“, a continuat el. „Mi-am
pierdut îndemânarea ºi se cunoaºte. Asistentul meu simte
acest lucru. Agenþii comerciali îºi dau ºi ei seama. Precis ºi
alþi directori ºtiu cã fac greºeli. Zilele trecute, un achizitor
a ºi sugerat la o ºedinþã a tuturor ºefilor departamentelor
de achiziþie ca o parte din activitatea mea sã fie lãsatã în
seama departamentului sãu, unde, spunea el, «ar putea
aduce bani companiei». Seamãnã cu un înec asistat de un
public numeros ce abia aºteaptã momentul final.“
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Directorul a continuat discuþia, comentând în conti-
nuare situaþia neplãcutã în care se afla. În cele din urmã,
am intervenit în relatare ºi l-am întrebat: „ªi ce faci ca sã
schimbi situaþia? Ce încerci sã faci ca sã te redresezi?“

„Ei bine“, mi-a rãspuns el, „nu prea am multe de
fãcut, cred, dar sper sã se îndrepte lucrurile.“

I-am replicat: „Ei hai, o fi speranþa de ajuns?“ Lãsân-
du-i o pauzã, dar fãrã sã-i ofer ºansa sã rãspundã, i-am
pus o altã întrebare: „De ce nu faci ºi ceva concret care
sã-þi susþinã speranþa?“

„Continuã“, mi-a spus.
„Pãi, se pare cã dumitale þi-ar fi de folos douã ac-

þiuni. Mai întâi, începe chiar de azi dupã-amiazã sã mã-
reºti cifra vânzãrilor. Trebuie sã atacãm problema pe
faþã. Existã fãrã îndoialã un motiv pentru care scad
vânzãrile. Gãseºte-l. Poate cã ai nevoie de o vânzare cu
reducere pentru a te elibera de marfa ce treneazã, deci
vei fi în stare sã te reaprovizionezi. Poate îþi poþi etala
marfa altfel. Poate cã agenþilor comerciali pe care îi ai în
subordine le lipseºte entuziasmul. Nu pot indica cu
exactitate ce vã va mãri nivelul vânzãrilor, dar ceva va
funcþiona. ªi ar fi probabil înþelept sã vorbeºti în parti-
cular cu directorul ce se ocupã de marfã. Chiar dacã s-a
hotãrât sã te punã pe liber, dacã vorbeºti cu el ºi-i ceri
sfatul, îþi va acorda fãrã îndoialã mai mult timp pentru
a-þi rezolva problemele. Pentru magazin va fi o cheltu-
ialã prea mare sã te înlocuiascã atâta vreme cât condu-
cerea simte cã ai o ºansã sã gãseºti o soluþie.“

Am continuat: „Apoi porneºte la ofensivã împotriva
responsabililor cu achiziþia. Nu te mai comporta ase-
menea unui om care se îneacã. Aratã-le oamenilor din
jur cã eºti încã viu.“

Am vãzut pe faþa lui cã prinde curaj. Apoi a întrebat:
„Ai spus cã pot aborda douã direcþii de acþiune. Care e
cea de a doua?“
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„A doua direcþie de acþiune, pe care ai putea-o numi
poliþã de asigurare, este sã laºi doi sau trei dintre prie-
tenii cei mai apropiaþi din branºã sã creadã cã ai putea
lua în consideraþie o ofertã de la un alt magazin, presu-
punând, desigur, cã vei avea mult mai multe avantaje
decât în prezent.

Nu cred cã slujba îþi va mai fi pusã în pericol dupã
ce vei acþiona în mod concret în vederea creºterii cifrei
de vânzãri. Dar, pentru orice eventualitate, nu stricã sã
ai o ofertã sau douã la îndemânã. Þine minte, e de zece
ori mai uºor pentru un salariat sã-ºi schimbe locul de
muncã decât pentru un ºomer sã se angajeze.“

Cu douã zile în urmã, mi-a telefonat directorul odini-
oarã atât de neliniºtit.

„Dupã discuþia pe care am avut-o, m-am pus pe tre-
abã. Am fãcut o serie de schimbãri, dar cea mai impor-
tantã a fost cea legatã de agenþii mei comerciali. În tre-
cut, convocam ºedinþe cu colectivul comercial o datã pe
sãptãmânã, acum le þin în fiecare dimineaþã. I-am entu-
ziasmat pe toþi. Cred cã, de îndatã ce m-au vãzut atât
de activ, le-a revenit ºi lor sângele în vine. Aºteptau nu-
mai semnalul meu ca sã punã iarãºi lucrurile în miºcare.

Lucrurile merg, fãrã îndoialã, bine. Sãptãmâna tre-
cutã, vânzãrile mele crescuserã cu mult faþã de anul tre-
cut, ºi cu mult mai mult faþã de media magazinului.“

„O“, a continuat, „veºtile bune nu s-au terminat. Am
primit douã oferte de serviciu de când am vorbit. Nor-
mal cã sunt încântat, dar le-am refuzat pe amândouã,
cãci lucrurile se îmbunãtãþesc pe aici vãzând cu ochii.“

Când ne confruntãm cu probleme dificile, rãmânem
îngropaþi în noroi pânã ne hotãrâm sã acþionãm. Spe-
ranþa este un început. Dar speranþa necesitã acþiune
pentru ca victoriile sã aparã.

Aplicaþi principiul acþiunii. Data viitoare când vi se face
foarte fricã, sau când aveþi doar o tresãrire, recâºtigaþi-vã
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echilibrul. Apoi încercaþi sã rãspundeþi la întrebarea:
Cum pot acþiona spre a-mi învinge frica?

Izolaþi-vã frica. Apoi acþionaþi în consecinþã.
Vom enumera mai jos câteva exemple de fricã ºi

câteva leacuri pe care doar acþiunea le face posibile:
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T I P U L D E  F R I C Ã

1. Jenã datoratã 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 scãpa lucrurile de
sub control.

5. Frica de a nu fi rãnit de ceva pe
care nu-l puteþi controla, cum ar
fi o tornadã sau un avion scãpat
de sub control.

6. Frica de ce ar putea gândi ºi
spune ceilalþi.

7. Frica de a face o investiþie sau
de a cumpãra o casã.

8. Frica de oameni.

A C Þ I U N E

Schimbaþi-vã înfãþiºarea. Duce-
þi-vã la frizer sau la salonul de
coafurã. Lustruiþi-vã pantofii. Cu-
rãþaþi-vã ºi cãlcaþi-vã hainele. În
general, îngrijiþi-vã mai mult. Nu
e nevoie de haine noi.
Lucraþi de douã ori mai bine pen-
tru a presta servicii de mai bunã
calitate. Corectaþi orice i-ar fi pu-
tut face pe clienþi sã-ºi piardã în-
crederea în dumneavoastrã.
Transformaþi timpul de îngrijo-
rare în timp de studiu.
Concentraþi-vã atenþia asupra a
cu totul altceva. Ieºiþi în grãdinã ºi
smulgeþi buruienile. Jucaþi-vã cu
copiii. Duceþi-vã la un film.
Concentraþi-vã atenþia în direcþia
sprijinirii morale a celorlalþi.
Rugaþi-vã.

Asiguraþi-vã de faptul cã tot ce vã
propuneþi sã faceþi este corect. Apoi
treceþi la acþiune. Nimeni nu face
nimic pozitiv fãrã sã fie criticat.
Analizaþi toþi factorii. Apoi luaþi o
hotãrâre. Menþineþi-vã hotãrârea.
Aveþi încredere în capacitatea pro-
prie de judecatã.
Priviþi-i în lumina corectã. Reþineþi,
cel de alãturi nu este decât o altã
fiinþã umanã, care seamãnã foarte
mult cu dumneavoastrã.



Folosiþi aceastã procedurã formatã din doi paºi pen-
tru a vã vindeca de fricã ºi a dobândi încredere.

1. Izolaþi-vã frica. Puneþi degetul pe ranã. Aflaþi cu
exactitate de ce vã temeþi.

2. Apoi porniþi la treabã. Orice tip de fricã îºi are
leacul într-un anumit tip de acþiune.

ªi reþineþi, ezitãrile nu fac altceva decât sã amplifice
frica. Treceþi imediat la acþiune. Fiþi hotãrât.

Dacã vã lipseºte încrederea de sine, înseamnã cã nu
vã folosiþi cum trebuie memoria.

Creierul dumneavoastrã seamãnã foarte mult cu o
bancã. În fiecare zi deschideþi câte un cont de gânduri
în mintea dumneavoastrã. Ele cresc ºi devin memoria
dumneavoastrã. Când rãmâneþi pe gânduri sau când
vã confruntaþi cu o problemã, de fapt vã întrebaþi banca
de memorie: „Ce ºtiu acum despre asta?“

Banca dumneavoastrã de memorie rãspunde în mod
automat ºi vã furnizeazã fragmente de informaþie refe-
ritoare la situaþia în cauzã ºi pe care le-aþi depus cu alte
ocazii. Deci, memoria dumneavoastrã este principalul
furnizor de material brut pentru noile dumneavoastrã
gânduri.

Directorul bãncii dumneavoastrã de memorie este
de mare încredere. Nu vã supãrã niciodatã. Dacã îl con-
sultaþi spunându-i: „Domnule Director, lasã-mã sã ridic
un depozit de gânduri din trecut care demonstreazã cã
sunt inferior faþã de cam toatã lumea“, vã va rãspunde:
„Desigur, domnule. Amintiþi-vã cã aþi mai eºuat de douã
ori când aþi încercat cutare lucru. Amintiþi-vã de faptul
cã profesorul dumneavoastrã din clasa a ºasea v-a spus
cã sunteþi incapabil sã duceþi lucrurile la bun sfârºit…
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Amintiþi-vã cã v-aþi surprins colegii vorbindu-vã de rãu…
Amintiþi-vã…“

ªi domnul Director o þine tot aºa, extrãgând din
creierul dumneavoastrã gânduri care vã demonstreazã
cã sunteþi un ratat.

Dar sã presupunem cã vã vizitaþi directorul memo-
riei cu urmãtoarea doleanþã: „Domnule Director, sunt
pus în faþa unei hotãrâri dificile. Îmi puteþi furniza niºte
gânduri care sã mã liniºteascã?“

Domnul Director vã va rãspunde iarãºi: „Desigur,
domnule“, dar de aceastã datã vã va oferi gânduri pe
care le-aþi depus înainte ºi care vã oferã certitudinea
reuºitei. „Amintiþi-vã de realizãrile dumneavoastrã într-o
situaþie similarã acesteia… Amintiþi-vã cât de mult
crede domnul Smith în dumneavoastrã… Amintiþi-vã
ce au spus despre dumneavoastrã bunii prieteni…
Amintiþi-vã…“

Domnul Director, foarte cooperant, vã va permite sã
folosiþi conturile de gânduri aºa cum doriþi. În fond,
este banca dumneavoastrã.

Iatã douã lucruri concrete care vã vor consolida
încrederea, cu condiþia sã vã administraþi eficient banca
de memorie.

1Nu deschideþi decât conturi de gânduri pozitive în
banca dumneavoastrã de memorie. Sã privim lucru-

rile în faþã. Toþi ne confruntãm cu o mulþime de situaþii
neplãcute, jenante, descurajante. Dar oamenii care nu
au succes ºi cei ce-l dobândesc acþioneazã în feluri com-
plet opuse. Cei fãrã succes le pun la suflet, cum s-ar
spune. Ei reþin situaþiile neplãcute, deci le asigurã un
statut solid la nivelul memoriei. Nu-ºi mai iau gândul
de la astfel de situaþii. Înainte de culcare, ultimul lucru
la care se gândesc sunt tot ele.
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Pe de altã parte, oamenii încrezãtori ºi de succes uitã
complet de necazuri. Ei sunt specializaþi în depozitarea
gândurilor pozitive în banca lor de memorie.

De ce performanþe ar fi în stare o maºinã dacã în
fiecare dimineaþã, înainte de plecare, aþi arunca sub
capotã doi pumni de mizerie? V-aþi strica în curând
bunãtate de motor, care n-ar mai fi în stare de perfor-
manþele dorite. În acelaºi fel vã afecteazã mintea gân-
durile negative, neplãcute. Gândurile negative vã uzeazã
fãrã nici un rost motorul mental. Ele creeazã îngrijo-
rare, frustrare ºi sentimente de inferioritate. Vã fac sã
trageþi pe dreapta în vreme ce alþii conduc înainte fãrã
probleme.

Faceþi acest lucru: în clipele în care rãmâneþi singuri
cu gândurile dumneavoastrã — la volan sau când mân-
caþi singuri — amintiþi-vã experienþe plãcute, pozitive.
Depuneþi gânduri bune în banca dumneavoastrã de
memorie. Asta vã va întãri încrederea. Vã va oferi acel
sentiment de „mã simt excelent“. Vã va ajuta ºi trupul
sã funcþioneze corect.

Iatã un plan excelent. Cu puþinã vreme înainte de
culcare, deschideþi conturi de gânduri bune în banca
dumneavoastrã de memorie. Reamintiþi-vã cã sunteþi
binecuvântat. ªi cã aveþi multe lucruri pentru care tre-
buie sã vã arãtaþi recunoºtinþa: soþia sau soþul, copiii,
prietenii, sãnãtatea. Reamintiþi-vã cã azi aþi vãzut oa-
meni fãcând lucruri bune. Nu uitaþi de victoriile ºi
împlinirile dumneavoastrã. Revizuiþi motivele pentru
care vã bucuraþi cã trãiþi.

2Folosiþi din banca de memorie doar gândurile pozitive.
Acum câþiva ani am avut legãturi strânse cu o

firmã de consultanþã psihologicã din Chicago. Ei se
ocupau cu o mare diversitate de cazuri, în principal cu
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problemele cuplului ºi cu situaþii de adaptare psiholo-
gicã, dar toate þineau de realitãþi psihologice.

Într-o dupã-amiazã, vorbeam cu directorul firmei
despre profesia lui ºi tehnicile folosite pentru ajutarea
unei persoane complet neadaptate, iar el a spus: „ªtiþi,
serviciile mele nu ar avea cãutare dacã oamenii ar face
un singur lucru.“

„Care e acela?“ l-am întrebat curios.
„Pur ºi simplu sã-ºi distrugã gândurile negative îna-

inte ca ele sã se transforme în monºtri mentali.“
„Majoritatea persoanelor pe care încerc sã le ajut“, a

continuat el, „pun bazele propriului lor muzeu particular
de teroare psihicã. Multe greutãþi în cadrul cuplului, spre
exemplu, implicã acel «monstru al lunii de miere». Luna
de miere n-a fost atât de satisfãcãtoare pe cât ar fi sperat
unul sau altul dintre parteneri, dar, în loc sã îngroape
amintirea ei, au amplificat-o de sute de ori pânã când a
devenit un obstacol gigantic în calea unor relaþii casnice
de succes. Vin la mine abia dupã cinci sau zece ani.

Bineînþeles cã, de obicei, clienþii mei nu îºi dau seama
unde e problema. E de datoria mea sã le scot în evi-
denþã ºi sã le explic de unde provine dificultatea ºi sã-i
ajut sã-ºi dea seama cât de simplu este, de fapt, sã
rezolve totul singuri.

Omul poate transforma în monstru mental aproape
orice incident neplãcut“, a continuat prietenul meu,
psihologul. „Eºecul în meserie, o poveste de dragoste
datã uitãrii, o investiþie neînþeleaptã, dezamãgirea le-
gatã de comportamentul unui adolescent — iatã monºtrii
cei mai de temut pe care trebuie sã-i ajut pe oamenii cu
probleme sã-i anihileze.“

E evident cã orice gând negativ, dacã e fertilizat prin
repetiþie constantã, poate deveni un adevãrat monstru
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al minþii, care distruge încrederea ºi pregãteºte calea
unor dificultãþi psihologice reale.

Într-un articol recent publicat în Cosmopolitan Magazine,
intitulat „Drumul cãtre auto-distrugere“, Alice Mulcahey
a menþionat faptul cã mai mult de 30 000 de americani
se sinucid în fiecare an ºi alþi 100 000 încearcã sã-ºi ia
viaþa. Ea a continuat: „Dispunem de probe ºocante care
ne aratã cã milioane de alþi oameni se sinucid prin me-
tode mai lente, mai puþin evidente. Alþii comit o sinu-
cidere mai degrabã spiritualã decât fizicã, încercând
mereu sã se umileascã, sã se pedepseascã ºi sã se punã
într-o luminã nefavorabilã.“

Prietenul meu psiholog despre care v-am vorbit,
mi-a povestit cum ºi-a ajutat o pacientã sã nu mai
comitã „o sinucidere mentalã ºi spiritualã“. „Aceastã
pacientã“, mi-a explicat el, „avea aproape 40 de ani ºi
doi copii. Suferea de o depresie psihicã gravã, folosind
termeni uzuali. Privea fiecare eveniment din viaþa ei ca
pe o experienþã nefericitã. Perioada de studiu, cãsnicia,
sarcinile, locuinþele, toate erau privite într-o luminã
întunecatã. Mi-a mãrturisit cã nu-ºi amintea vreo peri-
oadã în care sã fi fost cu adevãrat fericitã. ªi de vreme
ce oamenii coloreazã prezentul în culorile trecutului, ea
nu vedea nimic în jur decât pesimism ºi întuneric.

Când am întrebat-o ce vede într-o imagine pe care
i-am arãtat-o mi-a rãspuns: «Se pare cã va fi o furtunã
îngrozitoare cu trãsnete în seara asta.» Era cea mai
sumbrã interpretare a imaginii pe care o auzisem vreo-
datã.“ (Imaginea era o picturã uriaºã în ulei a unui
apus de soare ºi a unui versant stâncos cu þancuri.
Tabloul era foarte inteligent pictat ºi putea fi interpretat
fie ca un rãsãrit, fie ca un apus de soare. Psihologul
mi-a spus cã ceea ce o anumitã persoanã vede într-o ima-
gine este un indiciu despre personalitatea lui. Majoritatea
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oamenilor spun cã este vorba despre un rãsãrit de
soare. Dar cei cu depresie psihicã ºi cei cu mintea tulbu-
ratã spun aproape de fiecare datã cã vãd un apus de
soare.)

„Ca psiholog, nu pot schimba ceea ce s-a înrãdãcinat
deja în memoria cuiva. Dar, cu sprijinul pacientului, îl pot
ajuta sã-ºi vadã trecutul într-o altfel de luminã. Acesta
este, în mare, tipul de tratament pe care l-am aplicat aces-
tei femei. Am încercat s-o fac sã descopere bucurie ºi
plãcere în trecutul ei ºi nu doar dezamãgire totalã. Situa-
þia ei a început sã se îmbunãtãþeascã dupã ºase luni.
Atunci i-am dat o misiune specialã. I-am cerut sã se gân-
deascã ºi sã noteze trei motive precise de fericire în fie-
care zi. Apoi, la urmãtoarea noastrã întâlnire de joi, reve-
deam lista alãturi de ea. Trei luni de zile am aplicat acest
tratament. Progresele ei erau foarte încurajatoare. În ziua
de azi, ea este perfect adaptatã situaþiei sale. E optimistã
ºi la fel de fericitã ca majoritatea oamenilor.“

În momentul în care aceastã femeie a încetat sã mai
scoatã gânduri negative din banca ei de memorie, a
fãcut primul pas cãtre victoria asupra bolii.

Fie cã problema psihologicã e majorã sau minorã,
vindecarea survine atunci când oamenii învaþã sã nu
mai scoatã aspecte negative din banca de memorie ºi,
în locul lor, scot doar gânduri bune.

Nu edificaþi monºtri mentali. Refuzaþi sã scoateþi
gândurile neplãcute din banca dumneavoastrã de me-
morie. Când vã amintiþi de situaþii de orice fel, concen-
traþi-vã asupra pãrþii bune a experienþei avute; lãsaþi
rãul la o parte. Îngropaþi-l. Dacã vã surprindeþi gândin-
du-vã la rãu, opriþi complet procesul de gândire.

ªi iatã ceva foarte semnificativ ºi foarte încurajator.
Mintea dumneavoastrã vrea sã uite evenimentele
neplãcute. Dacã o ajutaþi, amintirile neplãcute se vor
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ofili încet-încet, iar directorul bãncii dumneavoastrã de
memorie le va anula.

Doctorul Melvin S. Hattwick, remarcabil psiholog în
domeniul publicitar, spunea în legãturã cu capacitatea
noastrã de memorare: „Când trezeºte un sentiment plã-
cut, anunþul publicitar are mai multe ºanse sã fie reþi-
nut. Când stârneºte un sentiment neplãcut, cititorul sau
ascultãtorul are tendinþa sã uite mesajul publicitar. Ce e
neplãcut se împotriveºte dorinþelor noastre, deci nu
vrem sã ni-l înscriem în memorie.“

Pe scurt, este chiar uºor sã uitãm ceva neplãcut dacã
refuzãm pur ºi simplu sã ni-l amintim. Scoateþi numai
gânduri pozitive din banca dumneavoastrã de memo-
rie. Pe celelalte lãsaþi-le sã se ofileascã. Astfel, încrede-
rea dumneavoastrã, acel sentiment cã sunteþi stãpâni
pe lumea întreagã, vã vor invada întreaga fiinþã. Faceþi
un pas uriaº înainte în direcþia înfrângerii fricii refu-
zând sã vã aduceþi aminte de gândurile negative de
auto-subestimare.

De ce se tem oamenii de semenii lor? De ce mulþi
devin timizi în prezenþa altora? Ce se ascunde în spa-
tele timiditãþii? Ce e de fãcut?

Frica faþã de ceilalþi este o fricã importantã. Dar existã
o modalitate de a o învinge. Vã puteþi învinge frica de
oameni dacã învãþaþi sã-i priviþi în lumina potrivitã.

Un prieten, om de afaceri care îºi administreazã per-
fect fabrica de produse din lemn, mi-a explicat cum pri-
veºte el oamenii în lumina potrivitã. Exemplul sãu este
foarte interesant.

„Înainte sã mã înrolez în al doilea rãzboi mondial,
aproape toatã lumea îmi dãdea fiori. N-aþi crede în
ruptul capului cât de ruºinos ºi de timid eram. Cre-
deam cã toþi erau mult mai inteligenþi. Mã îngrijorau
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handicapurile mele fizice ºi intelectuale. Credeam cã
sunt menit eºecului.

Apoi, printr-o uimitoare întorsãturã a destinului,
m-am vindecat în armatã de frica de oameni. O peri-
oadã din anii 1942 ºi 1943, când armata înrola oameni
într-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 cât mã uitam
mai mult la recruþi, cu atât îmi pierea frica de oameni.

Toþi acei oameni, aliniaþi cu sutele, goi ºi lipsiþi de
apãrare, semãnau mult între ei. Bineînþeles cã unii erau
graºi, iar alþii slabi, unii înalþi, iar ceilalþi scunzi, dar toþi
erau dezorientaþi, toþi erau singuri. Cu doar câteva zile
în urmã, unii dintre ei erau tineri directori în ascensiune.
Unii erau fermieri, alþii agenþi comerciali, mineri, munci-
tori în uniforme albastre. Cu câteva zile în urmã fuseserã
diferiþi. Dar la centrul de recrutare erau toþi la fel.

Mi-am dat seama de ceva foarte simplu. Am desco-
perit cã oamenii seamãnã între ei în mult mai multe
privinþe decât cele în care se deosebesc. Am aflat cã
seamãnul meu e asemenea mie din multe puncte de
vedere. Îi place mâncarea bunã, îi e dor de familie ºi
prieteni, vrea sã progreseze, are prieteni, îi place sã se
relaxeze. Deci, dacã cel de alãturi îmi seamãnã în punc-
tele esenþiale, n-are nici un rost sã mã tem de el.“

Nu-i aºa cã are mare dreptate? Dacã cel de alãturi
îmi seamãnã în punctele esenþiale, n-are nici un rost sã
mã tem de el.

Iatã douã modalitãþi de a privi oamenii în lumina
potrivitã:

1Formaþi-vã o pãrere bine cumpãnitã despre celãlalt.
Reþineþi urmãtoarele douã puncte când colabo-

raþi cu oamenii: mai întâi, cel de alãturi e important. E
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realmente important. Ca orice fiinþã umanã. Dar nu
uitaþi: ªi dumneavoastrã sunteþi important. Deci, când vã
întâlniþi cu altcineva, obiºnuiþi-vã sã gândiþi: „Suntem
douã persoane importante care ne-am întâlnit spre a dis-
cuta o chestiune în interesul ºi beneficiul amândurora.“

Cu câteva luni în urmã, mi-a telefonat un om de
afaceri ca sã-mi spunã cã tocmai angajase un tânãr pe
care i-l recomandasem cu puþin timp în urmã. „ªtiþi ce
m-a fãcut sã-l angajez?“ m-a întrebat prietenul meu.
„Ce?“ l-am întrebat la rândul meu. „Pãi, modul în care
s-a comportat. Majoritatea celor ce cautã serviciu sunt
speriaþi de moarte când vin aici. Îmi oferã toate rãspun-
surile pe care cred ei cã vreau sã le aud. Într-un fel,
mulþi dintre ei seamãnã puþin cu cerºetorii — acceptã
orice ºi nu fac nazuri.

Dar G. s-a comportat altfel. Mi-a demonstrat cã mã
respectã, dar, lucru ºi mai important, mi-a arãtat cã se
respectã pe sine însuºi. În plus, mi-a pus tot atâtea
întrebãri câte i-am pus ºi eu. Nu e deloc laº. E un om în
toatã firea ºi o sã se descurce perfect.“

Aceastã atitudine importantã la ambii parteneri de
acþiune vã ajutã sã þineþi situaþia sub control. Cel de alã-
turi nu devine, din perspectiva dumneavoastrã, mai im-
portant decât este necesar în raport cu dumneavoastrã.

S-ar putea ca interlocutorul dumneavoastrã sã fie în-
spãimântãtor de masiv, de impunãtor. Dar reþineþi, e tot
un om, în esenþã cu aceleaºi interese, dorinþe ºi prob-
leme ca ºi dumneavoastrã.

2Fiþi înþelegãtori. Oamenii care vã înþeapã, vã ame-
ninþã, vã cautã nod în papurã ºi vã disecã în

bucãþele nu sunt puþini. Dacã nu sunteþi pregãtiþi pen-
tru ei, pot zdruncina puternic încrederea dumneavoas-
trã ºi vã pot face sã vã simþiþi complet înfrânþi. Trebuie
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sã ºtiþi sã vã apãraþi de neobrãzaþii care vã intimideazã
ºi cãrora le place sã îºi etaleze forþele de fapt slabe.

Acum câteva luni, la biroul de rezervãri al unui ho-
tel din Memphis, am asistat la o excelentã demonstraþie
de comportament faþã de astfel de oameni.

Era 5 ºi ceva dupã-amiaza ºi erau mulþi oaspeþi noi
care aºteptau sã se înregistreze. Cel din faþa mea ºi-a
spus numele pe un ton poruncitor. Funcþionarul a spus:
„Da, stimate domn R., avem o camerã care vi se potri-
veºte perfect.“

„Camerã?“ a strigat individul. „Eu am cerut un apar-
tament.“

Funcþionarul a spus foarte politicos: „Permiteþi-mi sã
verific, domnule. A scos rezervarea respectivului din
dosar ºi a spus: „Regret, domnule. În telegrama dum-
neavoastrã se menþiona explicit «o camerã». Aº fi încân-
tat sã pot sã vã ofer un apartament, dacã ar fi vreunul
disponibil. Dar, pur ºi simplu, toate sunt ocupate.“

Atunci, clientul furios a spus: „Puþin îmi pasã de ce
scrie pe hârtia aia. Eu vreau un apartament.“

Apoi a început sã interpreteze bine cunoscutul rol
„ºtii-dumneata-cine-sunt-eu“, urmat de „o sã pun sã te
concedieze. O sã vezi dumneata cã vei fi dat afarã“.

Apãrându-se pe cât posibil, sub aceastã furtunã de
imprecaþii, tânãrul funcþionar a spus: „Domnule, îmi
pare foarte rãu, dar am acþionat în conformitate cu
instrucþiunile dumneavoastrã.“

În cele din urmã clientul, deja foarte furios, a spus:
„N-aº rãmâne pentru nimic în lume nici în cel mai
splendid apartament din acest hotel, acum cã ºtiu cât
de prost e condus“, ºi a nãvãlit mânios pe uºã.

Am înaintat spre tejghea, crezând cã recepþionerul,
care suportase una din cele mai cumplite biciuiri ver-
bale pe care le-am vãzut în ultima vreme, avea sã fie
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supãrat. În schimb, el m-a întâmpinat cu unul dintre
cele mai plãcute „Bunã seara, domnule“ pe care le-am
auzit vreodatã. În timp ce îmi înregistra numãrul de
camerã în calculator, i-am spus: „Vã admir în mod deo-
sebit pentru felul în care v-aþi descurcat acum câteva
minute. Vã controlaþi extraordinar de bine.“

„Ei, domnule“, mi-a spus, „nu prea mã pot supãra
pe un astfel de om. ªtiþi, el de fapt nu e enervat pe
mine. Eu n-am fost decât þapul ispãºitor. Sãrmanul om
s-ar putea sã aibã necazuri serioase cu soþia, sau s-ar
putea ca afacerile sã-i meargã prost, sau poate se simte
inferior ºi aceasta era unica ocazie în care s-ar fi putut
simþi cu adevãrat important. Eu sunt doar cel ce i-a ofe-
rit o ºansã sã se elibereze de o povarã de pe suflet.“

Funcþionarul a adãugat: „E foarte posibil sã fie, în fond,
un om foarte bun. Majoritatea oamenilor sunt buni.“

Þineþi minte aceste douã propoziþii data viitoare
când cineva vã declarã rãzboi. Nu trageþi. Singura mo-
dalitate de a învinge în asemenea situaþii este sã-l lãsaþi
pe celãlalt sã-ºi verse amarul ºi apoi sã-l daþi uitãrii.

Acum câþiva ani, corectând tezele studenþilor mei,
am nimerit peste una care m-a deranjat în mod deo-
sebit. Studentul ce scrisese lucrarea arãtase în dezbate-
rile din seminarii ºi în alte teste anterioare cã era mult
mai bun decât nivelul demonstrat în lucrare. Era, de
fapt, cel pe care eu îl vedeam în postura de ºef de pro-
moþie. În schimb, lucrarea îl plasa la un nivel scãzut.
Conform procedurii la care apelam în asemenea cazuri,
mi-am rugat secretara sã-l sune pe student ºi sã-l roage
sã treacã pe la biroul meu pentru o discuþie urgentã.

Paul W. nu a întârziat sã aparã. Arãta de parcã ar fi
trecut printr-o experienþã cumplitã. Dupã ce s-a aºezat
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comod, i-am spus: „Ce s-a întâmplat, Paul? Nu mã aº-
teptam la o asemenea lucrare.“

În sufletul lui Paul se confruntau sentimente
potrivnice, dar, în cele din urmã, cu ochii în pãmânt,
mi-a rãspuns: „Domnule, dupã ce am vãzut cã m-aþi
prins copiind, n-am mai fost bun de nimic. Nu m-am
mai putut concentra. Vã jur, e prima datã când am
copiat în facultate. Doream cu disperare sã iau 10, deci
m-am folosit de un truc.“

Era groaznic de supãrat. Dar acum, dupã ce începuse
sã vorbeascã, nu se mai putea opri. „Cred cã mã veþi
propune spre exmatriculare. Legea universitarã spune
cã orice student surprins copiind sub orice formã este
sancþionat cu exmatriculare definitivã.“

Aici Paul a fãcut o pauzã, apoi a vorbit despre ruºi-
nea pe care o va resimþi familia lui, faptul cã viaþa îi va
fi distrusã ºi multe alte consecinþe ale greºelii comise. În
cele din urmã, l-am oprit. „Stai puþin. Ia-o încet. Sã-þi
explic ceva. Nu te-am surprins copiind. Pânã nu mi-ai
spus, habar n-aveam care era problema. Îmi pare rãu cã
ai fãcut aºa ceva.“

Apoi am continuat: „Paul, spune-mi, cam ce vrei sã
câºtigi din experienþa ta universitarã?“

Era puþin mai calm acum ºi, dupã o scurtã pauzã,
mi-a spus: „Ei bine, domnule profesor, cred cã scopul
meu esenþial este sã învãþ cum sã trãiesc, dar cred cã
eºuez lamentabil.“

„Existã multe feluri de a învãþa“, i-am spus. „Cred cã
poþi învãþa o importantã lecþie a succesului din aceastã
experienþã.

Când ai folosit acel truc, ai avut remuºcãri groaz-
nice. Þi-ai dezvoltat un complex de culpabilitate care, la
rândul lui, þi-a distrus încrederea. Dupã cum ai spus
chiar tu, n-ai mai fost bun de nimic.
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Paul, în majoritatea cazurilor problema de bine ºi
rãu e abordatã din punct de vedere religios. Te rog sã
mã înþelegi, nu mã aflu aici ca sã-þi þin o predicã, nici
sã-þi fac moralã despre ce e bine ºi ce e rãu. Dar sã pri-
vim lucrurile practic. Când faci ceva în contra conºti-
inþei, te simþi vinovat ºi sentimentul de culpã blocheazã
procesele de gândire. Nu te poþi concentra pentru cã
mintea te întreabã: «Mã vor prinde? Nu mã vor prinde?»“

„Paul“, am continuat eu, „doreai un 10 cu atâta dis-
perare, încât ai fãcut ceva care ºtiai cã e greºit. De multe
ori în viaþã þi se va întâmpla sã doreºti un calificativ
maxim cu atâta putere încât vei fi tentat sã faci ceva
împotriva conºtiinþei tale. Spre exemplu, într-o zi poate
vei dori sã vinzi ceva cu atâta disperare, încât te vei
gândi la inducerea premeditatã în eroare a clientului. ªi
s-ar putea sã ai câºtig de cauzã. Dar iatã ce se va întâm-
pla. Sentimentul tãu de vinovãþie va pune stãpânire pe
tine ºi data viitoare când îþi vezi clientul vei fi ruºinat,
nu te vei simþi în largul tãu. Te vei întreba: «O fi înþeles
cã am pus ceva la cale?» Prezentarea ta nu va fi efi-
cientã pentru cã nu te vei putea concentra. Existã slabe
speranþe sã mai vinzi a doua, a treia, a patra oarã ºi aºa
mai departe. Pe termen lung, acea vânzare necinstitã
care a acþionat împotriva conºtiinþei tale te va costa un
procent însemnat din salariu.“ Am continuat scoþând
în evidenþã faptul cã un om de afaceri sau un profesio-
nist îºi poate pierde îndemânarea din cauza fricii in-
tense cã soþia va afla de o aventurã secretã pe care el o
are cu o altã femeie. „Va descoperi? Nu va descoperi?“
distruge treptat încrederea acelui om pânã când nu mai
e în stare sã lucreze la randament optim nici la serviciu,
nici acasã.

I-am amintit lui Paul cã mulþi criminali sunt prinºi nu
datoritã unor indicii serioase, ci pentru cã îi trãdeazã
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vina ºi ruºinea. Sentimentul lor de culpã îi pune pe lista
suspecþilor.

În fiecare dintre noi sãlãºluieºte dorinþa de a avea
dreptate, de a gândi corect ºi a acþiona în consecinþã.
Când acþionãm împotriva acelei dorinþe, conºtiinþa
noastrã e cuprinsã de cancer. Treptat, el se generali-
zeazã distrugându-ne încrederea. Evitaþi sã faceþi orice
v-ar determina sã vã puneþi întrebarea: „Mã vor prinde?
Vor afla? Voi scãpa oare cu faþa curatã?“

Nu încercaþi sã luaþi un „10“ dacã asta înseamnã cã
vã maltrataþi încrederea.

Sunt încântat sã spun cã Paul a înþeles ce am vrut sã-i
transmit. A învãþat valoarea practicã a unei acþiuni co-
recte. Apoi i-am propus sã ia loc ºi sã-ºi dea examenul
din nou. Ca rãspuns la întrebarea „ªi exmatricularea?“
i-am rãspuns: „ªtiu ce spun legile despre copiat. Dar
ºtii, dacã am exmatricula toþi studenþii care au copiat
într-un fel sau altul, jumãtate dintre profesori ar trebui
sã plece. Iar dacã am exmatricula toþi studenþii care
s-au gândit la copiat, ar trebui sã închidem universi-
tatea.

Deci, sunt dispus sã uit de tot acest incident dacã îmi
faci un singur serviciu.“

„Cu mare plãcere“, a spus.
M-am îndreptat spre bibliotecã, am scos exemplarul

meu din Cincizeci de ani trãiþi în spiritul regulii de aur ºi
i-am spus: „Paul, citeºte aceastã carte ºi dã-mi-o înapoi.
Ai sã vezi aici cum J. C. Penney, dupã cum mãrturiseºte
el însuºi, a ajuns unul dintre cei mai bogaþi americani
pur ºi simplu urmând calea cea dreaptã.“

Urmând calea cea dreaptã, vã pãstraþi conºtiinþa îm-
pãcatã. Iar asta vã consolideazã încrederea în sine.
Când facem ceea ce ºtim cã nu e bine, se petrec douã
lucruri negative. Mai întâi, ne e teamã, iar aceastã
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teamã ne distruge încrederea. În al doilea rând, mai de-
vreme sau mai târziu ceilalþi aflã ºi îºi pierd încrederea
în noi.

Faceþi ce e corect ºi nu vã pierdeþi încrederea. Aºa vã
lãsaþi gândurile sã vã poarte spre succes.

Iatã un principiu psihologic care meritã sã fie citit de
peste 25 de ori. Citiþi-l pânã vã saturaþi complet de el:
Pentru a gândi încrezãtor, acþionaþi corect.

În vestita lui carte Psihologia aplicatã (Chicago,
Hopkins Syndicate, Inc., 1950) marele psiholog George
W. Crane a spus: „Reþineþi, impulsurile precedã emoþi-
ile. Emoþiile nu pot fi controlate direct, ci doar printr-o
selecþie de impulsuri ºi acþiuni… Pentru a evita ca toate
astea sã se transforme în tragedii cotidiene (greutãþi ºi
neînþelegeri în cãsnicie), conºtientizaþi faptele psiholo-
gice reale. Dacã simþiþi impulsurile corecte în fiecare zi,
veþi începe în curând sã simþiþi emoþiile corespunzã-
toare. Asiguraþi-vã cã dumneavoastrã ºi partenerul/
partenera dumneavoastrã simþiþi amândoi impulsurile
întâlnirilor ºi ale sãruturilor, exprimaþi în fiecare zi
complimente sincere, ºi multe alte dovezi de politeþe, ºi
nu va mai trebui sã vã faceþi griji în legãturã cu emoþia
iubirii. Nu vã puteþi preface devotaþi prea multã vreme
fãrã sã vã ºi simþiþi ca atare.“

Psihologii ne spun cã ne putem schimba atitudinile
schimbându-ne acþiunile concrete. Spre exemplu, ai
mai mult chef sã zâmbeºti dacã zâmbeºti. Vã veþi simþi
superiori dacã vã veþi menþine verticalitatea când vã
simþiþi depãºiþi de greutãþi. Partea proastã este cã, dacã
ne încruntãm cu amãrãciune, simþim mereu nevoia sã
ne încruntãm.

E uºor sã demonstrãm cã impulsurile controlate pot
schimba cursul emoþiilor. Cei care se jeneazã sã se pre-
zinte pot înlocui aceastã timiditate cu încredere pur ºi
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simplu acþionând simultan în trei direcþii: mai întâi,
întindeþi mâna celuilalt ºi strângeþi-o cãlduros. Apoi,
priviþi-l pe celãlalt în ochi. În al treilea rând, spuneþi-i:
„Mã bucur mult cã v-am cunoscut.“

Aceºti trei paºi simpli anuleazã în mod automat ºi
instantaneu timiditatea. Comportamentul încrezãtor
genereazã gânduri pline de încredere.

Deci, pentru a avea gânduri pline de încredere,
acþionaþi corect. Comportaþi-vã aºa cum vreþi sã vã sim-
þiþi. Vã voi dezvãlui acum cele cinci exerciþii de obþinere
a încrederii. Citiþi-le atent. Apoi depuneþi un efort con-
ºtient în direcþia punerii lor în practicã ºi consolidãrii
încrederii dobândite.

1Aºezaþi-vã în faþã. Aþi remarcat vreodatã la întâl-
niri — la bisericã, în clase ºi în alte feluri de adu-

nãri — cum se ocupã mai întâi locurile din spate? Majo-
ritatea oamenilor se înghesuie sã se aºeze în spate ca „sã
nu sarã în ochi“. Iar motivul pentru care le e teamã sã nu
sarã în ochi este cã nu au încredere în ei înºiºi.

Dacã vã aºezaþi în faþã, vã sporeºte încrederea. Încer-
caþi. De acum înainte, acþionaþi în virtutea acestei re-
guli: aºezaþi-vã cât mai în faþã se poate. Bineînþeles cã
s-ar putea sã fiþi mai timizi dacã staþi în primele rân-
duri, dar þineþi minte cã succesul ºi sfioºenia nu au
nimic în comun.

2Exersaþi sã priviþi pe toatã lumea drept în ochi. Afli
multe despre cineva studiindu-i privirea. Din

instinct, începi sã-þi pui întrebãri legate de cel care nu te
priveºte drept în ochi. „Ce încearcã sã ascundã? De ce îi
e teamã? Încearcã sã mã ducã de nas? Are vreun secret?“

De obicei, când nu-l priviþi în faþã pe celãlalt, trans-
miteþi douã tipuri de mesaje. S-ar putea sã însemne:
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„Alãturi de dumneata, mã simt slab ºi inferior. Mi-e
teamã de dumneata.“ Sau, evitând privirea cuiva, aþi
putea mãrturisi: „Mã simt vinovat. Am fãcut sau am
gândit ceva pe care vreau sã þi-l ascund. Mi-e teamã cã
dacã te privesc drept în ochi, îmi vei citi sentimentele.“

Faceþi o impresie foarte proastã când vã feriþi sã pri-
viþi lumea drept în ochi. Spuneþi prin asta: „Mi-e fricã.
Nu am încredere în mine însumi.“ Înfrângeþi-vã spaima
antrenându-vã sã îl priviþi pe celãlalt drept în ochi.

Dacã faceþi acest lucru, celãlalt va primi urmãtorul
mesaj: „Sunt cinstit ºi spun lucrurilor pe nume. Cred în
ceea ce spun. Nu mi-e teamã. Sunt încrezãtor.“

Faceþi din privirea dumneavoastrã un aliat de încre-
dere. Îndreptaþi-o direct în ochii celuilalt. Nu doar cã vã
oferã încredere, vã ajutã ºi sã câºtigaþi încredere.

3Mergeþi cu 25% mai repede. Când eram copil, era o
mare bucurie pentru mine sã facem o excursie

pânã în reºedinþa districtualã. Dupã ce ne terminam
toate treburile ºi ne urcam din nou în maºinã, mama
spunea adeseori: „Davey, hai sã stãm puþin aici ºi sã ne
uitãm la trecãtori.“

Mama era neîntrecutã la orice fel de joc. Spunea: „Ce
face doamna aceea?“ sau „Uitã-te la omul ãla. Pare
foarte dezorientat.“

A devenit chiar distractiv sã ne uitãm la lumea care
mergea ºi se miºca de colo-colo. Era mult mai ieftin
decât la cinema (am aflat mai târziu cã acesta fusese
unul din motivele pentru care mama inventase jocul) ºi
era ºi mult mai instructiv.

Încã îi privesc atent pe trecãtori. Pe coridoare, pe
holuri, pe trotuare încã mã surprind studiind compor-
tamentul uman privindu-i pur ºi simplu pe oameni
miºcându-se dintr-o parte în alta.
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Psihologii asociazã poziþiile neglijente ºi mersul lent
cu o atitudine neplãcutã a oamenilor faþã de ei înºiºi,
faþã de lucru ºi faþã de oamenii din jurul lor. Dar psi-
hologii ne mai spun cã ne putem schimba atitudinile
schimbându-ne poziþia ºi viteza de miºcare. Priviþi ºi
veþi descoperi cã acþiunile fizice sunt rezultatul acþiu-
nilor mentale. Persoana cãreia i s-au înecat toate corãbi-
ile, cel care ºi-a pierdut toatã speranþa, nu fac altceva
decât sã-ºi târascã picioarele ºi sã se împiedice. Nivelul
lor de încredere în sine este zero.

Oamenii obiºnuiþi merg „obiºnuit“. Ritmul lor este
„obiºnuit“. Atitudinea lor spune „Nu mã prea mândresc
cu ceea ce sunt“.

Apoi, existã un alt treilea grup. Persoanele din acest
grup sunt excesiv de încrezãtoare. Merg mai repede
decât oamenii obiºnuiþi. Par cã accelereazã oarecum cu
fiecare pas pe care îl fac. Felul lor de a merge spune
lumii „Trebuie sã ajung la o destinaþie importantã, am
ceva important de fãcut. În plus, peste doar 15 minute
voi reuºi sã fac ceea ce mi-am propus“.

Folosiþi tehnica de accelerare cu 25 la sutã ca sã vã
ajute sã cãpãtaþi încredere în sine. Scoateþi pieptul îna-
inte, ridicaþi bãrbia, înaintaþi doar ceva mai repede, iar
încrederea în sine va creºte înlãuntrul dumneavoastrã.

Încercaþi ºi veþi vedea.

4Exersaþi folosirea unui ton mai ridicat. Lucrând cu
multe feluri de grupuri de persoane, mai mari sau

mai mici, am cunoscut mulþi oameni cu un ascuþit spirit
de observaþie ºi cu un mare potenþial înnãscut care,
totuºi, s-au blocat ºi s-au dovedit incapabili în momentul
când trebuiau sã ia cuvântul într-o discuþie. Asta nu se
întâmplã din cauzã cã aceºti oameni nu vor sã ia parte la
conversaþie ºi sã îºi spunã punctul de vedere. E mai
degrabã o chestiune de lipsã de încredere în sine.
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Persoana incapabilã de conversaþie îºi spune: „Pro-
babil cã pãrerea mea nu conteazã prea mult. Dacã spun
ceva, va fi desigur ceva prostesc. Pur ºi simplu n-o sã
deschid gura. În plus, ceilalþi din grup ºtiu probabil
mai multe decât mine. Nu vreau ca ei sã ºtie cât de
ignorant sunt.“

De fiecare datã când o astfel de persoanã nu reuºeºte
sã vorbeascã, se simte ºi mai neadaptatã, se simte infe-
rioarã. Adesea, îºi promite lucruri iluzorii (pe care în
adâncul sufletului ºtie cã nu le poate duce la bun sfâr-
ºit) cum ar fi „data viitoare o sã iau cuvântul“.

Iatã ceva de o importanþã capitalã: de fiecare datã
când omul nostru încearcã sã vorbeascã, mai ia o înghi-
þiturã de otravã contra încrederii. Crede din ce în ce mai
puþin în el însuºi.

Partea bunã e cã, de fiecare datã când luãm cuvân-
tul, ne consolidãm încrederea ºi ne va fi cu atât mai
uºor sã vorbim data viitoare. Luaþi cuvântul. E o vita-
minã de edificare a încrederii.

Puneþi la treabã acest instrument de formare a încre-
derii. Respectaþi regula de a vorbi la fiecare întâlnire
publicã la care asistaþi. Luaþi cuvântul, spuneþi ceva de
bunã voie la toate întrunirile de afaceri, întâlnirile la vârf,
ºedinþele publice la care asistaþi. Fãrã excepþie. Comen-
taþi, faceþi o sugestie, puneþi o întrebare. ªi nu vorbiþi
ultimul. Încercaþi sã spargeþi gheaþa, sã fiþi primul care
participã la discuþie.

ªi nu purtaþi niciodatã în suflet grija cã veþi pãrea
ridicol. Nu se va întâmpla acest lucru. Cãci ºansele sunt
ca, pentru fiecare persoanã care nu e de acord cu dum-
neavoastrã, o alta sã vã dea dreptate. Nu vã mai puneþi
întrebarea: „Oare aº avea îndrãzneala sã iau cuvântul?“

În schimb, concentraþi-vã sã atrageþi atenþia coordo-
natorului de discuþii, ca sã puteþi vorbi.
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Ca sã dobândiþi antrenament ºi experienþã în con-
versaþie, înscrieþi-vã la un club din apropiere unde se
practicã discursurile. Mii de oameni conºtiincioºi ºi-au
cãpãtat încrederea elaborând un plan precis în scopul
dobândirii uºurinþei de a vorbi cu oamenii ºi oamenilor.

5Afiºaþi un zâmbet larg. Majoritatea oamenilor au
auzit mãcar o datã cã un zâmbet le dã un elan

deosebit. Li s-a spus cã zâmbetul este un medicament
excelent pentru deficitul de încredere. Dar mulþi nu
cred încã în acest adevãr pentru cã n-au încercat nicio-
datã sã zâmbeascã atunci când le e fricã.

Faceþi acest mic test. Încercaþi sã vã simþiþi învins ºi,
în acelaºi timp, zâmbiþi din tot sufletul. Nu puteþi. Un
zâmbet larg vã oferã încredere. Un zâmbet larg înfrânge
frica, îndepãrteazã grijile, învinge disperarea.

Iar un zâmbet adevãrat merge dincolo de vindeca-
rea sentimentelor dumneavoastrã negative. Un zâmbet
adevãrat topeºte împotrivirea din partea celorlalþi — ºi
asta într-o clipã. Celãlalt pur ºi simplu nu poate sã
rãmânã supãrat pe dumneavoastrã dacã îi adresaþi un
zâmbet larg ºi sincer. Acum puþinã vreme, mi s-a în-
tâmplat ceva ce ilustreazã aceastã idee. Oprisem la o
intersecþie aºteptând lumina verde a semaforului când
BUF! ºoferul din spate ºi-a lãsat piciorul sã alunece de
pe frânã ºi mi-a pus la încercare rezistenþa barei de pro-
tecþie din spate. M-am uitat în oglinda retrovizoare ºi
l-am vãzut ieºind din maºinã. Am ieºit ºi eu ºi, uitând
de regula din carte, am început sã mã pregãtesc de con-
fruntarea verbalã. Mãrturisesc cã aveam pregãtite cu-
vintele pentru a-l sfâºia în bucãþele.

Dar, din fericire, înainte sã trec la acþiune, el s-a
îndreptat spre mine, a zâmbit ºi mi-a spus pe un ton cât
se poate de serios: „Prietene, zãu cã n-am vrut sã fac
aºa ceva.“ Zâmbetul asociat cu comentariul lui sincer
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m-au uns pe suflet. Am mormãit ceva de tipul „Nu-i
nimic. I se poate întâmpla oricui“. În mai puþin de o
clipitã, duºmãnia mea s-a preschimbat în prietenie.

Zâmbiþi din tot sufletul ºi veþi simþi cã „s-au întors
zilele fericite“. Dar zâmbiþi din tot sufletul. Un zâmbet
pe jumãtate nu este garantat pe deplin. Zâmbiþi pânã
vã dezveliþi dinþii. Zâmbetul de calibru maxim este ga-
rantat sutã la sutã.

Am auzit de multe ori replica: „Da, dar când mã tem de
ceva, sau când sunt supãrat nu-mi prea vine sã zâmbesc.“

Acest lucru e firesc. Nimãnui nu-i vine uºor sã zâm-
beascã în asemenea situaþii. Trucul este sã vã repetaþi
fãrã încetare: „Voi zâmbi.“

ªi o veþi face.
Puneþi stãpânire pe puterea zâmbetului.
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PUNEÞI ACESTE CINCI PROCEDEE LA LUCRU 
PENTRU DUMNEAVOASTRÃ

1Acþiunea vindecã frica. Izolaþi-vã frica ºi apoi acþio-
naþi constructiv. Lipsa acþiunii — imobilitatea în faþa
unei anumite situaþii — întãreºte frica ºi anihileazã
încrederea.

2Faceþi efortul suprem de a deschide doar conturi de
gânduri pozitive în memoria dumneavoastrã. Nu per-
miteþi ca gândurile negative auto-incriminatorii sã de-
vinã monºtri mentali. Pur ºi simplu refuzaþi sã vã
amintiþi momente sau situaþii neplãcute.

3Priviþi oamenii în lumina corectã. Reþineþi, oamenii
sunt mai degrabã asemãnãtori, cu mult mai asemãnã-
tori decât sunt diferiþi. Formaþi-vã o pãrere echilibratã
faþã de seamãnul dumneavoastrã. E doar un om ºi el.
ªi fiþi înþelegãtori. Mulþi oameni „latrã“, dar foarte
puþini ºi „muºcã“.
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4Exersaþi îndeplinirea doar a faptelor cu care conºtiinþa
dumneavoastrã este de acord. Astfel veþi evita un
complex de culpã otrãvitor. Dacã faceþi ceea ce este
corect, respectaþi o regulã foarte practicã a succesului.

5Faceþi în aºa fel ca tot ce se leagã de dumneavoastrã sã
spunã: „Sunt încrezãtor, cred cu adevãrat.“ Introdu-
ceþi aceste tehnici simple în activitãþile dumneavoas-
trã de fiecare zi. 
a. Aºezaþi-vã în faþã.
b. Exersaþi sã priviþi pe toatã lumea drept în ochi.
c. Mergeþi cu 25% mai repede.
d. Exersaþi folosirea unui ton mai ridicat.
e. Afiºaþi un zâmbet larg.



4
Cum sã gândiþi la scarã mare

Am vorbit de curând cu o directoare de personal de
la una dintre cele mai importante companii industriale.
În fiecare an îºi alocã patru luni vizitãrii campusurilor
universitare în vederea recrutãrii absolvenþilor pentru
programul ei de instruire a directorilor tineri. Remarcile
ei indicau faptul cã o descurajau atitudinile multora
dintre interlocutorii ei.

„În cea mai mare parte a timpului, intervievez 8–12 stu-
denþi din anii terminali pe zi, toþi situându-se în prima
treime a claselor lor, toþi cel puþin vag interesaþi sã ni se
alãture. Unul dintre cele mai importante lucruri pe care
vrem sã le aflãm în interviurile de preselecþie este moti-
vaþia individualã. Vrem sã aflãm dacã el sau ea este acel
fel de om care, în câþiva ani, poate coordona proiecte
importante, se poate ocupa de o filialã de birou sau de
o uzinã, sau poate aduce în orice alt fel o contribuþie
însemnatã la progresul companiei.

Mã vãd nevoitã sã spun cã nu sunt prea mulþumitã
de obiectivele personale ale majoritãþii celor cu care am
vorbit. Aþi fi surprins“, continuã ea, „sã aflaþi pe câþi
tineri de 22 de ani îi intereseazã mai mult planul de
pensionare decât orice le oferim noi. Majoritatea par sã
punã semnul egal între succes ºi siguranþã. O a doua



întrebare preferatã este «Va trebui sã mã deplasez mult?»
Putem risca dând compania pe mâna unor astfel de
oameni?“

Ceea ce nu înþeleg este însã de ce tinerii din ziua de
azi trebuie sã fie ultra-conservatori, cu o viziune atât de
limitatã despre planurile lor de viitor. Fiecare zi aduce
noi semne de lãrgire a orizontului de ºanse. Þara aceasta
face progrese record în domeniul ºtiinþific ºi industrial.
Populaþia creºte pe zi ce trece. Dacã a existat vreo vreme
în care America sã vã ofere optimism, o trãim chiar acum.“

Tendinþa atât de multor oameni de a gândi la scarã
micã aratã cã se dã o luptã mult mai puþin durã decât
credeþi pentru o carierã plinã de satisfacþii.

Când vine vorba despre succes, oamenii nu mai sunt
mãsuraþi în centimetri, kilograme, diplome de facultate
sau arbore genealogic, ci dupã performanþele gânduri-
lor lor. Cu cât gândim la scarã mai mare, cu atât mai
importante ne vor fi împlinirile. Sã vedem acum cum
ne putem modela gândirea.

V-aþi pus vreodatã întrebarea: „Care este cea mai
mare slãbiciune a mea?“ Poate cã cea mai cumplitã slã-
biciune umanã este o asprã autocriticã — ºi anume,
auto-subevaluarea. Autocritica se manifestã sub nenu-
mãrate forme. John vede un anunþ de slujbã în ziar; e
exact ceea ce i-ar conveni de minune. Dar nu acþioneazã
deloc pentru cã se gândeºte: „Nu sunt suficient de bun
pentru slujba asta, deci, de ce sã îmi mai dau silinþa?“
Sau Jim vrea sã îi dea o întâlnire lui Joan, dar nu o sunã
pentru cã i se pare cã îi este inferior.

Tom simte cã domnul Richards ar fi un client ideal
pentru produsul sãu, dar nu îi telefoneazã. Simte cã
domnul Richards e prea important ca sã îi acorde o
audienþã. Pete completeazã un formular de solicitare de
slujbã. O întrebare sunã astfel: „Ce salariu de pornire
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credeþi cã meritaþi?“ Pete scrie o sumã modestã pentru
cã simte cã nu meritã acea sumã importantã pe care ar
dori sã o câºtige.

De mii de ani, filozofii ne dau urmãtorul sfat: Cu-
noaºte-te pe tine însuþi. Dar majoritatea oamenilor, se pare,
interpreteazã aceastã sugestie în sensul: „Cunoaºte-þi
doar eul negativ.“ Cele mai multe autoevaluãri constau
din lungi liste mentale de greºeli, neajunsuri ºi mani-
festãri personale de neadaptare.

E bine sã ne cunoaºtem limitele, cãci astfel descope-
rim zonele pe care trebuie sã le îmbunãtãþim. Dar e
foarte prost sã ne cunoaºtem doar însuºirile negative.
Valoarea devine nesemnificativã.

Iatã un exerciþiu ce vã va ajuta sã vã evaluaþi la justa
valoare. L-am folosit într-un program de instruire pen-
tru directori ºi agenþi comerciali. Funcþioneazã.

1. Conºtientizaþi cele cinci avantaje importante de care
dispuneþi. Cereþi ajutor de la un prieten obiectiv
— poate soþia, ºeful, un profesor — o persoanã
inteligentã care vã va oferi o pãrere cinstitã.
(Exemple de calitãþi frecvent înscrise pe listã sunt
educaþia, experienþa, abilitatea tehnicã, înfãþiºa-
rea, o viaþã de familie echilibratã, personalitatea,
iniþiativa.)

2. Apoi, sub fiecare avantaj, scrieþi numele a trei per-
soane pe care le cunoaºteþi care au obþinut un succes
important dar care nu posedã acest avantaj într-un
procent la fel de însemnat ca dumneavoastrã.

Când aþi terminat acest exerciþiu, veþi descoperi cã
sunteþi superiori multor oameni de succes din cel puþin
un punct de vedere.

De fapt, nu puteþi ajunge decât la o singurã concluzie:
Aveþi o valoare mai mare decât credeþi. Deci, adaptaþi-vã
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gândirea la valoarea dumneavoastrã realã. Gândiþi la
scarã mare, cãci sunteþi un om mare! Niciodatã, nicio-
datã sã nu vã vindeþi ieftin!

Omul care spune „adamantin“ în loc de cuvântul
curent „nemiºcat“ sau „coquetter“ când l-am înþelege
mai bine dacã ar folosi pur ºi simplu termenul de „a
flirta“ poate cã are un vocabular bogat. Dar are el voca-
bularul unui mare gânditor? Probabil cã nu. Oamenii
care folosesc cuvinte ºi expresii alambicate ºi sunã-
toare, pe care mulþi trebuie sã se strãduiascã sã le înþe-
leagã, au tendinþa sã fie poruncitori ºi inflexibili. Iar
aceºtia sunt de obicei gânditori de mic calibru.

Criteriul de evaluare a vocabularului unei persoane
nu este importanþa sau numãrul de cuvinte pe care le
foloseºte. Conteazã mai presus de toate un singur lucru
când vine vorba de vocabularul cuiva, ºi anume efectul
pe care cuvintele ºi frazele rostite îl au asupra gândirii
lui ºi a altora.

Iatã ceva foarte simplu: Nu gândim în cuvinte ºi expresii.
Gândim doar în desene ºi/sau în imagini. Cuvintele for-
meazã materialul brut al gândurilor. Când ele sunt pro-
nunþate sau citite, cuvintele ºi expresiile sunt transfor-
mate în mod automat de cãtre minte, acest instrument
uluitor, în imagini mentale. Fiecare cuvânt, fiecare ex-
presie dã naºtere unei imagini puþin diferite. Dacã vã
spune cineva „Jim ºi-a cumpãrat o locuinþã nouã“, vã
formaþi o anume idee. Dar dacã vi se spune „Jim ºi-a
cumpãrat o casã nouã la þarã“, vã formaþi o imagine
complet diferitã. Imaginile mentale pe care le percepem
sunt modificate de felul cuvintelor pe care le folosim
pentru a numi ºi a descrie lucruri.

Priviþi aceste fapte din urmãtoarea perspectivã. Când
vorbiþi sau scrieþi sunteþi, într-un fel, un retroproiector
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ce îi ajutã pe ceilalþi sã vadã filme. Iar imaginile pe care
le creaþi vã determinã dumneavoastrã ºi celorlalþi un
anume fel de reacþie.

Sã presupunem cã spuneþi unui grup de oameni:
„Îmi pare rãu sã vã mãrturisesc cã noi toþi am eºuat.“
Ce îºi imagineazã ei? Vãd chipul disperãrii în toatã
dezamãgirea ºi durerea pe care cuvântul „a eºua“ le
presupune. Acum sã presupunem cã aþi spune: „Iatã o
abordare care cred cã va funcþiona.“ S-ar simþi încura-
jaþi, gata sã încerce din nou.

Sã presupunem cã spuneþi: „Ne confruntãm cu o pro-
blemã.“ Aþi dat naºtere în mintea celorlalþi la imaginea a
ceva dificil, neplãcut de rezolvat. Încercaþi însã sã spu-
neþi: „Avem în faþã o provocare“ ºi veþi sugera o imagine
mentalã de distracþie, sport, o activitate plãcutã.

Sau, spuneþi unui grup „Am fãcut cheltuieli uriaºe“,
iar oamenii vor înþelege cã banii cheltuiþi nu vor mai fi
niciodatã recuperaþi. Asta e chiar neplãcut. În loc de
asta, spuneþi „Am fãcut o investiþie importantã“, iar
ceilalþi vor avea în minte imaginea a ceva care va aduce
profit mai târziu, o perspectivã deosebit de plãcutã.

Concluzia este urmãtoarea: marii gânditori sunt spe-
cialiºti în crearea unor imagini pozitive, entuziaste,
optimiste în minþile lor ºi în minþile altora. Ca sã gândim
la scarã mare, trebuie sã folosim cuvinte ºi expresii care pro-
duc imagini mentale importante, pozitive.

Pe coloana din stânga de mai jos aveþi exemple de
exprimãri care creeazã gânduri mãrunte, negative, de-
primante. Pe coloana din dreapta aceeaºi situaþie e
pusã într-o luminã puternicã, pozitivã.

Pe mãsurã ce citiþi, întrebaþi-vã: „Ce imagini mi se
formeazã în minte?“
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EXPRESII CARE CREEAZÃ IMAGINI EXPRESII CARE CREEAZÃ IMAGINI 
MENTALE MICI, NEGATIVE MENTALE MARI, POZITIVE

1. N-are rost, ne-au nimicit. Încã nu suntem terminaþi. Sã mai
încercãm. Iatã o nouã perspectivã.

2. Am fost implicat odatã în Am dat faliment, dar a fost gre-
aceastã afacere ºi am eºuat. ºeala mea. Voi încerca din nou.
Nu mai repet niciodatã aceastã
greºealã.

3. Am încercat, dar produsul nu Pânã acum n-am fost în stare sã 
se vinde. Nu îl vor oamenii. vând acest produs. Dar eu ºtiu cã 

e bun ºi voi gãsi formula pentru
a-l pune în vânzare.

4. Piaþa este saturatã. Închipui- Închipuiþi-vã, 25 la sutã din piaþã 
þi-vã, 75 la sutã din potenþial nu s-a vândut încã. Intru ºi eu în 
a fost deja vândut. Mai bine joc. Promite mult!
mã retrag.

5. Comenzile lor au fost mici. Comenzile lor au fost mici. Sã 
Anulaþi-le. elaborãm un plan ca sã le oferim

mai multe lucruri ce se pliazã pe
nevoile lor.

6. N-am rãbdare sã aºtept cinci Cinci ani nu sunt deloc o perioadã 
ani ca sã ajung în poziþiile de îndelungatã. Gândiþi-vã, îmi rãmân 
conducere ale companiei treizeci de ani de lucru într-o 
dumneavoastrã. Nu contaþi funcþie de conducere.
pe mine.

7. Concurenþa deþine avantajul Concurenþa e acerbã. Nu se poate 
absolut. Cum vã imaginaþi nega acest lucru, dar nimeni nu 
cã pot concura cu ei la vân- are vreodatã toate avantajele de 
zare? partea sa. Haideþi sã ne unim min-

þile ºi sã gãsim o cale sã-i batem la
propriul lor joc.

8. Nimeni nu va dori vreodatã În forma lui actualã, s-ar putea sã 
acest produs. nu se vândã, dar haideþi sã facem

niºte modificãri.
9. Sã aºteptãm pânã survine o Sã investim acum. Facem pariu 

perioadã de recesiune, apoi cu prosperitatea, nu cu depresia.
sã cumpãrãm marfã.

10. Sunt prea tânãr (bãtrân) sã fac Faptul cã sunt prea tânãr (bãtrân) 
asta. este un avantaj deosebit.

11. N-o sã meargã, vã voi dovedi. O sã meargã, vã voi dovedi.
Imaginea creatã: întuneric, mâh- Imaginea creatã: strãlucire, spe-
nire, dezamãgire, durere, eºec. ranþã, succes, distracþie, victorie.
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Patru modalitãþi de a vã însuºi 
vocabularul unui gânditor eficient

Iatã patru modalitãþi de a vã însuºi vocabularul unui
mare gânditor:

1. Folosiþi cuvinte ºi expresii pozitive, vesele care sã
descrie cum vã simþiþi. Când cineva vã întreabã
„Cum vã simþiþi astãzi?“ ºi rãspundeþi „Sunt obo-
sit (mã doare capul, îmi doresc sã fi fost sâmbãtã,
nu mã simt bine)“, vã veþi simþi ºi mai prost. Exer-
saþi urmãtorul truc: e foarte simplu, dar ºi foarte
eficient. De fiecare datã când vã întreabã cineva
„Ce mai faceþi?“ sau „Cum vã simþiþi astãzi?“ rãs-
pundeþi-i: „Absolut minunat! Mulþumesc, ºi dum-
neavoastrã?“ sau spuneþi „Foarte bine“ sau „Perfect“.
Spuneþi cã vã simþiþi minunat cu fiecare ocazie de
care dispuneþi ºi veþi începe sã vã simþiþi minunat
— ºi, în acelaºi timp, mai important. Câºtigaþi-vã
reputaþia de om care se simte întotdeauna minu-
nat. Veþi câºtiga prieteni.

2. Folosiþi cuvinte ºi expresii încurajatoare, favorabile
pentru a-i descrie pe ceilalþi. Formaþi-vã obiceiul
de a avea mereu pregãtit un cuvânt important,
pozitiv pentru toþi prietenii ºi asociaþii dumnea-
voastrã. Când discutaþi cu altcineva despre o a treia
persoanã care nu e de faþã, aveþi grijã sã o vorbiþi
numai de bine, folosind expresii cum ar fi „E un
om într-adevãr deosebit“. „Se zice cã lucreazã ex-
cepþional de bine.“ Fiþi foarte atent sã nu folosiþi un
limbaj meschin ºi dezaprobator. Mai devreme sau
mai târziu cei care nu sunt de faþã vor auzi ce aþi
spus ºi, în acest fel, vorbele dumneavoastrã se vor
întoarce doar împotriva dumneavoastrã.
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3. Folosiþi un limbaj pozitiv pentru a-i încuraja pe
ceilalþi. Împãrþiþi vorbe bune cu fiecare ocazie. Toate
cunoºtinþele dumneavoastrã sunt însetate de
laude. Pãstraþi un cuvânt binevoitor pentru soþia
sau soþul dumneavoastrã în fiecare zi. Remarcaþi-i
ºi complimentaþi-i în fiecare zi pe oamenii care
lucreazã alãturi de dumneavoastrã. Lauda, admi-
nistratã cu sinceritate, este o unealtã a succesului.
Folosiþi-o! Folosiþi-o de fiecare datã. Adresaþi oa-
menilor complimente referitoare la felul cum aratã,
la munca lor, la împliniri ºi familii.

Folosiþi cuvinte pozitive pentru a caracteriza planu-
rile altora. Când oamenii aud ceva precum „Iatã niºte
veºti bune. Avem o ocazie deosebitã…“ mintea lor
prinde viaþã. Dar auzind ceva de genul „Fie cã vã con-
vine, fie cã nu, avem ceva de fãcut“, imaginea mentalã
creatã este neinteresantã, plictisitoare ºi ei se comportã
ca atare. Promiteþi victoria ºi observaþi cum strãlucesc
ochii. Promiteþi victoria ºi câºtigaþi sprijin. Înãlþaþi cas-
tele, nu sãpaþi morminte!

Aveþi în vedere ºi ceea ce ar putea fi, 
nu doar ceea ce este

Gânditorii eficienþi se antreneazã sã vadã nu doar ce
este, dar ºi ceea ce ar putea fi. Iatã patru exemple reve-
latoare în acest sens.

1Ce face ca o proprietate sã fie cu adevãrat valoroasã?
Un agent de vânzãri-cumpãrãri de mare succes,

specializat în proprietatea ruralã, ne aratã ce se poate
face dacã ne auto-instruim sã vedem ceva acolo unde
acum nu existã nimic sau doar foarte puþin.
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„Majoritatea proprietãþilor rurale de pe aici“, a în-
ceput prietenul meu, „sunt în paraginã ºi nu prea atrac-
tive. Eu am succes pentru cã nu încerc sã vând clienþilor
mei o fermã în starea ei actualã.

Îmi concep întregul plan de vânzãri în jurul concep-
tului potenþialului unei ferme. O simplã enunþare a
caracterizãrii fermei de tipul «Ferma are x acri de teren,
y acri de pãdure ºi se aflã la z kilometri de oraº» nu
atrage atenþia ºi nu va face pe nimeni sã doreascã sã o
cumpere. Dar dacã arãtaþi un plan concret de acþiune în
legãturã cu ferma, practic aþi ºi vândut-o. Sã vã explic.“

ªi-a deschis servieta ºi a scos un dosar. „Aceastã
fermã“, a spus el, „este o nouã achiziþie a noastrã. Sea-
mãnã cu multe alte ferme din zonã. E amplasatã la 43 de
mile de centrul zonei metropolitane, casa este în para-
ginã, iar terenul n-a mai fost cultivat de 5 ani. Iatã ce am
fãcut. Sãptãmâna trecutã am petrecut douã zile întregi
acolo studiind problema. Am cutreierat locul de câteva
ori. Am privit fermele învecinate. Am studiat amplasa-
rea fermei în raport cu autostrãzile deja existente ºi cele
planificate. Mi-am pus întrebarea «La ce serveºte aceastã
fermã?»

Au apãrut trei posibilitãþi. Iatã-le.“ Mi le-a arãtat.
Fiecare plan era dactilografiat cu grijã ºi pãrea uºor de
înþeles. Unul dintre planuri sugera transformarea fer-
mei într-un grajd cu teren de cãlãrie. Planul demonstra
de ce poate funcþiona aceastã idee: oraºul prosperã, oa-
menii doresc sã-ºi petreacã timpul liber în naturã, apar
mai mulþi bani pentru recreere, cãile de comunicaþie
sunt mai bune. Planul mai arãta cum putea întreþine
ferma un numãr satisfãcãtor de cai astfel încât venitul
de pe urma cãlãriei sã fie unul important. Toatã aceastã
idee era foarte solidã, foarte convingãtoare. Planul era
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atât de clar ºi de convingãtor, încât chiar „vedeam“ vreo
duzinã de cupluri cãlãrind în pãdure.

În acelaºi fel, întreprinzãtorul agent comercial a ela-
borat un al doilea plan, gândit pentru o livadã, ºi un al
treilea plan pentru o combinaþie între o livadã ºi o cres-
cãtorie de pãsãri.

„Acum, când voi vorbi clienþilor mei, nu va trebui sã
îi conving cã ferma este o achiziþie bunã aºa cum este
ea. Îi ajut sã perceapã o imagine a fermei conceputã ca
o propunere ce va aduce bani.

În plus, vânzând mai multe ferme ºi vânzându-le
mai repede, metoda mea de a vinde proprietãþi în vir-
tutea potenþialului lor e rãsplãtitã în alt fel. Pot vinde o
fermã la un preþ mai ridicat decât concurenþii mei. Evi-
dent cã oamenii plãtesc mai mult pentru suprafaþa în
acri ºi o idee decât doar pentru suprafaþa în acri. Din
aceastã cauzã, din ce în ce mai mulþi oameni vor sã-ºi
înscrie fermele la mine, iar comisionul meu creºte cu
fiecare vânzare.“

Morala este: Priviþi lucrurile nu aºa cum sunt ele, ci aºa
cum pot fi. Vizualizarea sporeºte valoarea oricãrui lucru. Un
gânditor eficient vizualizeazã mereu ceea ce poate fi realizat
în viitor. Nu e încremenit în prezent.

2Cât valoreazã de fapt un client? O directoare de ma-
gazin universal se adresa publicului la o confe-

rinþã a directorilor însãrcinaþi cu marfa. Ea spunea:
„Poate cã sunt cam demodatã, dar aparþin ºcolii care
crede cã cea mai bunã modalitate de a-i face pe clienþi
sã se întoarcã este sã le oferi un serviciu prietenos,
politicos. Într-o zi mã plimbam prin magazin când am
surprins un vânzãtor certându-se cu un client. Clientul
a ieºit nervos.
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Apoi, vânzãtorul i-a spus altuia: «N-o sã las un client
de 1,98$ sã-mi ocupe tot timpul ºi sã mã facã sã întorc
magazinul pe dos încercând sã gãsesc ceea ce doreºte.
Pur ºi simplu nu meritã».

M-am îndepãrtat“, continuã directoarea, „dar n-am
mai putut sã-mi scot din minte acea remarcã. Mi-am
dat seama cã e destul de grav ca vânzãtorii noºtri sã ne
conceapã clienþii ca fãcând parte din categoria 1,98$. În
acel moment am hotãrât cã trebuie sã modificãm aceastã
concepþie. Cum m-am întors în birou mi-am sunat
directorul de cercetare ºi i-am cerut sã afle cât a cheltuit
un client obiºnuit în magazinul nostru anul trecut.
Cifra care mi-a parvenit m-a surprins ºi pe mine. Con-
form calculelor atente ale directorului nostru de cerce-
tare, clientul tipic cheltuise 362$ în unitatea noastrã.

Urmãtorul pas a fost convocarea unei ºedinþe a
personalului de supraveghere ºi, în cadrul acestei ºe-
dinþe, le-am explicat ce se întâmplase. Apoi le-am arã-
tat cât valoreazã cu adevãrat un client. De îndatã ce
i-am convins pe aceºti angajaþi cã un client nu trebuie
sã fie apreciat dupã o singurã achiziþie, ci, mai degrabã,
pe o perioadã de un an întreg, servirea clienþilor s-a
îmbunãtãþit considerabil.“

Concluzia în urma povestirii acestei directoare de
vânzãri cu amãnuntul poate fi aplicatã pentru orice tip
de afacere. Afacerile care se repetã aduc profit. Adese-
ori, la primele vânzãri, profitul este nul. Gândiþi-vã la
achiziþiile potenþiale ale clientului, nu doar la ceea ce
cumpãrã el astãzi.

Dacã vã învestiþi clienþii cu valoare, devin valoroºi,
devin clienþi permanenþi. Dacã îi preþuiþi prea puþin, îi
trimiteþi în altã parte. Un student mi-a istorisit un inci-
dent revelator, explicându-mi de ce nu va mai mânca
niciodatã într-un anume bufet.
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„Într-o zi, la prânz“, începu studentul, „m-am hotã-
rât sã încerc un bufet nou care abia fusese deschis în
urmã cu câteva sãptãmâni. În ziua de azi, mã socotesc
pânã la ultimul bãnuþ, deci sunt foarte atent la ceea ce
cumpãr. Trecând prin faþa raionului de carne, am vãzut
o fripturã de curcan cu garniturã care costa, conform
etichetei, doar 39 de cenþi.

Când am ajuns la casã, casiera s-a uitat la tava mea
ºi mi-a spus: «1,09$». Am rugat-o politicos sã mai veri-
fice o datã, pentru cã nota pe care o socotisem eu era de
99 de cenþi. M-a fulgerat cu privirea ºi a fãcut din nou
socoteala. Adãugase o diferenþã la friptura de curcan.
Îmi încasase 49 de cenþi în loc de 39. I-am atras atenþia
asupra etichetei pe care scria 39 de cenþi.

Asta a enervat-o la culme! «Puþin îmi pasã ce scrie pe
eticheta aia! De fapt costã 49 de cenþi. Vezi? Asta e lista
mea de preþuri pentru astãzi. Cineva de acolo trebuie sã
fi fãcut o greºealã. Va trebui sã plãtiþi 49 de cenþi.»

Apoi am încercat sã-i explic cã singurul motiv pen-
tru care alesesem curcanul era preþul. Dacã ar fi costat
49 de cenþi, aº fi ales altceva.

Rãspunsul ei la aceastã remarcã a fost «O sã-mi
plãtiþi 49 de cenþi ºi cu asta, basta.» Am plãtit, pentru cã
n-am vrut sã fac o scenã. Dar, în acea clipã, am hotãrât
cã nu voi mai lua niciodatã prânzul acolo. Cheltuiesc
cam 250$ pe an pe mesele de prânz ºi puteþi fi siguri cã
acel restaurant nu vede nici un bãnuþ.

Iatã un exemplu de lipsã de perspectivã. Casiera n-a
vãzut decât un amãrât de bãnuþ, nu posibilul câºtig de
250$.

3Cazul lãptarului orb. Este surprinzãtor câþi oameni
nu reuºesc uneori sã vadã potenþialul. Acum

câþiva ani, a sunat la uºa noastrã un lãptar pentru a-ºi
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oferi serviciile. I-am explicat cã ni se livra deja laptele ºi
cã eram destul de mulþumiþi de serviciul prestat. Apoi
i-am sugerat sã se opreascã alãturi ºi sã vorbeascã cu
vecina noastrã.

Mi-a replicat: „Am vorbit deja cu vecina dumnea-
voastrã, dar ei nu folosesc decât un litru de lapte la douã
zile, ºi nu mã pot abate din drum doar pentru asta.“

„Aºa o fi“, i-am spus, „dar când ai vorbit cu vecina
nu þi-ai dat seama cã, în vreo lunã, cererea de lapte în
acea casã va creºte considerabil? Va apãrea un copil
care va consuma o mulþime de lapte.“

Tânãrul a rãmas uluit o clipã, ºi apoi a spus: „Cât de
orb poate fi cineva!“

Astãzi, acea familie „de un litru de lapte la douã zile“
cumpãrã 7 litri la douã zile de la un lãptar care avusese
puterea previziunii. Acel prim copil are acum doi fraþi ºi
o sorã. ªi am aflat cã un alt bebeluº e pe drum.

Cât de orbi putem fi? Fiþi conºtienþi de ceea ce poate
fi, nu doar de ceea ce este.

Profesorul care îl vede pe Jimmy doar aºa cum este
— o puºlama nepoliticoasã, leneºã ºi sãlbaticã — cu si-
guranþã cã nu va pune umãrul la educaþia lui viitoare.
Cel care, dimpotrivã, îl vede aºa cum ar putea fi, va
obþine cu siguranþã rezultate.

Majoritatea celor ce trec prin Skid Row nu vãd decât
vagabonzi împiedicaþi fãrã nici un gologan, înecaþi
pentru vecie într-o sticlã. Câþiva oameni dedicaþi vãd
altceva în aceºti bieþi oameni; vãd niºte cetãþeni recupe-
raþi. ªi, vãzând asta, reuºesc de multe ori sã ajute la o
reabilitare completã.

4Care este criteriul dupã care se mãsoarã valoarea?
Acum câteva sãptãmâni, dupã o ºedinþã de ins-

truire, un tânãr s-a apropiat de mine ºi m-a rugat sã-i
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acord câteva minute. ªtiam cã acel tânãr, acum în vârstã
de aproape 26 de ani, fusese un copil foarte defavorizat.
În plus, suferise mult ºi în primii ani de viaþã adultã.
Mai ºtiam cã fãcea eforturi deosebite ca sã se pregã-
teascã pentru un viitor sigur.

La o cafea, am rezolvat repede problema lui tehnicã
ºi discuþia noastrã a atins tema oamenilor care, dispu-
nând de puþine bunuri materiale, ar trebui sã se con-
centreze asupra viitorului. Comentariile lui ne oferã un
rãspuns clar ºi sincer.

„Am în bancã mai puþin de 200 de dolari. Nu sunt
plãtit prea bine ca funcþionar la bursã, dar nici nu am
prea multã responsabilitate. Mi-am cumpãrat maºinã
acum patru ani ºi locuiesc împreunã cu soþia într-un
apartament strâmt la etajul al doilea.

Dar, domnule profesor, continuã el, sunt decis sã nu
mã las oprit de ceea ce nu am.“

Aceastã afirmaþie era interesantã, aºa cã l-am rugat
sã mi-o explice.

„Uitaþi cum stau lucrurile“, mi-a spus el, „am stu-
diat mult oamenii în ultima vreme ºi am observat ceva.
Oamenii care nu au multe se privesc pe ei înºiºi aºa
cum sunt acum. Doar asta sunt în stare sã vadã. Nu pot
avea o perspectivã mai amplã, nu concep decât prezen-
tul nefericit.

Vecinul meu e un exemplu grãitor. Se plânge mereu
cã e prost plãtit, cã i se înfundã þevile, cã altcineva îi
suflã toate ocaziile, cã nu-ºi mai poate plãti doctorul. Îºi
aminteºte atât de des cã e sãrac, încât acum s-a împãcat
cu ideea cã va fi mereu sãrac. Se comportã ca ºi cum ar
fi fost condamnat sã trãiascã în acel apartament în
ruinã pentru tot restul vieþii.“

Prietenul meu vorbea din tot sufletul ºi, dupã o clipã
de rãgaz, a adãugat: „Dacã m-aº privi exact aºa cum
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sunt — cu o maºinã veche, cu salariu mic, apartament
ieftin ºi regim de hamburgeri — nu m-aº putea abþine
sã nu fiu descurajat. Aº vedea în mine un nimeni ºi aº
fi un nimeni pentru tot restul vieþii mele.

M-am hotãrât sã mã vãd aºa cum voi fi peste doar
câþiva ani. Mã vãd nu în posturã de biet funcþionar ci ca
director, ºi nu în acest apartament nenorocit, ci într-o
casã frumoasã, într-un cartier select. ªi când mã privesc
în oglindã mã vãd mai puternic ºi gândesc la scarã
mare. ªi am suficientã experienþã personalã ca sã ºtiu cã
planul meu dã roade.“

Nu-i aºa cã acesta este un plan minunat de sporire a
valorii personale? Acest tânãr se aflã în rapidã ascen-
siune spre o viaþã minunatã. ªi-a însuºit acest principiu
esenþial al succesului: Nu e important ce ai. Conteazã
mult mai mult ceea ce oamenii plãnuiesc sã obþinã.

Eticheta pe care ne-o aplicã lumea e aproape iden-
ticã cu cea pe care ne-o aplicãm noi înºine.

Iatã cum puteþi dobândi puterea de a vedea ceea ce
poate fi, nu doar ceea ce este. Numesc acestea „exerciþii
de învestire cu valoare“.

1. Faceþi exerciþii de învestire a lucrurilor cu valoare.
Amintiþi-vã de exemplul cu proprietãþile imobili-
are. Întrebaþi-vã: „Ce pot face pentru a «învesti cu
valoare» aceastã camerã, casã sau afacere?“ Cãutaþi
idei care sã facã lucrurile mai valoroase. Un lucru
— fie el un teren neexploatat, o casã sau o afacere
— are valoare în raport cu ideile care îl face util.

2. Faceþi exerciþii de învestire a oamenilor cu valoare.
Pe mãsurã ce dobândiþi succesul, o parte din ce în
ce mai mare din slujba dumneavoastrã va consta
în „formarea oamenilor“. Întrebaþi-vã: „Ce pot face
ca sã «investesc valoare» în subalternii mei? Ce
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pot face ca sã-i ajut sã devinã mai eficienþi?“ Reþi-
neþi, ca sã scoateþi ce e mai bun din sufletul oricui,
trebuie mai întâi sã vizualizaþi acele valori.

3. Faceþi exerciþii prin care sã vã autoînvestiþi cu va-
loare. Alocaþi zilnic un timp în care sã dialogaþi cu
conºtiinþa dumneavoastrã. Întrebaþi-vã: „Ce pot face
ca sã mã învestesc cu mai multã valoare astãzi?“
Vizualizaþi-vã nu aºa cum sunteþi, ci aºa cum
puteþi fi. Modalitãþile explicite de a intra în pose-
sia valorii dumneavoastrã potenþiale vor veni de
la sine. Încercaþi ºi veþi vedea.

Un director la pensie, proprietar al unei edituri de
mãrime mijlocie (60 de angajaþi), mi-a explicat cum a
fost ales succesorul sãu.

„Acum cinci ani“, a început prietenul meu, „aveam
nevoie de un contabil care sã conducã rutina contabilã
ºi cea de birou. Omul pe care l-am angajat se numea
Harry ºi avea doar 26 de ani. Nu ºtia nimic despre
industria de carte, dar dosarul sãu demonstra cã era un
contabil bun. Totuºi, acum un an ºi jumãtate, când am
ieºit la pensie, l-am numit preºedinte ºi director general
al companiei.

Dacã mã gândesc bine, Harry dispunea de o trãsã-
turã ce-l punea în fruntea tuturor. Era sincer ºi în mod
activ interesat de întreaga companie, nu doar sã com-
pleteze cecuri ºi sã þinã socoteli. De îndatã ce înþelegea
cum poate ajuta alþi angajaþi, nu ezita nici o clipã.

În primul an dupã angajarea lui Harry, am pierdut
câþiva oameni. Harry mi-a propus un plan care va eli-
mina pierderile ºi va aduce un beneficiu minim, pe care a
promis sã-l punã în aplicare la un preþ scãzut. ªi a mers.

Harry a mai fãcut multe alte lucruri care au fost de
ajutor întregii companii, nu doar acestui departament.
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A pregãtit un studiu elaborat de costuri de producþie în
departamentul nostru ºi mi-a arãtat în ce fel ar fi renta-
bilã o investiþie de 30 000$ în echipament tehnic nou.
S-a întâmplat sã avem o perioadã în care vânzãrile
ne-au scãzut dramatic. Harry s-a dus la directorul nos-
tru comercial ºi i-a spus ceva impresionant: «Nu mã
prea pricep la partea de comercializare în toatã aceastã
afacere, dar lãsaþi-mã sã vã ajut.» ªi a ajutat. Harry a
furnizat câteva idei bune care ne-au ajutat sã ne creascã
vânzãrile.

De fiecare datã când angajam pe cineva, Harry îl
ajuta sã se simtã ca în familie. Era foarte interesat de tot
ce se petrece.

Când am ieºit eu la pensie, Harry s-a dovedit a fi
unica persoanã care sã-mi ia locul.

Dar sã nu mã înþelegeþi greºit, continuã prietenul
meu, Harry nu a încercat sã-mi ia locul. Nu se amesteca
în toate cu orice preþ. Agresivitatea lui nu era privitã în
sens negativ. Nu înjunghia oamenii pe la spate, nu îm-
pãrþea ordine în dreapta ºi în stânga. Pur ºi simplu
ajuta. Se comporta ca ºi cum tot ce se petrecea în edi-
turã îl interesa în mod direct. A transformat afacerile
companiei în afaceri personale.“

Harry ne-a învãþat pe toþi ceva deosebit. Atitudinea
de tipul „îmi vãd de treabã ºi ajunge“ este o dovadã de
gândire meschinã, negativã. Gânditorii eficienþi îºi con-
cep propria activitate ca fiind integratã într-un efort de
echipã, ei câºtigã sau pierd alãturi de echipã ºi nu de
unii singuri. Îºi aduc contribuþia în orice fel pot chiar
atunci când nu îi aºteaptã o compensaþie sau o rãsplatã
imediatã. Cel care expediazã o problemã din cadrul
departamentului sãu cu comentariul: „Pe mine nu mã
priveºte, sã se ocupe alþii de acest lucru“ nu dovedeºte
o atitudine care îl va propulsa în conducerea de vârf.
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Exersaþi acest lucru. Exersaþi atitudinea unui gândi-
tor eficient. Identificaþi interesele companiei cu cele
personale. Probabil cã doar foarte puþine persoane care
lucreazã pentru companii importante demonstreazã un
interes sincer, lipsit de egoism pentru compania lor. 

ªi puþini sunt ºi cei rãsplãtiþi în final cu slujbele care
cer cea mai mare responsabilitate dar sunt cel mai bine
plãtite.

Mulþi, prea mulþi oameni ce pot deveni puternici
lasã fleacuri nesemnificative sã punã obstacole în calea
împlinirii lor. Sã luãm în consideraþie patru exemple:

1. Cum sã redactezi un discurs eficient?

Aproape toatã lumea doreºte sã fi fost înzestratã cu
capacitatea de a vorbi cu uºurinþã în public. Dar majori-
tatea nu îºi împlinesc dorinþa. Majoritatea sunt niºte
oratori sub orice criticã.

De ce? Motivul este simplu. Majoritatea oamenilor
se concentreazã asupra detaliilor banale ale retoricii în
dauna lucrurilor cu adevãrat importante. Pregãtindu-ºi
un discurs, mulþi se autoeducã dându-ºi o grãmadã de
instrucþiuni cum ar fi „Trebuie sã þin minte sã stau
drept“, „Nu trebuie sã mã miºc ºi nu trebuie sã-mi folo-
sesc prea mult mâinile“, „Nu trebuie ca publicul sã-mi
vadã notiþele“, „Þine minte, nu comite greºeli de gra-
maticã, în special nu spune «omul care l-am vãzut», ci
«omul pe care l-am vãzut»“, „Fii sigur cã ai cravata
dreaptã“, „Vorbeºte tare, dar nu prea tare“ etc., etc.

Ei, ºi ce se întâmplã când vorbitorul îºi începe dis-
cursul? E înspãimântat datoritã listei voluminoase de
lucruri de evitat. Se încurcã în cuvinte ºi se pomeneºte
întrebându-se în gând: „Am fãcut vreo greºealã?“ Pe
scurt, e o catastrofã. ªi asta pentru cã s-a concentrat
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asupra calitãþilor lipsite de importanþã, banale, relativ
secundare ale unui bun vorbitor ºi nu asupra lucrurilor
care fac din cineva un mare orator: cunoaºterea subiec-
tului în discuþie ºi o puternicã dorinþã de a-ºi împãrtãºi
cunoºtinþele tuturor.

Adevãrata încercare la care este supus un mare vor-
bitor nu este verticalitatea alurii sale, ori vreo greºealã
de gramaticã, ci mai degrabã felul în care s-a fãcut înþe-
les de cãtre public. Mulþi dintre marii noºtri oratori au
mici defecte; unii au chiar tonalitãþi de voce neplãcute.
Mulþi dintre cei mai renumiþi vorbitori ai Americii ar
pica la examenul unui curs unde metoda de predare
este vechea negaþie „nu fã asta, nu fã cealaltã“.

Totuºi, toþi aceºti vestiþi oratori au un lucru în co-
mun. Au cu toþii ceva de spus ºi ard de dorinþa de a le comu-
nica celorlalþi ceea ce ºtiu.

Nu lãsaþi ca lucrurile minore sã vã împiedice sã
dobândiþi succesul în oratorie.

2. Care este cauza certurilor?

V-aþi pus vreodatã întrebarea: Ce provoacã certu-
rile? În cel puþin 99 la sutã din cazuri, certurile pornesc
din cauze minore, fãrã importanþã, cam ca acestea: John
vine acasã puþin obosit, puþin iritat. Nu-i prea place
cina, deci strâmbã din nas ºi se plânge. Nici ziua lui
Joan nu a fost perfectã, deci ea se apãrã spunând: „Pãi,
cu banii pe care îi am pentru mâncare, la ce te aºtepþi?“
sau „Poate aº gãti mai bine dacã aº avea un aragaz ca
lumea.“ John se simte jignit, deci atacã la rândul lui:
„Ei, hai, Joan, nu e vorba de lipsã de bani; pur ºi sim-
plu, nu-i poþi administra cum trebuie.“

ªi începe cearta! Înainte sã se ajungã la un armistiþiu
final, se aruncã tot felul de acuzaþii de fiecare parte.
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Rude, sex, bani, promisiuni premaritale ºi postmaritale
ca ºi multe alte subiecte vor alimenta mânia. Ambii soþi
vor pãrãsi câmpul de bãtãlie nervoºi, tensionaþi. Nu s-a
ajuns la nici o concluzie, ºi amândoi au pregãtitã muni-
þia pentru ca urmãtoarea ceartã sã fie ºi mai cumplitã.
Lucrurile minore, lipsite de importanþã constituie cauza
certurilor. Deci, nu vã mai certaþi, nu mai aveþi gânduri
meschine.

Iatã o tehnicã ce dã rezultate. Înainte sã vã plângeþi,
sã acuzaþi sau sã certaþi pe cineva, sau chiar sã lansaþi
un contraatac în vederea autoapãrãrii, întrebaþi-vã:
„Meritã cu adevãrat?“ În cele mai multe dintre cazuri
nu meritã, ºi puteþi evita conflictul.

Întrebaþi-vã: „E cu adevãrat important cã el (sau ea)
face mizerie cu þigãrile, sau uitã sã punã capacul la
tubul de pastã de dinþi, sau vine acasã târziu?“

„E cu adevãrat important cã el (ea) a risipit niºte
bani sau a invitat niºte persoane care nu îmi plac?“

Când vã simþiþi pe punctul de a trece la acþiune nega-
tivã, întrebaþi-vã: „Conteazã cu adevãrat?“ Aceastã în-
trebare face minuni în direcþia îmbunãtãþirii situaþiei de
acasã. Are efecte ºi la serviciu. Funcþioneazã în trafic,
atunci când un alt ºofer v-o ia înainte. Merge în orice
situaþie de viaþã care poate naºte disensiuni.

3. John a primit biroul cel mai mic 
ªi totul s-a dus de râpã

Acum câþiva ani, am asistat la eºecul suferit de un
tânãr în domeniul publicitar, eºec datorat modului
neadecvat de a trata o însãrcinare de serviciu.

Patru directori tineri, toþi de acelaºi rang, au primit bi-
rouri noi. Trei dintre ele erau identice ca dimensiune ºi
mod de decorare. Al patrulea era mai mic ºi mai simplu.
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J. M. a nimerit în al patrulea birou. ªi astfel, orgoliul
sãu a primit o loviturã decisivã. A luat aceastã întâm-
plare drept un act discriminatoriu. Gândirea negativã,
resentimentele, amãrãciunea, gelozia s-au acumulat.
J.M. a început sã se considere un neadaptat. Rezultatul
a fost cã J.M. a devenit ostil faþã de colegii sãi directori.
În loc sã coopereze, s-a strãduit cât a putut sã le sub-
mineze eforturile. Situaþia s-a înrãutãþit. Trei luni mai
târziu, J.M. fãcuse atâtea greºeli, încât direcþiunea n-a
avut altceva de fãcut decât sã-l concedieze.

Gândirea la scarã micã într-o problemã minorã l-a
oprit pe J.M. din ascensiune. În graba sa de a se consi-
dera discriminat, J.M. n-a observat procesul de extin-
dere prin care trecea compania lui ºi faptul cã spaþiul
pentru birouri era limitat. Nici mãcar nu s-a gândit cã
directorul care împãrþise birourile habar nu avea de
fapt care dintre ele e mai mic. Nimeni din organizaþie,
cu excepþia lui J.M., nu îºi considera biroul ca pe o uni-
tate de mãsurã a valorii sale.

Gândirea la scarã micã în legãturã cu lucruri lipsite
de importanþã cum ar fi faptul cã sunteþi ultimul înscris
în schema departamentului sau cã nu sunteþi vioara
întâi într-un raport periodic sunt lucruri nesemnifica-
tive care nu trebuie sã vã stea în cale.

4. Bâlbâiala e doar o problemã de suprafaþã

Un director comercial mi-a povestit cum chiar ºi bâl-
bâiala poate fi consideratã o problemã neînsemnatã în
domeniul sãu dacã persoana are calitãþi importante.

„Am un prieten, tot director comercial, cãruia îi plac
enorm de mult farsele, deºi uneori glumele sale nu sunt
nicidecum glume. Acum câteva luni, un tânãr i-a tele-
fonat prietenului meu farseur ºi l-a rugat sã-i ofere o
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slujbã în domeniul sãu de activitate. Tânãrul era foarte
bâlbâit, iar prietenul meu a considerat cã aceasta era
ocazia perfectã sã-ºi râdã puþin de mine. I-a spus tânã-
rului cã el nu cãuta un comis-voiajor în acel moment,
dar cã unul dintre prietenii lui (eu) avea un loc dispo-
nibil. Apoi mi-a telefonat ºi, Doamne, ce mi l-a mai lãu-
dat pe tânãr! Fãrã sã bãnuiesc nimic, i-am spus: «Trimi-
te-mi-l imediat.»

A venit într-o jumãtate de orã. Abia spusese tânãrul
trei cuvinte, când mi-am dat seama de ce abia aºtepta
prietenul meu sã mi-l trimitã. «E-e-eu sunt J-J-Jack R.»,
a zis el. «Domnul X m-a trimis s-s-sã vorbesc c-c-cu
dumneavoastrã despre o s-s-slujbã.» Aproape fiecare
vorbã era o luptã. M-am gândit: «Tipul ãsta nu poate sã
vândã o bancnotã de 1 dolar pe 90 de cenþi pe Wall
Street.» Eram enervat pe prietenul meu, dar îmi pãrea
chiar rãu de acest tânãr, deci m-am gândit cã aº putea
mãcar sã-i pun câteva întrebãri politicoase în timp ce
îmi storceam creierii sã inventez o scuzã bunã pentru
faptul cã nu-l pot folosi.

Totuºi, pe mãsurã ce discutam, am descoperit cã
individul acesta nu e prost deloc. Era chiar inteligent.
Se descurca foarte bine, dar pur ºi simplu nu puteam
trece cu vederea faptul cã era bâlbâit. În cele din urmã,
m-am decis sã termin interviul cu o ultimã întrebare:
«Ce te face sã crezi cã poþi vinde?»

«Ei, bine», mi-a rãspuns el, «ânvãþ r-r-repede, îmi
p-p-plac oamenii, c-c-cred cã aveþi o companie bunã ºi
v-v-vreau sã câºtig b-b-bani. Aºa este, am un d-d-defect
de vorbire, d-d-dar dacã nu mã deranjeazã p-p-pe
mine, de ce ar d-d-deranja pe altcineva?»

Rãspunsul lui mi-a demonstrat cã era perfect califi-
cat pentru slujba de comis-voiajor. În acel moment
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m-am hotãrât sã-i dau o ºansã. ªi, ºtiþi, se descurcã
foarte bine.“

Chiar ºi un defect de vorbire într-o slujbã ce implicã
talent de orator poate deveni neimportant dacã per-
soana posedã calitãþi importante.

Exersaþi aplicarea acestor trei proceduri care vã vor
ajuta sã lãsaþi deoparte fleacurile:

1. Concentraþi-vã asupra obiectivului major. De multe
ori semãnãm cu comisul-voiajor care, neputând sã
vândã un produs, îi raporteazã directorului „Da,
dar am reuºit sã-mi conving clientul cã greºeºte“.
În comerþ, obiectivul esenþial este câºtigarea par-
tidei de vânzare-cumpãrare, nu a discuþiei în con-
tradictoriu.
Într-o cãsãtorie, obiectivul esenþial este liniºtea,
fericirea, calmul — nu victoria în certuri sau cu-
vintele „ªtiam eu cã aºa va fi“.
În lucrul cu angajaþii, obiectivul esenþial este folo-
sirea la maximum a potenþialului lor, nu transfor-
marea unor mici greºeli în cauze extreme.
Într-o relaþie de bunã vecinãtate, obiectivul esen-
þial este respectul reciproc ºi prietenia — nu sã
vedeþi dacã le puteþi închide câinele pentru cã
uneori latrã noaptea.
Dacã ar fi sã parafrazãm o expresie din jargonul
militar, e mult mai bine sã pierzi o bãtãlie ºi sã
câºtigi rãzboiul decât sã câºtigi o bãtãlie ºi sã
pierzi rãzboiul.
Hotãrâþi-vã sã vã concentraþi asupra a ceea ce e
realmente important.

2. Puneþi-vã întrebarea: „E cu adevãrat important?“
Înainte sã vã contaminaþi cu energie negativã, în-
trebaþi-vã: „Are suficientã importanþã pentru mine
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ca sã mã enervez?“ Nu existã altã cale mai bunã
de a evita frustrarea datoratã unor cauze mãrunte
decât acest leac. Cel puþin 90 la sutã dintre certuri
ºi vrajbe ar fi evitate dacã am aborda situaþiile
problematice întrebându-ne: „Este oare chiar atât
de important?“

3. Nu cãdeþi în capcana banalitãþii. Compunând dis-
cursuri, rezolvând probleme, sfãtuindu-vã anga-
jaþii, pãstraþi în minte lucrurile ce conteazã cu ade-
vãrat, cele care pot schimba ceva. Nu vã înecaþi în
probleme de suprafaþã. Concentraþi-vã asupra lu-
crurilor importante.

Rezolvaþi acest test pentru a vã evalua 
puterea gândului

Pe coloana din stânga aveþi o listã de situaþii obiº-
nuite. În coloanele din centru ºi dreapta aveþi o compara-
þie între modalitãþile de abordare a aceleiaºi probleme de
cãtre un gânditor mãrginit ºi un gânditor eficient. Verifi-
caþi-vã. Apoi vã veþi decide care dintre drumuri vã va
purta cãtre destinaþie? O gândire la scarã micã sau la
scarã mare?

Aceeaºi situaþie este tratatã în douã feluri complet
diferite. Dumneavoastrã alegeþi!
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(1)
SITUAÞIA

1. Conturile 
de cheltuieli

2. Conversaþia

3. Progresul

4. Viitorul

5. Munca

6. Concurenþa

7. Bugetul

8. Idealurile

9. Viziunea

10. Siguranþa

11. Compania

12. Greºelile

(2)
ABORDAREA UNUI
GÂNDITOR MÃRGINIT

Se gândeºte la moda-
litãþi de creºtere a sala-
riului prin reducerea
contului de cheltuieli.

Vorbeºte despre de-
fectele prietenilor, eco-
nomiei, companiei sale,
concurenþei.
Crede în restrângere
sau, în cel mai bun
caz, în staþionare.
Considerã cã viitorul
e limitat.
Cautã modalitãþi de a
evita munca.

Se înfruntã cu cei me-
diocri.
Gãseºte modalitãþi de
a economisi bani re-
ducând lucruri im-
portante.
Îºi propune scopuri
neînsemnate.
Nu priveºte în perspec-
tivã.
E îngrijorat de pro-
bleme de siguranþã.

Se aliazã cu gânditori
mãrunþi.

Amplificã greºelile mi-
nore. Face din þânþar
armãsar.

(3)
ABORDAREA UNUI
GÂNDITOR EFICIENT

Se gândeºte la moda-
litãþi de creºtere a sa-
lariului vânzând mai
multã marfã.

Vorbeºte despre calitã-
þile prietenilor sãi, com-
paniei sale, concurenþei.

Crede în extindere.

Vede promisiuni în
viitor.
Cautã mai multe cãi ºi
mai multe lucruri de
fãcut, în special pen-
tru a-i ajuta pe ceilalþi.

Se înfruntã cu cei mai
buni.
Gãseºte modalitãþi de
a creºte venitul ºi de a
mai cumpãra lucruri
necesare.
Îºi propune scopuri
esenþiale.
E preocupat de viitor.

Priveºte siguranþa ca
pe un tovarãº indis-
pensabil al succesului.

Se aliazã cu persoane
cu idei mãreþe, pro-
gresiste.
Ignorã greºelile fãrã
consecinþe majore.
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MERITÃ SÃ GÂNDIÞI LA SCARÃ MARE DIN TOATE
PUNCTELE DE VEDERE. REÞINEÞI!

1Nu vã subestimaþi. Nu mai comiteþi crima autocriticii
severe. Concentraþi-vã asupra calitãþilor dumneavoas-
trã. Sunteþi mai bun decât credeþi.

2Folosiþi vocabularul unui gânditor eficient. Folosiþi
cuvinte mãreþe, strãlucitoare, vesele. Folosiþi cuvinte
care promit victorie, speranþã, fericire, plãcere, evitaþi
cuvintele care creeazã imagini neplãcute de eºec, în-
frângere, durere.

3Lãrgiþi-vã orizontul. Vedeþi ceea ce ar putea fi, nu doar
ceea ce este. Exersaþi învestirea cu valoare a lucrurilor,
a oamenilor ºi a dumneavoastrã înºivã.

4Deveniþi conºtient de importanþa slujbei dumneavoas-
trã. Credeþi, credeþi cu putere cã slujba dumneavoastrã
de acum este importantã. Promovarea ce urmeazã de-
pinde în mare mãsurã de modalitatea dumneavoastrã
de abordare a slujbei actuale.

5Ridicaþi-vã deasupra lucrurilor fãrã importanþã. Con-
centraþi-vã asupra obiectivelor majore. Înainte sã vã
implicaþi într-o chestiune minorã, întrebaþi-vã: „E cu
adevãrat important?“

MATURIZAÞI-VÃ GÂNDIND LA SCARÃ MARE!



5
Cum sã gândiþi ºi sã visaþi creator

Mai întâi, sã eliminãm o greºealã frecventã în legã-
turã cu sensul sintagmei gândire creatoare. Dintr-un
motiv lipsit de logicã, ºtiinþa, ingineria, arta ºi scrisul
sunt considerate în general cam singurele domenii cu
adevãrat creatoare. Majoritatea oamenilor asociazã gân-
direa creatoare cu lucruri precum inventarea electrici-
tãþii ori a vaccinului contra poliomielitei, sau scrierea
unui roman, sau progresul televiziunii în culori.

În mod sigur, astfel de împliniri constituie o dovadã
de gândire creatoare. Fiecare pas înainte în lupta pentru
cucerirea spaþiului este într-o mare mãsurã datorat ºi el
gândirii creatoare. Dar acest tip de gândire nu este re-
zervat anumitor profesii, nici limitat pentru persoane
deosebit de inteligente.

ªi atunci, ce este gândirea creatoare?
O familie cu venit mic redacteazã un plan pentru

a-ºi trimite fiul la o universitate importantã. E o dovadã
de gândire creatoare.

O familie transformã zona cea mai urâtã a unui car-
tier într-un paradis. E o dovadã de gândire creatoare.

Un preot pune în aplicare un plan care dubleazã
numãrul de enoriaºi de la slujba de duminicã. Altã do-
vadã de gândire creatoare.



Gãsirea modalitãþilor de a simplifica registrele con-
tabile, de a vinde un produs clientului „imposibil“, de
a ocupa timpul celor mici cu lucruri instructive, de a-þi
pune serios pe treabã angajaþii, de a evita o „anume“
ceartã — toate acestea sunt exemple clasice de gândire
creatoare cotidianã.

Gândirea creatoare se identificã pur ºi simplu cu
aflarea unor modalitãþi noi, îmbunãtãþite de a face
orice. Recompensele oricãrui tip de succes — succesul
de acasã, de la serviciu, din societate — se bazeazã pe
gãsirea modalitãþilor de a face lucrurile mai bine. Sã
vedem acum ce putem face pentru a ne dezvolta ºi a ne
fortifica gândirea creatoare de care dispunem.

Credeþi cã nimic nu e imposibil. Iatã un adevãr esenþial.
Pentru a realiza ceva, trebuie sã credem mai întâi cã acel
ceva se poate într-adevãr realiza. Dacã sunteþi convins
cã puteþi face ceva, vã puneþi mintea în slujba gãsirii
unei cãi de a realiza acel ceva.

În scopul ilustrãrii acestui prim pas al gândirii cre-
atoare, folosesc adesea în ºedinþele de instruire urmã-
torul exemplu: Întreb grupul „Câþi dintre dumneavoas-
trã simt cã putem elimina închisorile în urmãtorii 30 de
ani?“

De fiecare datã, grupul rãmâne uluit, crezând cã n-a
auzit bine ºi gândindu-se cã ascultã discursul unui
þãcãnit. Deci, dupã o pauzã, repet: „Câþi dintre dum-
neavoastrã simt cã putem elimina închisorile în urmã-
torii 30 de ani?“

De îndatã ce se conving cã nu glumesc, cineva mã
bombardeazã întotdeauna cu întrebarea „Vreþi sã spu-
neþi cã doriþi sã-i lãsaþi liberi pe toþi acei criminali, hoþi
ºi violatori? Nu înþelegeþi ce consecinþe ar avea o astfel
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de mãsurã? Nu ne-am mai simþi deloc în siguranþã. Tre-
buie sã existe închisori.“

Apoi intervin ceilalþi.
„Am compromite ordinea dacã n-ar exista închisori.“
„Unii oameni sunt criminali înnãscuþi.“
„Dacã avem cu adevãrat nevoie de ceva, avem

nevoie de mai multe închisori.“
„Aþi citit despre crima aceea în ziarul de azi?“
ªi ceilalþi continuã, oferindu-mi tot felul de motive

valide pentru care ne trebuie închisori. Cineva chiar a
sugerat cã închisorile sunt necesare pentru menþinerea
slujbelor poliþiºtilor ºi gardienilor de închisoare.

Dupã vreo zece minute în care mi-am lãsat elevii
sã-mi demonstreze de ce nu putem elimina nevoia de
închisori, le-am spus: „Vreau sã vã spun cã am menþio-
nat problema eliminãrii închisorilor doar ca sã vã de-
monstrez ceva.

Aþi pomenit cu toþii motive pentru care nevoia de în-
chisori nu va dispãrea niciodatã. Vreþi sã-mi faceþi un
serviciu? Daþi-vã toatã silinþa câteva clipe ºi credeþi din
tot sufletul cã putem elimina închisorile.“

De dragul experimentului pe care l-am propus,
grupul se prinde în joc: „Mã rog, doar în glumã.“ Apoi
îi întreb: „Presupunând cã am putea elimina închiso-
rile, de unde am începe?“

La început, sugestiile s-au lãsat aºteptate. Cineva a
spus timid: „Am putea reduce numãrul crimelor dacã
am înfiinþa mai multe centre de reeducare a tinerilor.“

În scurt timp, grupul care în urmã cu doar zece mi-
nute era pur ºi simplu revoltat de aceastã idee, a deve-
nit din ce în ce mai entuziast.

„Trebuie sã facem un efort sã eliminãm sãrãcia. Cri-
minalii se trag de obicei din familii cu venit scãzut.“
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„O cercetare în ceea ce priveºte comportamentul,
pentru a îi identifica pe criminali chiar înainte sã co-
mitã o crimã.“

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

„Educarea personalului însãrcinat cu aplicarea legii
în ceea ce priveºte metodele pozitive de reformã.“

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

Dacã VEÞI CREDE CU TOT SUFLETUL, MINTEA
DUMNEAVOASTRÃ VA GÃSI SOLUÞII PENTRU
ORICE PROBLEMÃ.

Acest experiment încearcã sã demonstreze urmã-
torul adevãr: Atunci când credeþi cã ceva este imposibil,
mintea dumneavoastrã va acþiona în direcþia aflãrii unor
motive de neîmplinire. Dar când credeþi cu tot sufletul cã
puteþi împlini ceva, mintea dumneavoastrã se pune pe treabã
ºi vã ajutã sã gãsiþi modalitãþile de împlinire.

Credinþa în împlinire pregãteºte calea ce duce spre
soluþii creatoare. Atunci când credeþi cã ceva nu e posi-
bil puneþi în practicã o gândire distructivã. Acest ade-
vãr se aplicã în toate situaþiile, fie ele majore sau mi-
nore. Conducãtorii politici care nu cred sincer cã pacea
mondialã cu statut permanent poate fi o realitate vor
eºua, cãci spiritele lor nu lasã acces liber modalitãþilor
creatoare de a face pace în lume. Economiºtii care cred
în inevitabilitatea perioadelor de recesiune în afaceri
nu vor gãsi modalitãþi creatoare de a învinge evoluþia
ciclicã a afacerilor.

În acelaºi fel, puteþi ajunge sã simpatizaþi pe cineva
dacã credeþi cã puteþi.

Puteþi descoperi soluþii la probleme personale dacã
credeþi cã puteþi.
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Puteþi gãsi o modalitate de a cumpãra acea casã
nouã, mai mare, dacã credeþi cã puteþi.

Credinþa elibereazã puterile creatoare. Neîncrederea
ne obligã sã punem frâne.

Credeþi, ºi veþi începe sã gândiþi — constructiv.

Mintea dumneavoastrã îºi va croi drum dacã o lãsaþi.
Acum mai bine de doi ani, un tânãr m-a rugat sã-l ajut
sã gãseascã o slujbã mai de viitor. Era angajat ca func-
þionar în departamentul de credit al unei companii de
comenzi prin poºtã ºi simþea cã nu poate avansa. Am
vorbit despre experienþa acumulatã ºi despre ceea ce
dorea sã facã. Dupã ce l-am cunoscut cât de cât, i-am
spus: „Te admir foarte mult pentru cã vrei sã accezi ie-
rarhic cãtre o slujbã mai bunã ºi mai multã responsabi-
litate. Dar ca sã obþii slujba pe care þi-o doreºti, în zilele
noastre trebuie sã fii licenþiat. Vãd cã ai absolvit trei
semestre. Îþi sugerez sã-þi termini facultatea. Dacã înveþi
vara, poþi sã-þi obþii diploma în doi ani. Apoi sunt sigur
cã te poþi angaja unde vrei, chiar în compania pentru
care vrei sã lucrezi.“

„Sunt conºtient“, mi-a rãspuns el, „cã anii de facul-
tate m-ar ajuta. Dar mi-e imposibil sã-i termin.“

„Imposibil? De ce?“ l-am întrebat.
„Mai întâi“, a început el, „am 24 de ani. În plus, soþia

mea ºi cu mine aºteptãm un copil în vreo douã luni.
Abia ne descurcãm cu salariul meu. N-aº avea timp sã
învãþ pentru cã trebuie sã muncesc în continuare. E pur
ºi simplu imposibil, asta-i tot.“

Tânãrul se convinsese fãrã putinþã de tãgadã cã nu
poate absolvi facultatea.

Atunci i-am spus: „Dacã într-adevãr crezi cã îþi este
imposibil sã termini facultatea, aºa va fi. Dar, în acelaºi
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fel, dacã vei crede cã te poþi întoarce la universitate, va
apãrea o soluþie.

Iatã ce-aº vrea sã faci. Hotãrãºte cã te vei întoarce la
ºcoalã. Fã în aºa fel încât acest gând sã îþi domine min-
tea. Apoi gândeºte-te, gândeºte-te intens cum sã poþi
învãþa ºi sã-þi ºi întreþii familia. Întoarce-te aici peste vreo
douã sãptãmâni ºi spune-mi ºi mie la ce te-ai gândit.“

Tânãrul meu prieten s-a întors dupã douã sãptãmâni.
„M-am gândit mult la ce mi-aþi spus“, a început el.

„M-am hotãrât cã trebuie sã-mi termin studiile. N-am
stabilit încã toate detaliile, dar o sã gãsesc eu o soluþie.“

ªi a gãsit.
A reuºit sã obþinã o bursã de la o asociaþie comer-

cialã care i-a sponsorizat instrucþia, cãrþile ºi toate cele-
lalte cheltuieli mãrunte. ªi-a rearanjat programul de
lucru ca sã poatã asista la cursuri. Entuziasmul sãu ºi
promisiunea unei vieþi mai bune a câºtigat sprijinul
integral al soþiei sale ºi, împreunã, au gãsit soluþii în
mod creator pentru a administra banii ºi timpul cu mai
multã eficienþã.

Luna trecutã ºi-a luat diploma într-o zi, iar a doua zi
dimineaþã ºi-a preluat slujba într-o corporaþie însem-
natã, urmând sã fie pregãtit pentru o poziþie de condu-
cere.

Dacã vrei, poþi.
Credeþi în împlinire. E regula esenþialã a gândirii crea-

toare. Iatã douã sugestii care vã pot ajuta sã vã cultivaþi
puterea creatoare prin intermediul credinþei:

1. Eliminaþi cuvântul imposibil din vocabularul gân-
dit sau vorbit de care vã folosiþi. Imposibil este un
cuvânt ce denotã eºecul. Gândul „E imposibil“, o
datã zãmislit, declanºeazã o reacþie în lanþ de alte
gânduri care dovedesc cã aveþi dreptate.
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2. Gândiþi-vã la ceva special pe care doriþi sã-l reali-
zaþi de multã vreme, dar aþi simþit cã nu sunteþi în
stare. Întocmiþi o listã de motive pentru care sun-
teþi în stare sã-l realizaþi. Mulþi dintre noi îºi su-
focã ºi îºi înfrâng dorinþele pur ºi simplu fiindcã
se concentreazã asupra motivelor pentru care nu
sunt capabili sã împlineascã ceva, când singurul
lucru asupra cãruia meritã sã ne concentrãm este
ceea ce putem face.

Am citit de curând un articol care spunea cã sunt
prea multe districte în majoritatea statelor. Articolul
evidenþia faptul cã majoritatea graniþelor fuseserã sta-
bilite cu zeci de ani în urmã, înainte de inventarea auto-
mobilului ºi pe când trãsurile trase de cai erau princi-
palul mijloc de locomoþie. Dar azi, în epoca maºinilor
rapide ºi a autostrãzilor moderne, nu existã nici un
motiv pentru care nu s-ar uni trei sau patru districte. Ar
reduce considerabil costul serviciilor duble, astfel încât
contribuabilii ar beneficia de un serviciu mai bun la un
preþ mai mic.

Cel care scrisese articolul spunea cã e convins cã e
autorul unei idei mãreþe, deci a întrebat 30 de oameni
pe stradã pentru a le înregistra reacþiile. Rezultatul:
nimeni n-a apreciat ideea, deºi le-ar oferi o guvernare
mai eficientã pe plan local, cu bani mai puþini.

Acesta este un exemplu de gândire tradiþionalistã.
Mintea gânditorului tradiþionalist este îngheþatã. El se
gândeºte: „Aºa au stat lucrurile vreme de o sutã de ani.
Deci, aºa trebuie sã meargã ºi de acum înainte ºi aºa tre-
buie sã rãmânã. De ce sã riscãm o schimbare?“

Oamenii „obiºnuiþi“ au urât dintotdeauna progre-
sul. Mulþi au protestat împotriva automobilului pe
motiv cã am fost meniþi sã mergem sau sã folosim cai.
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Aeroplanul li s-a pãrut multora o idee deplasatã. Omul
n-avea nici un „drept“ sã intre în spaþiul „rezervat“
pentru pãsãri. Mulþi adepþi ai „status-quo-ului“ insistã
încã asupra ideii cã omul n-are ce cãuta în spaþiu.

Un renumit expert în rachete a oferit undeva un rãs-
puns acestui tip de gândire. Doctorul von Braun a spus:
„Omul are ce cãuta oriunde vrea sã se ducã.“

Prin 1900, un director comercial a descoperit un prin-
cipiu „ºtiinþific“ al conducerii în domeniul sãu. A deve-
nit foarte cunoscut ºi a intrat chiar în manuale. Princi-
piul era urmãtorul: Existã o singurã metodã optimã de
a vinde un produs. Gãsiþi-o. Apoi aplicaþi-o mereu.

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

Opuneþi aceastã experienþã filozofiei lui Crawford
H. Greenewalt, preºedintele uneia dintre cele mai mari or-
ganizaþii de afaceri din þarã, E. I. Du Pont de Nemours.
În cadrul unui discurs þinut la Universitatea din
Columbia, domnul Greenewalt a spus: „…existã multe
modalitãþi de a face bine un lucru — numãrul lor este,
de fapt, egal cu cel al persoanelor cãrora le este încre-
dinþatã sarcina respectivã.“

Într-adevãr, nu existã rãspuns optim la o anumitã
problemã. Nu existã modalitate optimã de decorare a
unui apartament, peisaj sau peluzã, sau de a vinde
ceva, de a creºte un copil sau a gãti o fripturã. Existã tot
atâtea cãi câte minþi creatoare se pun pe treabã.

Gheaþa e stearpã. Dacã ne lãsãm minþile cuprinse de
îngheþul tradiþiei nu putem zãmisli idei noi. Faceþi cât
mai curând urmãtorul test. Propuneþi una dintre ideile
de mai jos cuiva ºi studiaþi-i comportamentul.
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1. Sistemul poºtal, monopolizat de mult de cãtre
stat, ar trebui sã fie privatizat.

2. Alegerile prezidenþiale ar trebui sã fie organizate
la doi sau ºase ani în loc de patru.

3. Orarul magazinelor ce vând marfã cu amãnuntul
ar trebui sã fie de la 13 la 20, în loc de 9–17,30.

4. Vârsta de pensionare ar trebui sã fie 70 de ani.
Nu ne intereseazã dacã aceste idei sunt sau nu valide

sau practice. Conteazã doar cum reacþioneazã persoana
respectivã la astfel de propuneri. Dacã râde când aude
ideea ºi nu se mai gândeºte la ea (ºi probabil cã 95 la
sutã aºa vor reacþiona) existã ºanse sã fie atinsã de par-
alizia tradiþiei. Dar un om din 20 va spune: „E o idee
interesantã; vorbeºte-mi despre ea“; acela posedã o minte
concentratã asupra creativitãþii.

Gândirea tradiþionalistã este inamicul Numãrul Unu
pentru persoana interesatã de un program personal ºi
creator de obþinere a succesului. Gândirea tradiþiona-
listã vã îngheaþã mintea, vã blocheazã progresul, vã
împiedicã din dezvoltarea puterii creatoare. Iatã trei
modalitãþi de a o combate:

1. Deveniþi receptiv la idei. Primiþi cu entuziasm
ideile noi. Distrugeþi gândurile respingãtoare:
„N-o sã meargã“, „Nu poate fi fãcut“, „N-are
rost“, „E prostesc“.
Un prieten al meu de mare succes care deþine o
poziþie de frunte într-o companie de asigurãri
mi-a spus: „N-am pretenþia cã sunt cel mai inteli-
gent din aceastã companie. Dar cred cã sunt cel
mai receptiv tip din domeniul asigurãrilor. Obiec-
tivul meu principal este sã absorb toate ideile
bune pe care le aud.“
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2. Fiþi un adept al experimentelor. Eliminaþi rutina.
Cunoaºteþi restaurante noi, cãrþi noi, teatre noi,
prieteni noi; mergeþi în fiecare zi pe un alt drum la
serviciu, schimbaþi-vã destinaþia de concediu în
fiecare an, faceþi ceva nou ºi diferit în acest sfârºit
de sãptãmânã.
Dacã sunteþi implicat în difuzare, deveniþi interesat
în producþie, contabilitate, finanþe ºi alte elemente
ale afacerii. Vã veþi lãrgi astfel orizontul, ºi vã veþi
pregãti pentru responsabilitãþi mai însemnate.

3. Fiþi adeptul progresului, nu al regresului. Eliminaþi
expresia „Aºa lucram la fostul meu loc de muncã,
deci aºa trebuie sã lucrãm ºi aici“, în favoarea aces-
teia: „Cum pot îmbunãtãþi ceea ce fãceam la vechiul
meu loc de muncã?“ Uitaþi de gândirea înapoiatã,
regresivã ºi adoptaþi-o pe cea avangardistã, propa-
gandistã. Faptul cã vã trezeaþi la 5:30 dimineaþa
când eraþi tânãr ca sã distribuiþi ziare sau sã mulgeþi
vaca nu înseamnã neapãrat cã e o idee bunã sã le
cereþi copiilor sã facã acelaºi lucru.

Închipuiþi-vã ce s-ar întâmpla cu Compania Ford
Motor dacã directorii ei ºi-ar permite sã gândeascã:
„Anul acesta am construit automobilul perfect. Mai
bine de-atât nu se poate. Deci, din acest moment decla-
rãm încheiatã orice activitate de inginerie experimen-
talã ºi proiectare.“ Pânã ºi corporaþia mamut Ford s-ar
nãrui rapid sub aceastã atitudine.

Oamenii ºi afacerile de succes se alimenteazã din
aceastã întrebare: „Cum pot sã-mi îmbunãtãþesc perfor-
manþele? Cum pot fi mai bun în ceea ce fac?“

În nici o activitate umanã, de la construcþia de
rachete pânã la creºterea copiilor, nu se poate atinge
perfecþiunea absolutã. Asta înseamnã cã existã mereu
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loc pentru îmbunãtãþire. Oamenii de succes ºtiu asta ºi
cautã întotdeauna sã facã mai bine. (Atenþie: un om de
succes nu întreabã niciodatã: „Pot oare sã lucrez mai
bine?“ El ºtie cã poate. Deci îºi formuleazã întrebarea
astfel: „Cum pot lucra mai bine?“)

Acum câteva luni, o fostã studentã de-a mea, ce
lucra de doar patru ani, ºi-a deschis al patrulea maga-
zin de articole de fierãrie. Era un succes extraordinar,
dacã luãm în consideraþie capitalul mic investit iniþial
de aceastã fatã, de doar 3500 $, competiþia din partea
altor magazine ºi perioada relativ scurtã de când in-
trase în afaceri.

I-am vizitat magazinul proaspãt deschis la puþinã
vreme dupã inaugurare ca s-o felicit pentru extraordi-
narul progres.

În manierã indirectã, am întrebat-o cum a fost în
stare sã obþinã un atât de mare succes cu primele trei
magazine ºi sã deschidã un al patrulea când majori-
tatea negustorilor trebuie sã lupte pentru succes cu un
singur magazin.

„Normal“, mi-a rãspuns ea, „normal cã am muncit
mult dar nu datorez cele patru magazine doar puþine-
lor ore de somn. Majoritatea oamenilor din domeniul
meu de afaceri muncesc mult. Atribui în primul rând
succesul meu «programului sãptãmânal de îmbunãtã-
þiri» pe care mi l-am conceput singurã.“

„Un program sãptãmânal de îmbunãtãþiri? Sunã
impresionant. Cum funcþioneazã?“ am întrebat-o.

„Ei bine, nu e deloc complicat“, a continuat ea, „e
doar un plan care mã ajutã sã îmi îmbunãtãþesc cali-
tatea muncii cu fiecare sãptãmânã care trece.

Ca sã-mi menþin gândirea pe drumul cel bun, mi-am
împãrþit atenþia în patru direcþii: clienþi, angajaþi, marfã
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ºi extindere. Pe tot parcursul sãptãmânii fac notiþe ºi
înregistrez ideile care mã ajutã sã fac o treabã mai bunã.

Apoi, în fiecare luni, stau patru ore ºi recapitulez
ideile pe care le-am notat, încercând sã aflu cum sã le
folosesc pe cele solide în afacere.

În aceste patru ore, mã strãduiesc sã privesc mai
atent ceea ce fac. Nu îmi doresc pur ºi simplu sã am mai
mulþi clienþi. În schimb, mã întreb: «Ce pot face ca sã
atrag mai mulþi clienþi? Cum pot obþine clienþi perma-
nenþi, fideli magazinului meu?»“

A continuat înºirându-mi numeroasele inovaþii mã-
runte care au oferit statutul de mare succes magazi-
nelor sale: felul cum ºi-a dispus marfa, tehnica de vân-
zare bazatã pe sugestie, care fãcea ca doi clienþi din trei
sã iasã din magazin cu marfã pe care nu plãnuiserã sã
o cumpere, planul de credite pe care l-a elaborat când
angajaþii ei au fãcut grevã, concursul pe care l-a pornit
ºi care a mãrit vânzãrile într-o perioadã de sezon mort.

„Mã întreb mereu «ce pot face ca sã îmbunãtãþesc
oferta mea de mãrfuri?» ºi îmi vin idei. Permiteþi-mi sã
menþionez un singur caz. Acum patru sãptãmâni, m-am
gândit cã ar trebui sã fac ceva ca sã atrag mai mulþi
tineri în magazin. M-am gândit: dacã aº comercializa
ceva ca sã atrag copiii în magazin, aº atrage ºi mai mulþi
pãrinþi. M-am tot frãmântat ºi mi-a venit urmãtoarea
idee: ce-ar fi sã comercializez jucãrii mici de carton pen-
tru copii în vârstã de la patru la opt ani? Funcþioneazã!
Jucãriile ocupã puþin loc ºi obþin un profit frumos. Dar,
ceea ce este mult mai important, intrã mai mulþi oa-
meni în magazin.

Credeþi-mã, a continuat ea, planul meu de îmbunã-
tãþire sãptãmânalã funcþioneazã. ªi asta, întrebân-
du-mã conºtiincios: «Cum pot lucra mai bine?», iar rãs-
punsurile vin de la sine. Rareori nu gãsesc luni seara un
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plan sau o tehnicã în stare sã îmbunãtãþeascã balanþa
de profit ºi pierderi.

ªi am mai învãþat ceva despre comerþul de succes,
ceva care cred cã ar trebui cunoscut de orice persoanã
care porneºte o afacere pe cont propriu.“

„Ce anume?“ am întrebat-o.
„Un lucru foarte simplu. Nu conteazã prea mult ce

ºtii la început. Conteazã ceea ce înveþi ºi foloseºti dupã
ce porneºti în noua activitate.“

Succesul important necesitã persoane care îºi sta-
bilesc mereu standarde mai înalte pentru ele însele ºi
pentru ceilalþi, persoane care cautã modalitãþi de a mãri
eficienþa ºi de a obþine mai multe produse la un cost
mai scãzut, de a face mai multe cu un efort mai mic.
Marele succes e rezervat celui ce se conduce dupã slo-
ganul „Pot-face-mai-bine“.

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

De ce sã nu transformãm progresul în cel mai im-
portant produs al nostru?

Filozofia de tip Pot-lucra-mai-bine face minuni.
Când vã întrebaþi „Cum pot lucra mai bine“?, deschi-
deþi rezervorul puterii dumneavoastrã creatoare ºi veþi
gãsi fãrã îndoialã modalitãþi de a lucra mai bine.

Iatã un exerciþiu pe care îl puteþi face zilnic ºi care vã
va ajuta sã descoperiþi ºi sã cultivaþi puterea atitudinii
de tip Pot-lucra-mai-bine.

În fiecare zi înainte de a începe lucrul, petreceþi zece
minute gândindu-vã: „Cum pot lucra mai bine azi?“
Întrebaþi-vã: „Ce pot face azi ca sã-mi încurajez anga-
jaþii?“ „Ce serviciu special pot aduce pentru clienþii
mei?“ „Cum pot creºte eficienþa personalului meu?“.
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Acest exerciþiu e simplu. Dar funcþioneazã. Încer-
caþi-l ºi veþi gãsi modalitãþi creatoare nelimitate pentru
a obþine un mai mare succes.

Cam de fiecare datã când soþia mea ºi cu mine ne
întâlnim cu un cuplu, conversaþia deviazã în direcþia
soþiilor care lucreazã. Doamna S. lucrase câþiva ani îna-
inte sã se cãsãtoreascã ºi îi plãcuse cu adevãrat.

„Dar acum“, spunea ea, „am doi copii elevi, o casã
de administrat, de gãtit pentru toatã lumea. Pur ºi sim-
plu nu am timp.“

Apoi, într-o duminicã seara, domnul ºi doamna S.
cu copiii au avut un accident de maºinã. Doamna S. ºi
copiii au scãpat doar cu rãni grave, dar domnul S. a
suferit o loviturã extrem de puternicã la coloanã care
l-a lãsat handicapat pe viaþã. Acum doamna S. nu avea
de ales, trebuia sã îºi ia o slujbã.

Când am revãzut-o, la câteva luni dupã accident, am
rãmas uluiþi sã vedem cât de bine îi merge ºi cum se
adaptase la noile responsabilitãþi.

„ªtiþi“, mi-a spus, „acum ºase luni nici nu visam cã
o sã pot sã am ºi grijã de casã ºi sã ºi lucrez cu normã
întreagã. Dar dupã accident, m-am decis cã trebuie
sã-mi gãsesc timp. Credeþi-mã, eficienþa mea a ajuns la
nivel maxim. Am descoperit multe lucruri pe care le
fãceam ºi nu trebuiau fãcute. Apoi mi-am dat seama cã
ºi copiii pot ºi vor sã mã ajute. Am gãsit zeci de modali-
tãþi sã economisesc timp, mai puþine drumuri la maga-
zine, mai puþin televizor, mai puþine telefoane, mai
puþine activitãþi care îmi mâncau vremea.“

Aceastã experienþã ne învaþã o lecþie valoroasã: Capa-
citatea este o stare de spirit. Cât putem face depinde de
cât credem cã putem face. Când credeþi cu tot sufletul
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cã puteþi face mai mult, mintea dumneavoastrã gân-
deºte creator ºi vã indicã pe ce cale s-o luaþi.

Un tânãr director de bancã mi-a relatat experienþa
lui personalã legatã de „capacitatea de muncã“.

„Unul dintre directorii noºtri de la bancã ºi-a dat
demisia ºi a plecat fãrã preaviz. În acest fel, departa-
mentul nostru a rãmas descoperit. Rãmânea un post
important liber, iar activitãþile legate de acest post nu
puteau fi amânate sau lãsate deoparte.

La o zi dupã demisie, am fost chemat de vicepre-
ºedintele departamentului. Mi-a explicat cã vorbise
deja cu alte douã persoane din grupul meu rugându-le
sã împartã între ele activitatea fostului angajat pânã
vom gãsi un înlocuitor. «Nici unul nu a refuzat cate-
goric», a spus vicepreºedintele, «dar toþi mi-au spus cã
sunt prinºi pânã peste cap cu propriile lor activitãþi pre-
sante. Mã întreb dacã ai putea prelua dumneata o par-
te din sarcinile suplimentare pentru o vreme?»

Pe toatã perioada carierei mele, am avut timp sã
învãþ cã nu trebuie niciodatã sã refuzãm o ofertã care
seamãnã cu o ocazie bunã. Deci, am fost de acord ºi am
promis cã mã voi strãdui cât pot sã mã descurc cu treaba
în plus ºi sã îmi îndeplinesc ºi îndatoririle prezente.
Vicepreºedintele s-a arãtat foarte mulþumit.

Am ieºit din biroul acela ºtiind cã îmi asumasem o
mare responsabilitate. Eram la fel de ocupat ca ºi
ceilalþi doi colegi de departament care nu acceptaserã
aceastã sarcinã suplimentarã. Dar eram hotãrât sã gã-
sesc o modalitate sã mã descurc cu amândouã slujbele.
Mi-am terminat lucrul în acea dupã-amiazã ºi, dupã
închiderea birourilor, am început sã mã gândesc cum
îmi pot spori eficienþa personalã. Am luat un creion ºi
am început sã scriu toate ideile care-mi treceau prin cap.
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ªi ºtiþi, am notat câteva idei chiar foarte bune: cum
ar fi un aranjament cu secretara mea pentru a canaliza
toate telefoanele de rutinã la o anumitã orã în fiecare zi,
toate apelurile care mã solicitau în afara biroului la o
alta, pentru a-mi reduce perioada obiºnuitã de confe-
rinþã de la 15 minute la 10, pentru a concentra toate dic-
tãrile într-un moment special în fiecare zi. Am desco-
perit ºi cã secretara mea putea — ºi chiar dorea — sã
preia o mulþime de detalii care mie îmi luau timp.

Deþineam slujba mea actualã de peste doi ani ºi, sin-
cer vorbind, am rãmas uimit sã descopãr câtã inefi-
cienþã lãsasem sã se strecoare în îndeplinirea ei.

Peste doar o sãptãmânã, dictam de douã ori mai
multe scrisori, rãspundeam la un numãr de apeluri mai
mare cu 50 la sutã, asistam la un numãr de întâlniri mai
mare cu acelaºi procent — ºi toate fãrã un efort sporit.

Au mai trecut vreo douã sãptãmâni. Am fost chemat
de vicepreºedinte. M-a felicitat pentru calitatea activi-
tãþii mele. A continuat spunând cã analizase dosarele
multor persoane din interiorul sau din afara bãncii, dar
nu gãsise încã omul potrivit. Apoi mi-a mãrturisit cã
discutase deja cu membrii comitetului executiv al bãncii,
iar ei îl autorizaserã sã combine cele douã slujbe, sã mi
le încredinþeze mie pe amândouã ºi sã-mi ofere un
salariu considerabil mai mare.

Mi-am dovedit mie însumi cã pot face exact ceea ce
cred cã sunt în stare sã fac.“

Capacitatea este într-adevãr o stare de spirit.
Se pare cã în fiecare zi se întâmplã astfel de lucruri

în caruselul ameþitor al afacerilor. ªeful cheamã un
angajat ºi îi spune cã trebuie sã preia o sarcinã în plus.
Apoi îi spune: „ªtiu cã ai multã treabã, dar te poþi
ocupa ºi de asta?“ Prea des angajatul îi rãspunde: „Îmi

132 PUTEREA MAGICÃ A GÂNDULUI



pare groaznic de rãu, dar sunt prea ocupat acum. Aº
vrea sã mã ocup ºi de asta, dar n-am o clipã liberã.“

În condiþiile date, ºeful nu îºi sancþioneazã anga-
jatul, cãci e vorba de „muncã suplimentarã“, ca sã
spunem aºa. Dar el ºtie cã cineva trebuie sã se ocupe de
aceastã activitate ºi va cãuta în continuare pânã va gãsi
un angajat care e la fel de ocupat ca toþi ceilalþi, dar
simte cã poate duce mai mult. Acesta este tipul de
angajat care va fi promovat.

În afaceri, acasã, în societate, combinaþia de succes
este faceþi mai bine ceea ce faceþi (îmbunãtãþiþi calitatea
muncii) ºi faceþi mai mult din ceea ce faceþi (mãriþi canti-
tatea muncii).

V-aþi convins cã renteazã sã lucraþi mai mult ºi mai bine?
Atunci experimentaþi cei doi paºi ai urmãtoarei proceduri:

1. Acceptaþi cu entuziasm ocazia de a face mai mult.
Fiþi mãgulit dacã vi se cere sã vã asumaþi încã o respon-
sabilitate. Acceptând mai multã responsabilitate la ser-
viciu, veþi ieºi în evidenþã ºi vã veþi demonstra valoarea
realã. Acceptaþi dacã vã roagã vecinii sã-i reprezentaþi
într-o problemã civicã. Vã ajutã sã deveniþi un condu-
cãtor în comunitatea dumneavoastrã.

2. Apoi, concentraþi-vã asupra întrebãrii „Cum pot
lucra mai mult?“. Rãspunsurile creatoare vor sosi. Unele
dintre acestea ar putea fi o mai bunã planificare ºi orga-
nizare a muncii dumneavoastrã actuale sau identifi-
carea unor scurtãturi inteligente în activitãþile dumnea-
voastrã de rutinã, sau poate inspiraþia de a renunþa în
totalitate la activitãþi secundare. Dar, permiteþi-mi sã
repet, soluþia ce vã va ajuta sã lucraþi mai mult va apãrea.

Strategia mea personalã constã în acceptarea oarbã a
urmãtorei judecãþi: Dacã vreþi sã vã asiguraþi cã o anu-
mitã activitate va fi îndeplinitã, lãsaþi-o în seama unui
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om ocupat. Refuz sã lucrez la proiecte importante cu
oameni care au mult timp liber. Am învãþat dintr-o
experienþã dureroasã ºi costisitoare cã persoana ce dis-
pune de mult timp liber este un partener de lucru com-
plet ineficient.

Toþi oamenii competenþi ºi de succes pe care îi cunosc
sunt ocupaþi. Când demarez ceva, orice proiect, alãturi
de ei, ºtiu cã va fi îndeplinit cu bine.

Am învãþat în zeci de ocazii cã pot conta pe seriozi-
tatea unui om ocupat. Dar cei ce „au tot timpul din
lume“ la dispoziþie m-au dezamãgit adeseori.

Directorii progresiºti din lumea afacerilor se întreabã:
„Ce putem face spre a îmbunãtãþi randamentul activi-
tãþii prestate?“ De ce sã nu ne întrebãm ºi noi: „Ce
putem face ca sã ne îmbunãtãþim propriul randament?“
Mintea noastrã va zãmisli soluþii creatoare.

Am descoperit ceva dupã sute de interviuri cu oa-
meni din toate clasele sociale: cu cât persoana respectivã
e mai importantã, cu atât e mai dispusã sã vã încurajeze
pe dumneavoastrã sã vorbiþi; cu cât e mai nesemnifica-
tivã, cu atât simte nevoia sã vã þinã o predicã.

Oamenii însemnaþi monopolizeazã ascultarea.
Oamenii neînsemnaþi monopolizeazã discuþia.
Reþineþi, de asemenea: conducãtorii de prim rang

din toate domeniile îºi ocupã mult mai mult timp ce-
rând sfaturi decât dându-le. Înainte ca un ºef sã ia o
hotãrâre întreabã: „Ce crezi despre asta?“, „Tu ce mã
sfãtuieºti?“, „Ce-ai face tu dacã ai fi în locul meu?“,
„Cum þi se pare?“.

Gândiþi-vã la urmãtorul lucru: un conducãtor este o
maºinãrie umanã de luat hotãrâri. ªi, ca sã fabricãm
orice, ne trebuie materie primã. În elaborarea deciziilor
creatoare, materia primã este reprezentatã de ideile ºi
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sugestiile ce vin din partea celorlalþi. Nu vã puteþi
aºtepta, desigur, ca ceilalþi sã vã ofere soluþii pe tavã.
Nu acesta este motivul esenþial pentru care întrebaþi ºi
ascultaþi. Ideile celorlalþi vã inspirã pentru propriile
dumneavoastrã idei, deci mintea dumneavoastrã este
creatoare.

Am participat de curând, în calitate de instructor de
personal, la un seminar de pregãtire a directorilor. Se-
minarul era compus din 12 ºedinþe. Unul dintre ele-
mentele de interes al fiecãrei întâlniri era o discuþie de
15 minute susþinutã de unul dintre directori pe tema
„Cum mi-am rezolvat cea mai presantã problemã de
conducere“.

La al nouãlea seminar, directorul cãruia îi venise
rândul, vicepreºedintele unei companii importante de
prelucrare a laptelui, a fãcut altceva; în loc sã ne spunã
cum ºi-a rezolvat problema, ºi-a anunþat subiectul cu
titlul: „Am nevoie de sprijin ca sã rezolv cea mai pre-
santã problemã de conducere cu care m-am confruntat
vreodatã.“ ªi-a expus problema rapid ºi a cerut idei de
la membrii grupului în scopul rezolvãrii ei. Pentru a se
asigura cã a consemnat toate ideile sugerate, ºi-a adus
un stenograf în camerã ca sã noteze tot ce se discutã.

Am stat de vorbã mai târziu cu acest om ºi l-am
felicitat pentru abordarea sa unicã. Replica lui a fost:
„În acest grup sunt mulþi oameni inteligenþi. Mi-am dat
seama cã e o ocazie sã adun câteva idei. Se poate prea
bine ca vreo idee a cuiva sã-mi ofere indiciul de care am
nevoie ca sã rezolv problema.“

Remarcaþi: acest director ºi-a expus problema, apoi a
ascultat. Acþionând astfel, el ºi-a adunat niºte materie
primã pentru elaborarea unei hotãrâri ºi, în plus, cei-
lalþi directori din public au savurat discuþia, cãci le-a
dat posibilitatea sã intervinã.
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Afacerile de succes investesc sume uriaºe în sonda-
rea pieþei. Întreabã consumatorii care este gustul, cali-
tatea, mãrimea ºi aspectul unui produs. Ascultându-i,
le vin idei clare pentru a face produsul mai comercial.
Capãtã sugestii cu privire la ce sã le spunã consumato-
rilor despre produs în clipul publicitar. Procedeul de a
scoate în vânzare produse de succes este urmãtorul:
strângeþi cât de multe pãreri se poate, ascultaþi-i pe
viitorii cumpãrãtori ai produsului, apoi gândiþi pro-
iectarea ºi publicitatea acestuia, cu scopul de a-i mul-
þumi pe ceilalþi.

Am vãzut recent într-un birou o pancartã pe care scria:
„Pentru a-i vinde lui John Brown ceea ce cumpãrã John
Brown, trebuie sã vedeþi lucrurile prin ochii lui John
Brown.“ ªi ce cale mai bunã sã dobândiþi viziunea lui
decât sã-l întrebaþi ºi sã-l ascultaþi în ceea ce are de spus?

Urechile dumneavoastrã sunt dispozitive de captare.
Ele furnizeazã minþii dumneavoastrã materia primã
care poate fi transformatã în putere creatoare. Dacã
vorbim, nu învãþãm nimic. Dar ceea ce putem învãþa
întrebând ºi ascultând e nelimitat.

Încercaþi acest program în trei etape care vã con-
solideazã creativitatea prin intermediul întrebãrilor ºi
ascultãrii.

1. Încurajaþi-i pe ceilalþi sã vorbeascã fie în dialoguri
personale, fie în întâlniri în grup, atrageþi oamenii
cu solicitãri minore precum „Povestiþi-mi despre
experienþa dumneavoastrã…“ sau „Ce credeþi cã e
de fãcut cu…?“ sau „Care credeþi cã este ideea
principalã?“ Dacã îi încurajaþi pe ceilalþi sã vor-
beascã, obþineþi o dublã victorie: mintea dumnea-
voastrã absoarbe materia primã pe care o puteþi
folosi în scopul elaborãrii gândurilor creatoare,
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dar ºi pentru a câºtiga prieteni. Nu existã cale mai
sigurã de a-i face pe ceilalþi sã vã placã decât sã-i
încurajaþi sã vorbeascã cu dumneavoastrã.

2. Verificaþi-vã propriile idei prin întrebãri. Lãsaþi-i
pe ceilalþi sã vã ajute sã vã ºlefuiþi ºi sã vã lus-
truiþi ideile. Folosiþi abordarea de tip ce-credeþi-
despre-asta. Nu fiþi dogmatic. Nu enunþaþi o idee
nouã ca ºi cum aþi înfãþiºa-o pe o tavã auritã. Mai
întâi, faceþi o muncã individualã de cercetare. Vedeþi
cum reacþioneazã asociaþii dumneavoastrã. Dacã
acþionaþi astfel, veþi obþine în final o idee mai bunã.

3. Concentraþi-vã asupra a ceea ce spune celãlalt. As-
cultarea înseamnã mai mult decât sã vã þineþi gura
închisã. Când ascultaþi, vã lãsaþi mintea pãtrunsã
de cuvintele rostite. Prea adeseori oamenii pretind
cã ascultã când, de fapt, nu ascultã deloc. Aºteaptã
numai ca celãlalt sã facã o pauzã ca sã poatã lua
cuvântul. Concentraþi-vã asupra lucrurilor spuse
de cel ce vorbeºte. Evaluaþi-le. Astfel vã adunaþi
hrana minþii.

Din ce în ce mai multe universitãþi prestigioase orga-
nizeazã programe avansate de instruire în munca de
conducere  pentru directorii marcanþi din domeniul
afacerilor. Dupã cum spun sponsorii, marele beneficiu
al acestor programe nu este cã directorii preiau formule
pe tavã cu care îºi pot îndeplini îndatoririle cu mai
multã eficienþã. Cel mai mult ei profitã de pe urma oca-
ziei de a schimba ºi a discuta idei noi. Multe dintre
aceste programe le cer directorilor sã locuiascã împre-
unã în camere studenþeºti, încurajând astfel discuþiile
libere. Într-un cuvânt, directorii beneficiazã cel mai mult
de stimularea pe care o primesc.
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Anul trecut, am susþinut douã conferinþe în Atlanta,
la un curs de o sãptãmânã pentru directorii comerciali,
sponsorizat de Asociaþia Naþionalã a Directorilor Co-
merciali. Dupã doar câteva sãptãmâni, m-am întâlnit
cu un prieten comis-voiajor care lucra pentru unul din-
tre directorii comerciali care participase la cursuri.

„Voi, cei de la curs, aþi reuºit fãrã îndoialã sã oferiþi
directorilor un ajutor important în scopul unei mai
bune conduceri a companiei“, mi-a spus tânãrul meu
prieten. Curios, l-am întrebat ce anume schimbãri
remarcase. Mi-a enumerat o serie întreagã de lucruri —
o revizuire a planului de compensaþii, întruniri comer-
ciale de douã ori în loc de o datã pe lunã, legitimaþii noi
ºi articole de papetãrie pentru afaceri, o schimbare în
domeniul vânzãrilor — nimic din toate acestea nefiind
menþionat expres în programul de instruire. Directorul
comercial nu cumpãrase tehnici la conservã. În schimb,
achiziþionase ceva cu mult mai valoros, stimulul de a
obþine idei ce servesc direct propriei sale organizaþii.

Un tânãr contabil ce lucra pentru un fabricant de
vopsea mi-a povestit o aventurã ce i-a adus mult succes
ºi care i-a ajutat ºi pe ceilalþi sã obþinã idei însemnate.

„Nu m-au interesat niciodatã prea mult proprietãþile
imobiliare“, mi-a spus el. „Sunt contabil profesionist de
câþiva ani ºi mã intereseazã mult profesia mea. Într-o zi,
un prieten agent de vânzãri-cumpãrãri de astfel de pro-
prietãþi m-a invitat la un prânz organizat de unul din-
tre grupurile de agenþi comerciali din oraº.

În acea zi, cel ce urma sã ia cuvântul era un om mai
în vârstã care fusese pãrtaº la creºterea oraºului. Su-
biectul tratat de el se numea «Urmãtorii douãzeci de
ani». A prezis cã metropola va cuprinde ºi terenul de
fermã de la periferie. A mai prezis cã 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 industriaºul sã aibã o piscinã, cai, o
grãdinã ºi alte hobby-uri care necesitã spaþiu.

Discursul acestui om m-a stimulat cu adevãrat. Tot
ce a descris el era exact ceea ce îmi doream eu. În urmã-
toarele câteva zile mi-am întrebat câþiva prieteni ce ar
crede dacã într-o zi s-ar vedea în posesia unei proprie-
tãþi cu o suprafaþã de 5 acri. De la toþi cei cu care am
vorbit am obþinut aceeaºi reacþie: «Mi-ar plãcea enorm
de mult.»

M-am gândit în continuare, încercând sã gãsesc o
soluþie de a obþine profit de pe seama acestei idei. Apoi,
într-o zi, în drum spre serviciu, am gãsit deodatã rãs-
punsul. De ce n-aº cumpãra o fermã ca s-o împart pe
urmã în proprietãþi mai mici? M-am gândit cã terenul
ar renta mai mult în pãrþi mai mici decât întreg.

La vreo 35 de kilometri de centrul oraºului, am gãsit
o fermã cu suprafaþa de 50 de acri la preþul de 8 500 $.
Am cumpãrat-o, achitând prima ratã de o treime din
bani ºi aranjând o ipotecã pentru restul plãþii cu fostul
proprietar.

Apoi, acolo unde nu erau copaci am plantat puieþi
de pin. Am fãcut asta pentru cã un agent imobiliar care
simte cã are un cuvânt de spus mi-a mãrturisit: «În
zilele noastre, oamenii vor copaci, mulþi copaci!»

Am vrut ca eventualii mei cumpãrãtori sã-ºi vadã
proprietatea împãduritã în câþiva ani cu pini falnici.

Apoi am angajat un topograf sã împartã cei 50 de
acri în terenuri de 10 acri.

Eram gata sã încep vânzarea. Am luat adresele mul-
tor directori tineri din oraº ºi am început o campanie de
expediere directã la scarã redusã. Am evidenþiat cum,
pentru doar 3 000 $, preþul unui teren mic în oraº, ºi-ar
putea cumpãra o moºie. Am descris ºi potenþialul de
recreere ºi viaþã împlinitã acolo.
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În ºase sãptãmâni, lucrând doar seara ºi la sfârºit de
sãptãmânã, am vândut toate cele 10 terenuri. Venitul
total, 30 000 $. Costurile integrale, inclusiv terenul, publi-
citatea, supravegherea ºi cheltuielile legale: 10 400 $.
Profit: 19 600 $.

Am scos un profit bun pentru cã am acceptat ideile
altor oameni inteligenþi. Dacã n-aº fi acceptat invitaþia
la acel prânz cu un grup de oameni complet strãini de
interesele mele profesionale, n-aº fi putut zãmisli acest
plan de succes care mi-a adus profit.

Existã multe modalitãþi de a ne stimula mintea, dar
iatã douã dintre ele pe care le puteþi integra în stilul
dumneavoastrã de viaþã.

Mai întâi, integraþi-vã ºi mergeþi la întâlniri regulate
cu cel puþin o categorie profesionalã care vã stimuleazã
în zona dumneavoastrã de activitate. Þineþi-vã pe
aproape de cei al cãror scop în viaþã este succesul ºi
învãþaþi de la ei. Aud foarte adesea cuvintele „Azi am
auzit o idee grozavã la întâlnirea…“, sau „În întâlnirea
de ieri am început sã mã gândesc…“. Reþineþi, o minte
care se hrãneºte doar cu propriile gânduri este adeseori
subnutritã, slãbeºte ºi devine incapabilã de o gândire
progresistã ºi creatoare. Stimularea din alte direcþii este
o hranã excelentã a minþii.

În al doilea rând, integraþi-vã ºi participaþi la întâl-
nirile cel puþin ale unui grup care nu face parte din aria
dumneavoastrã profesionalã. Dacã vã veþi asocia cu
oameni de alte meserii, veþi avea un orizont de gândire
mai larg ºi o perspectivã mai amplã. V-ar surprinde sã
aflaþi în ce mãsurã vã stimuleazã gândirea legatã de
slujbã un contact regulat cu persoane care nu se ocupã
de aceleaºi activitãþi.

Ideile sunt roadele gândirii dumneavoastrã. Dar ele
trebuie îmblânzite ºi puse la treabã pentru a profita de
pe urma valorii lor.
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În fiecare an, un stejar produce suficiente ghinde
pentru a popula o pãdure de mãrime medie. Totuºi, din-
tre toate aceste seminþe, poate doar una sau douã vor
creºte ºi vor deveni stejari. Veveriþele distrug majori-
tatea ghindelor, iar pãmântul uscat de sub copac nu dã
seminþelor rãmase mari ºanse de a începe o viaþã nouã.

La fel se întâmplã ºi cu ideile. Foarte puþine dintre
ele dau roade. Ideile sunt foarte perisabile. Dacã nu
suntem atenþi, veveriþele (oamenii cu gânduri negative)
vor distruge majoritatea lor. Ideile necesitã o îngrijire
specialã de la naºtere pânã când devin modalitãþi prac-
tice de îmbunãtãþire a lucrurilor. Folosiþi aceste trei mo-
dalitãþi pentru a vã domina ºi a vã cultiva ideile:

1. Nu lãsaþi ideile sã vã scape printre degete. Scrieþi-le.
În fiecare zi se nasc o mulþime de idei bune doar
ca sã moarã în câteva clipe pur ºi simplu pentru cã
nu au fost scrise. Memoria nu este un ajutor de
nãdejde când vine vorba de pãstrarea ºi protejarea
ideilor. Purtaþi cu dumneavoastrã un bloc-notes
sau niºte fiºe. Când vã vine o idee, notaþi-o. Am
un prieten care cãlãtoreºte mult; poartã cu el un
carneþel astfel încât sã poatã scrie orice idee în
clipa în care îi trece prin cap. Oamenii cu minþi
fertile, creatoare ºtiu cã o idee bunã poate apãrea
în orice moment, oriunde. Nu lãsaþi sã vã scape
ideile; veþi distruge fructele gândirii dumneavoas-
trã. Notaþi-le.

2. Apoi, recapitulaþi-vã ideile. Înregistraþi aceste idei
într-un dosar activ. Dosarul poate fi un birou ele-
gant sau un sertar, dar ºi o cutie de pantofi va fi la
fel de bunã. Întocmiþi un dosar ºi apoi inspectaþi-vã
depozitul cu regularitate. S-ar putea ca revizuin-
du-vã ideile sã gãsiþi motive solide pentru care
unele sunt complet lipsite de valoare. Daþi-le deo-
parte. Dar atâta vreme cât ideea promite ceva,
pãstraþi-o.
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3. Cultivaþi-vã ºi fertilizaþi-vã ideea. Acum lãsaþi-vã
ideea sã creascã. Gândiþi-vã. Puneþi-o în relaþie cu
alte idei înrudite. Citiþi orice puteþi gãsi care sã fie
în vreun fel înrudit cu ideea dumneavoastrã. In-
vestigaþi toate punctele de vedere. Apoi, când
vine vremea, folosiþi-o în beneficiul dumneavoas-
trã, al slujbei, al viitorului dumneavoastrã.

Când unui arhitect îi vine o idee pentru o clãdire
nouã, face mai întâi un proiect. Când o persoanã creativã
din domeniul publicitar are o idee nouã pentru un clip
de televiziune, o pune sub formã de schiþã de acþiune, un
fel de benzi desenate care sugereazã faza finalã a ideii.
Scriitorii cu idei pregãtesc o schiþã preliminarã.

Reþineþi: Formulaþi-vã ideea pe hârtie. Pentru asta,
aveþi douã motive excelente. Când ideea se contureazã,
o puteþi literalmente privi, îi puteþi vedea fisurile ºi
puteþi vedea de ce are nevoie ca s-o ºlefuiþi în formã
definitivã. Apoi, ideile trebuie „vândute“ cuiva: clien-
þilor, angajaþilor, ºefului, prietenilor, colegilor de club,
investitorilor. Cineva trebuie sã vã „cumpere“ ideea;
altfel, e lipsitã de valoare.

Într-o varã, am fost contactat de doi vânzãtori de
asigurãri pe viaþã. Amândoi doreau sã lucreze la pro-
gramul meu de asigurãri. Amândoi au promis sã se
întoarcã cu un plan pentru a face toate schimbãrile nece-
sare. Primul agent mi-a oferit doar o prezentare oralã.
Mi-a spus totul în cuvintele de care aveam nevoie. Dar,
în curând, m-am simþit derutat. A pomenit de taxe, de
opþiuni, de securitate socialã, de toate detaliile tehnice
ale programului de asigurare. Sincer sã fiu, m-a pierdut
undeva pe drum ºi a trebuit sã-l refuz.

Al doilea agent a folosit o abordare diferitã. Îºi re-
dactase sugestiile sub formã de tabele. Toate detaliile
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au fost consemnate sub formã de diagramã. I-am înþe-
les propunerile uºor ºi repede pentru cã le-am putut
vizualiza.

Hotãrâþi-vã sã vã formulaþi ideile într-o formã co-
mercialã. O idee redatã sub formã de imagine sau dia-
gramã are mult mai multã putere de vânzare decât
dacã ar fi prezentatã doar în formã oralã.
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ÎN CONCLUZIE, FOLOSIÞI ACESTE INSTRU-
MENTE ªI GÂNDIÞI CREATOR

1Credeþi în capacitatea dumneavoastrã de a realiza ceva.
Când credeþi cã puteþi face ceva mintea dumneavoas-
trã va gãsi soluþii. Crezând într-o soluþie, pregãtiþi
calea cãtre aplicarea ei.

2Nu lãsaþi ca tradiþia sã vã paralizeze mintea. Fiþi re-
ceptiv la idei noi. Experimentaþi. Încercaþi abordãri
noi. Credeþi în progres în tot ceea ce faceþi.

3Întrebaþi-vã zilnic: „Cum pot lucra mai bine?“. Auto-
perfecþionarea nu are limite. Când vã puneþi întreba-
rea „Cum pot lucra mai bine?“, se vor ivi rãspunsuri
solide. Încercaþi ºi veþi vedea.

4Întrebaþi-vã: „Cum pot face mai mult?“ Capacitatea
este o stare de spirit. Dacã vã puneþi aceastã întrebare,
declanºaþi în mintea dumneavoastrã mecanisme de a
descoperi scurtãturi inteligente. Combinaþia de succes
în afaceri este: Faceþi ceea ce ºtiþi sã faceþi mai bine
(îmbunãtãþiþi calitatea muncii prestate) ºi Faceþi mai
mult din ceea ce faceþi mai bine (mãriþi cantitatea
muncii prestate).

5Exersaþi întrebãrile ºi ascultarea. Întrebaþi ºi ascultaþi
ºi veþi obþine materia primã ce vã va conduce cãtre
hotãrâri solide. Reþineþi: oamenii importanþi monopo-
lizeazã ascultarea; oamenii neînsemnaþi monopoli-
zeazã discuþia.
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6Lãrgiþi-vã orizontul de gândire. Autostimulaþi-vã.
Asociaþi-vã cu oameni care vã pot ajuta sã vã vinã idei
noi, noi modalitãþi de a face ceva. Înconjuraþi-vã de
oameni cu interese profesionale ºi sociale diferite.



6
Sunteþi ceea ce credeþi

dumneavoastrã cã sunteþi

E evident. O mare parte din comportamentul uman
este deconcertant. V-aþi întrebat vreodatã de ce un vân-
zãtor îºi întâmpinã un cumpãrãtor cu un grãbit: „Da,
domnule, vã pot fi de folos cu ceva?“ ºi pe altul îl
ignorã complet? Sau de ce un bãrbat deschide mereu
uºa unei femei, dar niciodatã alteia? Sau de ce un anga-
jat îndeplineºte bucuros instrucþiunile unui ºef, dar
mormãie prosteºte când altul îl pune sã facã ceva? Sau
de ce suntem mai atenþi la ce spune o anumitã per-
soanã, dar nu o alta?

Priviþi în jur. Veþi vedea persoane cãrora li se aplicã
tratamentul „Ei, bãiete!“ sau „Salut, amice!“, în vreme
ce altora li se rãspunde cu un sincer ºi important „Da,
sã trãiþi!“ Fiþi atenþi. Veþi remarca faptul cã unii impun
încredere, loialitate ºi admiraþie, iar alþii nu.

Fiþi ºi mai atenþi, ºi veþi mai remarca ºi cã persoanele
care sunt tratate cu mai mult respect au ºi mai mult suc-
ces.

Cum se poate explica acest lucru? Totul se poate
concentra într-un singur cuvânt: gândirea. Gândirea aduce
reala diferenþã. Cei din jur vãd în noi ceea ce vedem noi
înºine în propria persoanã. Suntem trataþi aºa cum cre-
dem cã meritãm.



Gândirea este într-adevãr sursa de diferenþã. Cel care
se crede inferior, indiferent de calificarea sa, este infe-
rior. Gândirea este responsabilã de acþiuni. Dacã cineva
se simte inferior, se va comporta ca atare ºi nici o spo-
ialã, nici o cacialma nu va ascunde acest sentiment
esenþial multã vreme. Cel care se simte neînsemnat de-
vine neînsemnat.

Pe de altã parte, cel care se crede în stare sã ia lucru-
rile în propriile mâini va fi capabil sã le rezolve.

Ca sã ne simþim importanþi, trebuie sã credem cã sun-
tem importanþi, sã credem asta cu tot sufletul. Iatã meca-
nismul logic:

Modul în care gândiþi vã determinã comportamentul.
La rândul sãu, de acest comportament depinde:

Cum vã vor trata ceilalþi.

Asemenea altor faze din programul dumneavoastrã
personal de obþinere a succesului, câºtigarea respectu-
lui este un pas extraordinar de simplu. ªi, cu cât vã
respectaþi mai mult, cu atât veþi fi mai respectat. Testaþi
acest principiu. Îl respectaþi mult pe individul de pe
Skid Row? Bineînþeles cã nu. De ce? Pentru cã bietul de
el nu se respectã pe sine însuºi. Se lasã sã piarã din lipsã
de respect de sine.

Respectul de sine se vede în tot ceea ce facem. Sã ne
concentrãm acum asupra câtorva dintre cãile specifice
de a ne spori respectul de sine ºi, în consecinþã, de a fi
mai respectaþi de ceilalþi.

Arãtaþi important — vã ajutã sã vã gândiþi la lucruri im-
portante. Regulã: Reþineþi cã aspectul exterior „vor-
beºte“. Asiguraþi-vã cã spune lucruri pozitive despre
dumneavoastrã. Nu plecaþi niciodatã de acasã fãrã sã
vã asiguraþi cã arãtaþi exact aºa cum doriþi sã fiþi.
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Unul dintre cele mai frumoase cliºee publicitare pe
care le-am vãzut vreodatã sunã astfel: „Îmbrãcaþi-vã
corect. Nu vã puteþi permite sã n-o faceþi.“ Este spon-
sorizat de Institutul American de Vestimentaþie pentru
Bãrbaþi ºi copii. Acest slogan meritã sã fie înrãmat în
toate birourile, sãlile de conferinþe, dormitoarele, can-
celariile ºi clasele din America. Un poliþist se confe-
seazã într-un articol publicitar. El spune:

De obicei îþi dai seama cã un puºti e vagabond dupã felul
în care aratã. Bineînþeles cã nu e prea corect, dar aºa se
întâmplã: în zilele noastre, oamenii judecã un tânãr dupã
felul în care e îmbrãcat. ªi, de îndatã ce un tânãr a fost
etichetat, e greu sã îºi mai schimbe cineva pãrerea despre
el. Uitaþi-vã la fiul dumneavoastrã. Priviþi-l prin ochii
profesorului sãu sau al vecinilor. Ar putea ei sã-ºi facã o
pãrere greºitã dupã felul în care se îmbracã? Sunteþi siguri
cã aratã bine, cã se îmbracã corect oriunde se duce?

Desigur cã acest articol se referã în primul rând la
copii. Dar poate fi aplicat ºi la adulþi. În propoziþia care
începe cu Priviþi-l, înlocuiþi pe el cu dumneavoastrã, sãu
cu al dumneavoastrã, profesorului cu ºefului, vecinilor cu
asociaþilor ºi recitiþi propoziþia. Priviþi-vã prin ochii ºefu-
lui dumneavoastrã sau ai asociaþilor.

Costã atât de puþin sã fiþi exacþi. Luaþi sloganul în
sensul sãu literal. Interpretaþi-l în urmãtorul sens: Îm-
brãcaþi-vã cum trebuie; e întotdeauna profitabil. Reþi-
neþi: arãtaþi important pentru cã vã ajutã sã vã gândiþi
la lucruri importante.

Folosiþi vestimentaþia ca pe un instrument care vã va
binedispune, vã va reda încrederea în dumneavoastrã.
Un fost profesor de psihologie de-al meu dãdea urmã-
torul sfat studenþilor sãi în ultima clipã dinaintea exa-
menelor de an: „Îmbrãcaþi-vã elegant pentru aceastã oca-
zie importantã. Cumpãraþi-vã o cravatã nouã. Cãlcaþi-vã
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costumul. Lustruiþi-vã pantofii. Puneþi-vã la punct în-
fãþiºarea, cãci asta vã va ajuta sã vã puneþi la punct gân-
durile.“

Profesorul îºi cunoaºte metoda psihologicã perfect.
Nu face nici o greºealã. Comportarea dumneavoastrã
în plan fizic vã afecteazã starea interioarã. Felul cum
arãtaþi afecteazã modul în care gândiþi ºi simþiþi.

Mi s-a spus cã toþi bãieþii trec prin „faza pãlãriei“.
Adicã folosesc pãlãrii ca sã semene mai mult cu per-
soana sau personajul pe care ºi l-au ales ca ideal. Îmi
voi aminti mereu de o întâmplare, apropo de asta, pe
care am trãit-o alãturi de propriul meu fiu, Davey. Într-o
zi, mi-a spus cã þine morþiº sã semene cu Cãlãreþul Sin-
guratic, dar nu avea o pãlãrie potrivitã.

Am încercat sã-l conving sã o înlocuiascã. Reacþia lui
a fost: „Dar, tatã, nu pot gândi asemenea Cãlãreþului
Singuratic dacã nu am o pãlãrie ca a lui.“

În cele din urmã, am cedat ºi i-am cumpãrat pãlãria
pe care ºi-o dorea. Evident, mulþumitã pãlãriei, era o
copie fidelã a Cãlãreþului Singuratic.

Acea întâmplare îmi revine mereu în minte pentru
cã este o dovadã perfectã a efectului pe care îl are
înfãþiºarea asupra gândirii. Oricine a fãcut armata ºtie
cã un soldat simte ºi gândeºte ca un soldat când poartã
uniformã. O femeie e mai dispusã sã meargã la o petre-
cere când poartã o rochie adecvatã. Un comis-voiajor
mi-a explicat astfel ceea ce crede: „Nu mã pot simþi
prosper — ºi dacã vreau sã închei vânzãri importante
trebuie sã mã simt astfel — cu excepþia cazului în care
ºtiu cã ºi arãt astfel.“

Felul în care arãtaþi vã spune ceva; dar vorbeºte ºi
altora. Îi ajutã pe ceilalþi sã-ºi formeze o pãrere despre
dumneavoastrã. Teoretic, e plãcut sã auziþi cã oamenii
ar trebui sã se ghideze dupã intelectul cuiva ºi nu dupã
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hainele lui. Dar nu vã lãsaþi înºelat. Oamenii vã vor
evalua întotdeauna dupã criteriul înfãþiºãrii. Înfãþiºarea
dumneavoastrã este primul criteriu de evaluare pe care
îl au ceilalþi oameni. Iar prima impresie dãinuie, indife-
rent de perioada pe care o necesitã pentru a se forma.

Am observat într-o zi într-un magazin universal o
tonetã de struguri fãrã sâmburi care costau 15 cenþi
jumãtatea de kilogram. Alãturi erau niºte struguri care
mie mi se pãreau identici, de data aceasta ambalaþi în
pungi de plastic, care costau 35 de cenþi kilogramul.

L-am întrebat pe tânãrul vânzãtor: „Care e diferenþa
dintre strugurii care costã 15 cenþi jumãtatea de kg ºi
cei de 35 de cenþi kilogramul?“

„Diferenþa“, mi-a rãspuns el, este ambalajul de plas-
tic. „Vindem de douã ori mai mulþi struguri în pungi de
plastic. În acest fel, aratã mai bine.“

Gândiþi-vã la acest exemplu data viitoare când în-
cercaþi sã vã puneþi în valoare. Dacã sunteþi corect „am-
balaþi“, aveþi mai multe ºanse sã vindeþi ºi la un preþ
mai mare.

Concluzia este: cu cât sunteþi ambalaþi mai bine, cu
atât mai bine veþi fi acceptaþi de cãtre public.

Mâine, uitaþi-vã mai atent cine este tratat cu mai
mult respect ºi politeþe în restaurante, autobuze, holuri
aglomerate, magazine ºi la serviciu. Oamenii îºi privesc
semenii, îi apreciazã rapid, adeseori în zona subconºti-
entului, ºi se comportã ca atare.

Ne uitãm la unii oameni ºi abia le adresãm un „Mãi
bãiete“. Ne uitãm la alþii ºi le rãspundem cu un smerit
„Da, sã trãiþi!“.

Da, înfãþiºarea unei persoane vorbeºte cu adevãrat.
Înfãþiºarea unei persoane bine îmbrãcate spune doar
lucruri pozitive. Le comunicã oamenilor: „Iatã o per-
soanã însemnatã: inteligentã, prosperã ºi de încredere.
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Putem aprecia un astfel de om, îi putem acorda încre-
derea noastrã. Se respectã pe el însuºi ºi îl respect ºi eu.“

Înfãþiºarea unui om în zdrenþe ne comunicã lucruri
negative. Se subînþelege urmãtorul mesaj: „Iatã un
individ care nu se descurcã deloc. E neglijent, inefi-
cient, neînsemnat. Nu e mai mult decât o persoanã
mediocrã. Nu meritã un respect special. E obiºnuit sã
fie bruscat ºi împins de colo-colo.“

Când pun accentul pe sfatul „Respectaþi-vã înfãþiºa-
rea“ în cadrul programelor de instruire, mi se pune
aproape întotdeauna întrebarea: „Aveþi dreptate. Înfãþi-
ºarea este importantã. Dar cum credeþi cã îmi pot per-
mite eu hainele care mi-ar permite într-adevãr sã mã
simt în largul meu ºi care ar câºtiga respectul din partea
celorlalþi?“

Aceastã întrebare îi încuie pe mulþi. Mi-a creat ºi mie
mari probleme vreme îndelungatã. Dar, de fapt, rãs-
punsul este chiar simplu: Plãtiþi de douã ori mai mult ºi
cumpãraþi jumãtate din cantitatea cu care v-aþi obiºnuit.
Reþineþi acest rãspuns. Apoi puneþi-l în practicã. Apli-
caþi-l când vine vorba sã vã cumpãraþi pãlãrii, costume,
pantofi, ºosete, haine — toate elementele de vestimen-
taþie. Când vine vorba de înfãþiºarea dumneavoastrã,
calitatea este cu mult mai importantã decât cantitatea.
Din clipa în care veþi pune în practicã acest principiu,
veþi vedea cã atât respectul dumneavoastrã de sine, cât
ºi respectul celorlalþi vor lua un avânt nebãnuit. ªi veþi
înþelege cã, de fapt, vã veþi administra banii cu mai
multã înþelepciune dacã veþi plãti de douã ori mai mult
pentru jumãtate din cantitatea cu care v-aþi obiºnuit
pentru cã:

1. Accesoriile dumneavoastrã vor trãi de peste douã
ori mai mult, pentru cã sunt de peste douã ori mai
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bune calitativ, iar regula este cã vor emana „cali-
tate“ pe toatã durata vieþii lor.

2. Ce vã veþi cumpãra va fi la modã mai mult timp.
Aºa se întâmplã cu hainele mai bune calitativ.

3. Veþi obþine sfaturi mai bune. Comerciantul care
vinde costume de 200 $ este mult mai interesat sã
vã ajute sã gãsiþi accesoriile „potrivite“ decât cel
ce vinde costume în valoare de 100 $.

Þineþi minte: Înfãþiºarea dumneavoastrã vã vorbeºte
atât dumneavoastrã cât ºi celorlalþi. Asiguraþi-vã cã
spune: „Iatã o persoanã care se respectã. E importantã.
Trataþi-o ca atare.“

Le datoraþi celorlalþi — dar, ceea ce este mult mai im-
portant, vã datoraþi dumneavoastrã înºivã — sã arãtaþi
impecabil.

Sunteþi ceea ce credeþi dumneavoastrã cã sunteþi.
Dacã înfãþiºarea dumneavoastrã vã face sã vã simþiþi
inferiori, veþi fi inferiori. Dacã vã face sã gândiþi la scarã
micã, veþi fi neînsemnat. Arãtaþi excelent ºi veþi avea
gânduri excelente ºi un comportament pe mãsurã.

Credeþi cã munca dumneavoastrã este importantã. Foarte
cunoscutã este atitudinea pe care au adoptat-o trei
zidari în legãturã cu activitatea lor. E un exemplu cla-
sic, deci îl vom enunþa ºi aici.

La întrebarea „Ce faci?“, primul zidar a rãspuns:
„Pun cãrãmizi.“ Al doilea a spus: „Câºtig 9,30 $ pe
orã.“ Al treilea însã mi-a replicat: „Eu? Pãi, construiesc
cea mai frumoasã catedralã din lume.“

Povestea nu ne spune ce s-a întâmplat cu aceºti
zidari în câþiva ani, dar dumneavoastrã ce credeþi cã s-a
întâmplat? Existã ºanse ca primii doi zidari sã rãmânã
doar atât: zidari. Lor le lipsea viziunea. Le lipsea res-
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pectul faþã de propria slujbã. Nu aveau nimic care sã-i
poarte mai departe, spre succes.

Dar puteþi paria cu ochii închiºi cã zidarul care s-a
vãzut construind o catedralã impunãtoare nu va rãmâne
un simplu zidar. Poate cã va fi devenit maistru, poate
va fi responsabil cu încheierea de contracte sau poate
chiar arhitect. A progresat ºi a urcat trepte ierarhice. De
ce? Din cauza modului sãu de gândire. Zidarul numã-
rul 3 avea acces la canalele de gândire care îl purtau
spre împlinire.

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

Un prieten care se ocupã de o firmã însãrcinatã cu
selecþia de personal mi-a povestit de curând: „Elemen-
tul esenþial dupã care apreciem mai întâi de toate un
candidat pentru un post este modul sãu de abordare a
slujbei actuale. Suntem mereu impresionaþi în mod
favorabil când aflãm cã un candidat îºi considerã slujba
actualã importantã, chiar dacã ar putea exista câte ceva
care sã nu-i convinã.

De ce? E foarte simplu. Dacã potenþialul nostru
angajat simte cã slujba lui actualã e importantã, e foarte
posibil sã o considere pe urmãtoarea la fel. Am desco-
perit o legãturã uluitor de strânsã între respectul pe
care cineva îl are faþã de slujba sa ºi performanþa înre-
gistratã în activitatea pe care o depune.“

Ca ºi în cazul înfãþiºãrii, modalitatea dumneavoas-
trã de abordare a slujbei pe care o aveþi vorbeºte despre
dumneavoastrã ºefilor, asociaþilor ºi subalternilor — de
fapt, tuturor celor cu care intrãm în contact.

Acum câteva luni, am petrecut câteva ore alãturi 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 sãu de „evaluare a
personalului“ ºi ce învãþase el din acest lucru.

„Avem aproape 800 de oameni care nu lucreazã în
producþie“, a început el. „În cadrul sistemului nostru
de evaluare a personalului, eu ºi un asistent al meu
intervievãm pe fiecare angajat la fiecare ºase luni. Sco-
pul nostru este simplu. Vrem sã aflãm cum îl putem
ajuta în slujba lui. Credem cã e un exerciþiu bun, pentru
cã fiecare persoanã care lucreazã pentru noi e impor-
tantã, altfel nu ar mai fi înscrisã pe ºtatul de platã.

Suntem atenþi sã nu punem întrebãri directe anga-
jaþilor. În schimb, îi încurajãm sã vorbeascã despre orice
le pofteºte inima. Dorim sã obþinem impresii sincere.
Dupã fiecare interviu, completãm o fiºã de evaluare a
atitudinilor angajatului legate de aspecte specifice ale
slujbei lui.

Iatã ce am învãþat“, a continuat el. „Angajaþii noºtri
se împart în douã categorii, grupul A ºi grupul B,
având drept criteriu modul în care îºi privesc slujba.

Persoanele din grupul B îºi aleg ca subiecte princi-
pale de discuþii siguranþa, planurile de pensionare ale
companiei, politica de concedii medicale, un concediu
mai mare, acþiunile concrete pe care le adoptãm pentru
a îmbunãtãþi planurile de asigurãri, ºi dacã vor fi solici-
taþi sã lucreze peste program în martie urmãtor ca ºi în
martie trecut. Mai vorbesc despre o mulþime de trãsã-
turi neplãcute ale slujbei, despre lucruri care le displac
la colegii lor, ºi aºa mai departe. Cei din grupul B — ºi
ei reprezintã cam 80 la sutã din totalitatea celor care nu
lucreazã în producþie — îºi concep slujba ca pe un fel de
rãu necesar.

Persoanele din grupul A privesc altfel ceea ce fac. Pe
ele le intereseazã viitorul ºi doresc sugestii concrete în
vederea înregistrãrii unui progres mai rapid. Nu doresc
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nimic altceva de la noi decât o ºansã. Cei din grupul A
gândesc la scarã mare. Ei aduc propuneri pentru îmbu-
nãtãþirea lucrului. Ei concep aceste interviuri din biroul
meu ca fiind constructive. În schimb, cei din grupul B
sunt adesea de pãrere cã sistemul nostru de evaluare a
personalului este doar un mijloc de spãlare a creierului,
ºi se bucurã sã scape de examinare.

Existã o modalitate de verificare a atitudinilor pe care
eu le identific cu succesul profesional. Toate recoman-
dãrile de avansãri, toate mãririle de salariu ºi privilegiile
speciale îmi sunt semnalate de cãtre supraveghetorul
direct al angajatului. ªi, de fiecare datã, recomandarea
soseºte pentru o persoanã din grupul A. ªi iarãºi,
aproape fãrã excepþie, apar probleme legate de membri
ai grupului B.

Cea mai mare provocare în slujba mea“, spune el,
„este sã încerc sã-i ajut pe oameni sã treacã din grupul
B în grupul A. Cu toate astea, nu e deloc uºor, pentru
cã nimeni nu poate fi ajutat pânã nu se convinge cã are
o slujbã importantã ºi pânã nu începe sã nutreascã gân-
duri pozitive.“

Aceasta este proba concretã a faptului cã sunteþi
ceea ce credeþi cã sunteþi, ceea ce puterea gândurilor
dumneavoastrã vã îndeamnã sã deveniþi. Gândiþi-vã cã
sunteþi slab, gândiþi-vã cã nu aveþi ceea ce vã trebuie, cã
veþi pierde, cã sunteþi cotat la mâna a doua — gândiþi
acest lucru ºi sunteþi condamnat la mediocritate.

În loc de asta, gândiþi: Sunt important. Am toate cali-
tãþile necesare. Sunt un profesionist de primã clasã. Munca
mea e importantã. Gândiþi astfel ºi vã îndreptaþi direct
spre succes.

Cheia marii încercãri soldate cu obþinerea a ceea ce
vã doriþi se aflã într-o atitudine pozitivã faþã de dum-
neavoastrã înºivã. Acþiunile dumneavoastrã constituie
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singura bazã realã de judecatã a capacitãþilor dumnea-
voastrã. Iar acþiunile dumneavoastrã nu sunt controlate
decât de gânduri.

Sunteþi ceea ce credeþi cã sunteþi.
Puneþi-vã câteva clipe în pielea unui ºef ºi întrebaþi-vã

ce persoanã aþi recomanda pentru avansare:
1. Secretara care, atunci când directorul nu e la birou,

îºi petrece timpul citind reviste sau una care foloseºte
acest rãgaz ca sã se ocupe de toate fleacurile ce îl vor
ajuta pe director sã se descurce mai uºor când se
întoarce?

2. Angajatul care spune: „ªi ce, pot oricând sã-mi
aleg altã slujbã. Dacã nu le place cum îmi fac treaba, îmi
dau demisia ºi gata“, sau cel care considerã critica drept
constructivã ºi încearcã sincer sã presteze o muncã de
calitate superioarã?

3. Vânzãtorul care spune unui client: „Hm, fac ceea
ce mi se spune sã fac. Mi-au spus sã vin ºi sã vã întreb
dacã aveþi nevoie de ceva“, sau vânzãtorul care spune
„Domnule Brown, mã aflu aici ca sã vã ajut“?

4. ªeful care îi spune angajatului: „Sincer sã fiu, nu-mi
prea place slujba mea. Indivizii ãia îmi dau dureri de
cap. În jumãtate din cazuri nici nu ºtiu despre ce vor-
besc“, sau supraveghetorul care spune: „Sunt necazuri
la orice slujbã. Dar, îþi spun eu, ãºtia din conducerea
noastrã ºtiu ce fac. O sã ne fie bine“?

Nu vã e clar de ce mulþi nu avanseazã în toatã viaþa
lor? Doar modul lor de gândire îi þintuieºte acolo unde
sunt.

Un director de companie publicitarã mi-a povestit
odatã despre eforturile agenþiei sale de a ajuta angajaþii
noi, fãrã experienþã, sã „se adapteze“.
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„Compania noastrã crede“, spunea el, „cã e cel mai
bine sã începem instruirea iniþialã a tinerilor absolvenþi
de colegiu, punându-i sã lucreze mai întâi în departa-
mentul de corespondenþã. Desigur cã nu facem acest
lucru deoarece suntem de pãrere cã e nevoie de patru
ani de facultate pentru transportul poºtei dintr-un birou
în altul. Scopul nostru este sã arãtãm noului angajat cât
mai multe activitãþi care fac parte din munca de agen-
þie. Dupã ce se obiºnuieºte, îi încredinþãm o altã sarcinã.

Dar, din când în când, chiar dupã ce i-am explicat pe
îndelete de ce îi încredinþãm mai întâi corespondenþa,
câte un tânãr simte cã aceastã slujbã nu este pe mãsura
lui ºi cã îl face sã-ºi piardã din importanþã. Când se
întâmplã astfel, ºtim cu siguranþã cã nu am ales per-
soana potrivitã. Dacã îi lipseºte perspectiva necesarã
pentru a-ºi da seama cã acest pas este necesar ºi in-
dispensabil pentru a accede la însãrcinãri mai impor-
tante, e evident cã nu are un viitor în agenþia noastrã.“

Reþineþi, directorii rãspund la întrebarea Cum s-ar
descurca într-o slujbã mai importantã? rãspunzându-ºi mai
întâi la Cum se descurcã în activitatea lui actualã?

Iatã niºte afirmaþii logice, solide, clare ºi simple. Citi-
þi-le de cel puþin 5 ori înainte sã mergeþi mai departe:

O persoanã care crede cã slujba lui este importantã
Primeºte semnale mentale care îl ajutã sã progreseze;
Iar o activitate mai eficientã înseamnã
Mai multe avansãri, mai mulþi bani, mai mult prestigiu,

mai multã fericire.

Am observat cu toþii cât de repede înregistreazã
copiii atitudinile, obiceiurile, temerile ºi gusturile pã-
rinþilor. Fie ele preferinþe culinare, ticuri, opinii politice
ori religioase sau orice alt tip de comportament, copilul
este o oglindã vie a modului de gândire al pãrinþilor sãi
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ºi al persoanelor care se ocupã de educaþia lui; asta pen-
tru cã el învaþã prin imitaþie.

Adulþii au exact aceeaºi problemã! Oamenii nu înce-
teazã niciodatã sã imite toatã viaþa lor. Ei îºi imitã con-
ducãtorii ºi ºefii; gândurile ºi acþiunile lor sunt influ-
enþate de aceste persoane.

Puteþi verifica acest adevãr foarte uºor. Studiaþi-l
atent pe unul dintre prietenii dumneavoastrã ºi pe ºe-
ful sãu ºi reþineþi asemãnãrile de gândire ºi acþiune.

Iatã câteva direcþii în care prietenul dumneavoastrã
îºi imitã ºeful sau un alt asociat: argoul ºi alegerea
cuvintelor, felul în care fumeazã, câteva expresii faciale
ºi ticuri, stilul vestimentar ºi preferinþele automobilis-
tice. Bineînþeles cã direcþiile de imitaþie sunt infinit mai
numeroase.

O altã modalitate de a remarca puterea de imitaþie
este observarea atitudinilor angajaþilor, pentru a le
compara ulterior cu cele ale „ºefului“. Când ºeful e ner-
vos, încordat, îngrijorat, asociaþii lui direcþi reflectã ati-
tudini asemãnãtoare. Dar când Domnul ªef are succes,
se simte bine, aºa se simt ºi angajaþii.

Concluzia este urmãtoarea: Modul în care ne privim
slujba determinã felul în care subalternii noºtri îºi vor privi,
la rândul lor, slujba.

Atitudinile subalternilor noºtri faþã de ceea ce fac
sunt reflectãri directe ale propriilor noastre concepþii. E
bine de reþinut cã toate calitãþile — ºi slãbiciunile —
noastre se oglindesc în comportamentul subordonaþilor
noºtri, exact în acelaºi fel în care copilul oglindeºte ati-
tudinile adoptate de pãrinþi.

Gândiþi-vã la o singurã caracteristicã a oamenilor de
succes: entuziasmul. Aþi observat vreodatã cum un vân-
zãtor entuziast vã entuziasmeazã ºi pe dumneavoastrã,
clientul, ºi apreciaþi mai mult marfa din magazin? Sau
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aþi remarcat cum un preot entuziast sau un orator care
pune suflet în cuvinte are un public atent, treaz ºi entu-
ziast? Dacã dumneavoastrã aveþi entuziasm, îl vor avea
cu siguranþã ºi cei de lângã dumneavoastrã.

Dar cum se cultivã entuziasmul? Primul pas e sim-
plu: gândiþi cu entuziasm. Aprindeþi în dumneavoastrã
o flacãrã optimistã, a progresului, un sentiment de tip
„e minunat ºi sunt cu totul de acord“.

Sunteþi reflectarea vie a gândurilor dumneavoastrã.
Gândiþi cu entuziasm ºi veþi fi entuziast. Ca sã obþineþi
calitatea doritã a muncii dumneavoastrã, investiþi în tot
ceea ce faceþi mult entuziasm. Ceilalþi se vor contamina
ºi veþi obþine o performanþã deosebitã.

Dar adoptând modelul negativ, „înºelând“ compa-
nia cu fondul de cheltuieli, la aprovizionare, la timpul
de lucru, ºi în multe alte feluri lipsite de importanþã, ce
credeþi cã vor face subalternii dumneavoastrã? De obi-
cei, veniþi târziu ºi plecaþi devreme; ce credeþi cã vor
face „cei mulþi“?

ªi, aºa cum pentru noi o atitudine corectã faþã de
slujba pe care o avem este un stimulent extraordinar, în
acelaºi fel vor fi stimulaþi ºi subalternii noºtri. ªefii ne
evalueazã pe noi dupã calitatea ºi cantitatea activitãþii
celor care ne sunt angajaþi.

Gândiþi-vã astfel: pe cine aþi promova în postul de
director al departamentului comercial — pe directorul
comercial de ramurã ai cãrui vânzãtori muncesc mai
bine, sau pe cel ai cãrui angajaþi lucreazã la un nivel
mediocru? Sau pe cine aþi recomanda pentru promo-
vare în funcþia de director de producþie — pe suprave-
ghetorul al cãrui departament îºi acoperã norma, sau pe
cel al cãrui departament lâncezeºte pe ultimele poziþii?

Iatã douã sugestii care îi vor ajuta pe ceilalþi sã de-
punã mai mult efort pentru dumneavoastrã:
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1. Comportaþi-vã mereu de o manierã pozitivã faþã
de slujba dumneavoastrã astfel încât subalternii dum-
neavoastrã sã „prindã“ modul corect de gândire.

2. Pe mãsurã ce vã apropiaþi de locul de muncã, în
fiecare zi, întrebaþi-vã: „Merit din toate punctele de
vedere sã fiu imitat? Sunt obiceiurile mele suficient de
bune pentru a dori sã le revãd la subordonaþii mei?“

Încurajaþi-vã singuri de câteva ori pe zi

Acum câteva luni, un vânzãtor de automobile mi-a
povestit despre tehnica de obþinere a succesului pe care
o inventase.

„O componentã însemnatã a muncii mele, vreme de
douã ore pe zi“, mi-a explicat vânzãtorul, „constã din
convorbiri telefonice în scopul stabilirii unor întâlniri
demonstrative. Acum trei ani, când abia începusem sã
vând maºini, aceasta era problema mea cea mare. Eram
timid ºi mi-era teamã, ºi ºtiu cã vocea mea la telefon
trãda aceste sentimente. Oamenilor pe care îi sunam le
era uºor sã spunã „Nu mã intereseazã“ ºi sã-mi închidã
telefonul în nas.

Pe atunci, în fiecare luni dimineaþã, directorul nos-
tru comercial convoca ºedinþe pe probleme comerciale.
Astfel de ºedinþe îmi stimulau inspiraþia ºi mã fãceau sã
mã simt bine. ªi, în plus, se pãrea cã lunea fixam mai
multe demonstraþii decât în orice altã zi a sãptãmânii.
Problema era cã prea puþin din inspiraþia mea de luni
rãmânea pentru marþi ºi celelalte zile ale sãptãmânii.

Apoi, mi-a venit o idee. Dacã directorul comercial
mã poate încuraja de ce nu m-aº încuraja ºi singur? De
ce nu mi-aº spune câteva cuvinte de încurajare înainte
sã dau acele telefoane? În acea zi, m-am decis sã încerc.
Fãrã sã spun nimãnui nimic, m-am dus în parcare ºi am
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gãsit o maºinã liberã. Apoi, vreme de câteva minute,
mi-am vorbit. Mi-am spus: «Sunt un bun vânzãtor de
maºini ºi voi fi cel mai bun. Vând maºini bune ºi fac
afaceri bune. Cei cãrora le telefonez au nevoie de aceste
maºini ºi eu li le voi vinde.»

Ei, ºi chiar de la bun început aceastã autostimulare a
avut efect. M-am simþit atât de stãpân pe mine, încât nu
mi-a mai fost fricã sã dau acele telefoane. Doream sã
telefonez. Nu mai simt nevoia sã ies în parcare, sã mã
aºez într-o maºinã ºi sã mã încurajez. Dar folosesc încã
aceastã tehnicã înainte sã formez un numãr, îmi amin-
tesc în gând cã sunt un vânzãtor de primã mânã ºi voi
obþine rezultate, ºi aºa se întâmplã de fiecare datã.“

E o idee foarte bunã, nu-i aºa? Ca sã ajungeþi în vârf
trebuie sã simþiþi cã acolo e locul dumneavoastrã. Încu-
rajaþi-vã ºi veþi descoperi cât de important ºi cât de pu-
ternic vã veþi simþi.

De curând, în cadrul unui program de instruire pe
care l-am coordonat, fiecare persoanã a fost invitatã sã
susþinã vreme de zece minute un discurs pe tema „Cum
sã fii un conducãtor“. Unul dintre studenþi a oferit o
prezentare îngrozitoare. Genunchii i se muiaserã la
propriu, mâinile îi tremurau. A uitat ce dorise sã spunã.
Dupã ce a bâjbâit vreo cinci sau ºase minute, s-a aºezat
complet înfrânt.

Dupã curs, am discutat cu el ºi l-am rugat sã vinã la
cursul urmãtor cu un sfert de orã mai devreme.

Conform înþelegerii, a sosit mai devreme cu un sfert
de orã. Ne-am aºezat amândoi ºi am discutat despre
seara precedentã. L-am rugat sã-ºi reaminteascã, cu cât
mai multã acurateþe, ce gândise în cele cinci minute
dinaintea susþinerii sale.

„Pãi, cred cã m-am gândit doar la cât de speriat
eram. Aveam sã mã fac de râs cu siguranþã. ªtiam cã va
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fi un fiasco. Mã tot gândeam «Cine sunt eu sã vorbesc
despre conducere?». Am încercat sã-mi amintesc ce
aveam de spus, dar nu mã puteam gândi decât la eºec.“

Am intervenit: „Exact aceasta este soluþia la pro-
blema ta. Înainte sã iei cuvântul, þi-ai administrat o
zdravãnã loviturã mentalã. Te-ai convins singur cã vei
eºua. Nu-i deloc de mirare cã n-ai reuºit sã scoþi douã
vorbe! În loc sã-þi cultivi curajul, þi-ai cultivat frica.“

„Cursul din seara asta“, am continuat eu, „începe în
doar patru minute. Iatã ce-am sã te rog sã faci. Încura-
jeazã-te singur în urmãtoarele câteva minute. Du-te în
sala aceea liberã de vizavi ºi spune-þi: «Voi susþine un
discurs excelent. Am de spus ceva de care ceilalþi au
nevoie ºi doresc sã vorbesc.» Repetã hotãrât aceste pro-
poziþii, complet convins. Apoi întoarce-te în amfiteatru
ºi repetã-þi discursul.“

Mi-aº dori ca ºi dumneavoastrã sã fi putut fi acolo ca
sã auziþi diferenþa. Acele cuvinte de încurajare concise,
puternice pe care ºi le-a adresat l-au ajutat sã ne ofere
un discurs splendid.

Morala: exersaþi sã vã lãudaþi singuri pentru a vã
stimula. Nu vã autopedepsiþi, cãci vã curmaþi singuri
zborul.

Sunteþi ceea ce credeþi cã sunteþi. Apreciaþi-vã mai
mult ºi veþi fi mai buni!

Elaboraþi-vã propria reclamã de tipul „ºtiu exact cât
valorez…“. Gândiþi-vã o clipã la unul dintre cele mai
vestite produse comerciale, Coca Cola. În fiecare zi,
ochii sau urechile dumneavoastrã vin în contact de mai
multe ori cu veºti bune despre Coke. Producãtorii bãu-
turii Coca Cola vã vând din nou, în fiecare zi, Coke pen-
tru motivul potrivit. Dacã nu v-ar mai vinde-o din nou,
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oricum vi s-ar face cald în cele din urmã ºi v-aþi rãcori
cu Coke. Dar vânzãrile ar scãdea.

Compania Coca Cola nu permite însã ca acest lucru
sã se întâmple. V-o revând ºi v-o revând, vã revând zil-
nic Coke.

În fiecare zi vedem oameni pe jumãtate morþi care
nu mai cred deloc în ei înºiºi. Le lipseºte respectul de
sine, direcþionat cãtre cel mai important produs al lor
— ei înºiºi. Acei oameni sunt complet indiferenþi. Se
simt neînsemnaþi. Nu au deloc valoare ºi, pentru cã
simt astfel, aºa ºi sunt.

Persoanei pe jumãtate moartã trebuie sã i se revândã
propria fiinþã. Trebuie sã înþeleagã cã e un om de primã
mânã. E nevoie sã creadã cinstit, sincer în ea însuºi.

Tom Staley e un tânãr care avanseazã — ºi repede.
Tom îºi revinde singur valoarea de trei ori pe zi cu ceea ce
el numeºte „reclama de 60 de secunde a lui Tom Staley“.
Îºi poartã mereu textul publicitar referitor la propria
persoanã în portofel. Iatã cum sunã:

Tom Staley, þi-l prezint pe Tom Staley — un om
important, cu adevãrat important. Tom, tu eºti un
gânditor eficient, deci gândeºte la scarã mare. Gân-
deºte la scarã Mare despre Orice. Ai toate calitãþile
necesare ca sã faci o treabã excelentã, deci faci o treabã
excelentã.
Tom, tu crezi în Fericire, Progres ºi Prosperitate.
Deci: vorbeºte doar despre Fericire,

vorbeºte doar despre Progres,
vorbeºte doar despre Prosperitate.

Ai un potenþial important, Tom, un potenþial uriaº.
Deci profitã de pe urma lui. Nimic nu-þi poate sta în
cale, Tom, nimic.
Tom, eºti entuziast. Dã frâu liber entuziasmului tãu.
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Arãþi bine, Tom, ºi te simþi bine. Fii mereu la fel.
Tom Staley, ieri erai un tip de primã clasã ºi astãzi te
vei autodepãºi.
Dã-i bãtaie, Tom. Progreseazã mereu.

Tom pune pe seama reclamei sale faptul cã a devenit
o persoanã dinamicã, de mai mare succes. „Înainte sã
înþeleg care îmi este preþul real“, spune Tom, „credeam
cã sunt inferior oricui ºi tuturor. Acum mi-am dat
seama cã am tot ce-mi trebuie ca sã câºtig ºi câºtig. ªi
voi câºtiga mereu.“

Iatã cum sã vã compuneþi propria reclamã „cumpãraþi-vã la
justa valoare“. Mai întâi, identificaþi-vã calitãþile, punc-
tele de superioritate. Întrebaþi-vã: „Care sunt cele mai
bune însuºiri ce mã caracterizeazã?“ Nu fiþi timid când
vã autoevaluaþi.

Apoi, scrieþi aceste puncte folosind propriile dum-
neavoastrã cuvinte. Adresaþi-vã dumneavoastrã re-
clama. Recitiþi reclama lui Tom Staley. Remarcaþi cum i
se adreseazã el lui Tom. Vorbiþi cu propria persoanã.
Fiþi foarte direct. Nu vã gândiþi la nimeni altcineva
decât la dumneavoastrã în timp ce rostiþi reclama.

În al treilea rând, exersaþi sã vã spuneþi reclama cu
voce tare în particular cel puþin o datã pe zi. Vã ajutã
foarte mult dacã faceþi acest lucru în faþa unei oglinzi.
Faceþi ºi miºcãri. Repetaþi-vã reclama cu putere ºi hotã-
râre. Faceþi ca sângele sã vã curgã mai repede prin vine.
Încãlziþi-vã.

În al patrulea rând, citiþi în gând textul reclamei de
câteva ori pe zi. Citiþi-l înainte sã începeþi orice acþiune
care necesitã curaj. Citiþi-l de fiecare datã când vã sim-
þiþi terminat. Pãstraþi-l mereu la îndemânã — ºi folosiþi-l
la nevoie.
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ªi încã ceva. Mulþi oameni, poate chiar cei mai mulþi,
ar putea „huidui“ aceastã tehnicã de obþinere a succe-
sului. Asta pentru cã refuzã sã creadã cã succesul îºi are
punctul de plecare în gândirea bine administratã. Dar,
vã rog! Nu vã lãsaþi înºelaþi de judecata oamenilor de
rând. Dumneavoastrã nu sunteþi un om de rând. Dacã
vã îndoiþi vreo clipã de soliditatea esenþialã a principiu-
lui „Cumpãraþi-vã la justa valoare“, întrebaþi pe cel mai
de succes prieten al dumneavoastrã ce crede despre
asta. Întrebaþi-l, ºi apoi începeþi sã vã cumpãraþi la justa
valoare.

Gândiþi la scarã mai mare. 
Gândiþi la fel ca oamenii importanþi

Dacã veþi gândi la scarã mai mare, veþi lucra mai
bine ºi astfel veþi obþine succesul. Iatã o modalitate
uºoarã de a vã creºte acþiunile gândind asemenea oa-
menilor importanþi. Folosiþi formularul de mai jos ca pe
un ghid.

Cum gândesc? Listã de verificare

S I T U A Þ I E Î N T R E B A Þ I - V Ã

1. Când îmi fac griji Oare o persoanã importantã ºi-ar
face griji dacã s-ar confrunta cu
aceastã problemã? Ar fi oare de-
ranjatã persoana de cel mai mare
succes pe care o cunosc dacã s-ar
lovi de acest obstacol?

2. O idee Ce ar face o persoanã importantã
dacã i-ar veni aceastã idee?

3. Înfãþiºarea mea Arãt oare ca o persoanã care se
respectã atât cât trebuie?

4. Limbajul meu Folosesc limbajul oamenilor de
succes?

5. Ceea ce citesc Ar citi aceastã carte o persoanã
importantã?
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S I T U A Þ I E Î N T R E B A Þ I - V Ã

6. Conversaþia Este oare acesta un subiect pe care
l-ar aborda o persoanã de succes?

7. Când mã pierd cu firea S-ar enerva oare o persoanã im-
portantã pentru acelaºi lucru
care mã iritã pe mine?

8. Glumele mele Ar spune o persoanã importantã
o astfel de glumã?

9. Slujba mea Cum îºi descrie în faþa celorlalþi
slujba o persoanã importantã?

Înrãdãcinaþi-vã în minte urmãtoarea întrebare: „Aºa
ar proceda o persoanã importantã?“ Folosiþi aceastã în-
trebare ca sã deveniþi o persoanã mai mare, mai impor-
tantã.
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ÎN REZUMAT, REÞINEÞI:

1Arãtaþi important; vã ajutã sã aveþi gânduri importante.
Înfãþiºarea dumneavoastrã vã transmite mesaje. Asigu-
raþi-vã cã ea vã înveseleºte ºi vã consolideazã încre-
derea în sine. Înfãþiºarea dumneavoastrã trimite ºi altora
mesaje. Asiguraþi-vã cã spune: „Iatã o persoanã impor-
tantã: inteligentã, prosperã ºi de încredere.“

2Credeþi cã munca dumneavoastrã este importantã. Cre-
deþi acest lucru, iar mintea vã va trimite semnale care vã
vor arãta cum sã lucraþi mai bine. Credeþi cã slujba dum-
neavoastrã este importantã iar subordonaþii dumnea-
voastrã vor crede ºi ei cã tot ceea ce fac este important.

3Încurajaþi-vã de câteva ori în fiecare zi. Elaboraþi o recla-
mã de tip „cumpãraþi-vã la justa valoare“. Reamintiþi-vã
cu fiecare ocazie cã sunteþi o persoanã de primã clasã.

4În toate situaþiile concrete de viaþã, întrebaþi-vã: „Aºa
ar proceda o persoanã importantã?“ Apoi respectaþi
rãspunsul.



7
Folosiþi ambientul:

alegeþi doar ce e mai bun

Mintea dumneavoastrã este un mecanism uluitor.
Când mintea vã funcþioneazã într-o direcþie anume, vã
poate purta spre un succes remarcabil. Dar aceeaºi
minte, dacã opereazã altfel, poate aduce un eºec total.

Mintea este cel mai delicat, cel mai sensibil instru-
ment ce a fost vreodatã creat. Sã ne oprim acum ºi sã
analizãm de ce funcþioneazã mintea în acest fel.

Milioane de oameni sunt obsedaþi de regimul ali-
mentar. Americanii sunt un popor care numãrã calori-
ile. Cheltuim milioane de dolari pe vitamine, minerale
ºi pe produse de regim. ªtim cu toþii de ce. Studiind
regimul nutritiv, am aflat cã organismul reflectã hrana
care i se administreazã. Rezistenþa fizicã, imunitatea la
boalã, dimensiunea taliei, chiar ºi lungimea vieþii sunt
strâns legate de ceea ce mâncãm.

Corpul este ceea ce îi oferim drept hranã. În acelaºi
fel, mintea este ceea ce îi oferim drept hranã. Hrana
mentalã, desigur, nu se vinde în pachete ºi nu se poate
cumpãra la magazin. Hrana mentalã este mediul încon-
jurãtor în care trãiþi — toate lucrurile mãrunte care vã
influenþeazã gândirea conºtientã ºi subconºtientã. Tipul
de hranã mentalã pe care îl consumãm ne determinã
obiceiurile, atitudinile, personalitatea. Fiecare din noi a



moºtenit o anume capacitate de dezvoltare. Dar cât din
acea capacitate am dezvoltat în fapt ºi felul în care am
dezvoltat-o depinde de felul de hranã mentalã cu care
ne-am alimentat.

Mintea îºi reflectã ambientul cu care se hrãneºte în
acelaºi fel în care trupul reflectã hrana care i se oferã.

V-aþi gândit vreodatã ce fel de om aþi fi fost dacã aþi
fi crescut în altã þarã? Care v-ar fi preferinþele culinare?
Aþi avea aceleaºi preferinþe vestimentare? Cum v-aþi
distra? Ce slujbã aþi avea? Care v-ar fi orientarea reli-
gioasã?

Normal cã nu puteþi rãspunde la aceste întrebãri.
Dar se poate foarte bine sã fi fost o persoanã foarte
diferitã în aparenþã dacã aþi fi trãit în altã þarã. De ce?
Pentru cã aþi fi fost influenþat de alt mediu.

Reþineþi cu sfinþenie. Ambientul ne modeleazã, ne
determinã modul de gândire. Încercaþi sã numiþi o sin-
gurã deprindere sau un singur stereotip pe care nu vi
l-aþi însuºit de la ceilalþi. Lucruri relativ mãrunte, pre-
cum felul în care mergem, tuºim, þinem o ceaºcã în
mânã; sau preferinþele pentru muzicã, literaturã, timp
liber, vestimentaþie — toate se datoreazã într-o mãsurã
covârºitoare mediului înconjurãtor.

În plus, þinta gândurilor dumneavoastrã, scopurile,
atitudinile, însãºi personalitatea dumneavoastrã este
opera mediului înconjurãtor.

O asociere îndelungatã cu oameni josnici ne face sã
gândim josnic, contactul strâns cu indivizi mãrunþi
dezvoltã în noi deprinderi mãrunte. Partea bunã este cã
asocierea cu oameni ce nutresc idei mãreþe ne creºte
nivelul de gândire; apropierea de oameni ambiþioºi ne
ambiþioneazã.

Experþii sunt de acord în a spune cã persoana care
sunteþi azi, personalitatea dumneavoastrã, ambiþiile,
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poziþia actualã în viaþã sunt toate în mare parte rezul-
tatul ambientului dumneavoastrã psihologic. ªi tot ei
spun în unanimitate cã persoana care veþi deveni peste
un an, cinci, zece sau douãzeci depinde aproape inte-
gral de ambientul dumneavoastrã viitor.

Cu scurgerea lunilor ºi anilor, vã veþi schimba. Acest
lucru este sigur. Dar modul în care vã veþi schimba
depinde de ambientul dumneavoastrã viitor, de hrana
cu care vã veþi alimenta mintea. Sã vedem acum ce
putem face ca sã ne asigurãm cã mediul înconjurãtor ne
rãsplãteºte cu satisfacþie ºi prosperitate.

În primul rând, recuperaþi-vã credinþa în succes. Obsta-
colul principal pe drumul cãtre un succes însemnat este
sentimentul cã împlinirea desãvârºitã nu poate fi atinsã.
Aceastã atitudine îºi are sursa în nenumãrate forþe repre-
sive care ne îndreaptã gândirea cãtre niveluri mediocre.

Ca sã înþelegem aceste forþe represive, trebuie sã ne
întoarcem în anii copilãriei. Când eram copii, toþi
aveam vise mãreþe. La o vârstã surprinzãtor de fra-
gedã, fãceam planuri de cucerire a necunoscutului, pla-
nuri de mari conducãtori, de ocupare a unor poziþii de
mare însemnãtate, de împlinire a unor lucruri emoþio-
nante ºi stimulante, de îmbogãþire ºi faimã — pe scurt,
doream sã fim cei dintâi, cei mai importanþi ºi cei mai
buni. ªi în neºtiinþa noastrã binecuvântatã, credeam cã
avem drum liber în calea împlinirii acestor scopuri.

Dar ce s-a întâmplat? Cu mult timp înainte sã atin-
gem vârsta la care sã începem munca efectivã de înde-
plinire a acestor obiective mãreþe pe care ni le-am sta-
bilit, suntem contaminaþi de o mulþime de influenþe
represive.

Auzim de la toatã lumea cã „e o prostie sã fii un
visãtor“ ºi cã ideile noastre sunt „absurde, stupide, naive
sau prosteºti“, cã „trebuie sã ai bani ca sã cãlãtoreºti“,
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cã „norocul hotãrãºte cine merge mai departe“, cã „tre-
buie sã ai prieteni importanþi“, sau cã „eºti prea bãtrân
ori prea tânãr“.

Ca rezultat al acestui bombardament de tip „nu-poþi-
progresa-deci-nu-are-rost-sã-încerci“, majoritatea oame-
nilor pe care îi cunoaºtem pot fi împãrþiþi în trei grupuri:

Primul grup. Cei care abandoneazã complet: majori-
tatea oamenilor sunt convinºi în adâncul sufletului cã
nu au ceea ce le trebuie, cã adevãratul succes, adevã-
rata împlinire e pentru alþii care sunt pur ºi simplu
norocoºi dintr-un anumit punct de vedere. Îi puteþi
identifica uºor pe acei oameni pentru cã ei fac mari
eforturi sã-ºi accepte statutul real ºi sã explice cât de
„fericiþi“ sunt în realitate.

Un om foarte inteligent, în vârstã de 32 de ani, care
ºi-a pus capãt ascensiunii într-o slujbã sigurã, dar me-
diocrã, mi-a explicat de curând ore întregi de ce e atât
de mulþumit cu slujba sa. Îºi accepta poziþia dobânditã
cu mare seninãtate, dar se înºela pe el însuºi ºi ºtia asta
prea bine. Ceea ce dorea din tot sufletul era sã fie solici-
tat sã lucreze în condiþii de provocare, unde ºi-ar fi
putut dezvolta personalitatea. Dar acea „multitudine
de influenþe represive“ îl convinseserã cã nu i se potri-
veau lucrurile importante.

Acest grup este, de fapt, doar extrema cealaltã a
celor mereu nemulþumiþi, ce îºi schimbã slujba cãutând
ocazii favorabile. Cantonarea într-un ºanþ (care a fost
descris ca un mormânt deschis la ambele capete) vã
poate cauza la fel de mult rãu ca o rãtãcire fãrã þel pre-
cis, însoþitã de speranþa cã, într-o zi, norocul va nimeri
peste dumneavoastrã.

Al doilea grup. Cei ce s-au predat doar parþial: acest
al doilea grup, mult mai redus, este reprezentat de cei
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ce îºi încep viaþa adultã sperând din tot sufletul sã ob-
þinã succesul. Aceºti oameni se pregãtesc. Muncesc. Fac
planuri. Dar dupã vreo zece ani, rezistenþa devine prea
puternicã, competitivitatea pentru slujbe de vârf slã-
beºte. Atunci se hotãrãºte acest grup cã un succes con-
siderabil nu meritã efort.

Se gândesc: „Câºtigãm mai mult decât salariul me-
diu ºi trãim mai bine decât oamenii obiºnuiþi. De ce
ne-am epuiza atunci?“

De fapt, în acest grup trãiesc cele mai puternice
forme de fricã: frica de eºec, frica de dezaprobarea pu-
blicã, frica de nesiguranþã, frica de a nu pierde ceea ce
avem deja. Aceºti oameni nu sunt împliniþi pentru cã în
adâncul sufletului lor ºtiu cã au abandonat lupta. Acest
grup conþine ºi mulþi oameni talentaþi ºi inteligenþi,
care preferã sã se târascã prin viaþã pentru cã le e fricã
sã se ridice ºi sã alerge.

Al treilea grup. Cei care nu se dau niciodatã bãtuþi.
Acest grup, poate doi sau trei la sutã din numãrul total,
nu permite sã fie condus de pesimism, nu crede în
abandon în faþa forþelor represive, nu crede în mersul
târâº. În schimb, aceºti oameni trãiesc ºi respirã succes.
Acest grup este cel mai fericit pentru cã are cele mai
mari împliniri. Ei devin comercianþi de frunte, directori
de succes, conducãtori redutabili în toate domeniile lor
de activitate. Ei considerã cã viaþa îi stimuleazã, cã este
mereu capabilã sã le ofere recompense, cã e demnã 
de a fi trãitã. Ei aºteaptã entuziaºti fiecare nouã zi,
fiecare nouã întâlnire cu alþii, cãci aventurile trebuie
trãite la maximum.

Sã fim cinstiþi. Am dori cu toþii sã facem parte din al
treilea grup, singurul care obþine un succes mai mare în
fiecare an, singurul care acþioneazã ºi obþine rezultate.
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Pentru a ajunge — ºi a se menþine — în acest grup,
totuºi, trebuie sã îndepãrtãm influenþele represive ale
mediului înconjurãtor. Pentru a înþelege cum încearcã
persoanele din primul ºi al doilea grup sã vã þinã în loc,
chiar fãrã sã vrea, studiaþi acest exemplu.

Sã presupunem cã le spuneþi „cunoºtinþelor“ dum-
neavoastrã cu cea mai mare sinceritate: „Într-o zi, am sã
fiu vice-preºedintele acestei companii.“

Ce se va întâmpla? Prietenii dumneavoastrã vor
crede probabil cã glumiþi. ªi dacã ar crede cã vorbiþi
serios, mai mult decât sigur v-ar spune: „Sãracul de
tine, mai ai multe de învãþat.“

Pe la spate s-ar putea chiar sã se întrebe dacã sunteþi
în toate minþile.

Acum, sã presupunem cã repetaþi aceeaºi afirmaþie
cu aceeaºi sinceritate în faþa preºedintelui companiei.
Cum va reacþiona el? Un lucru e sigur: nu va râde. Se va
uita atent la dumneavoastrã ºi se va întreba: „Oare
omul acesta vorbeºte într-adevãr serios?“

Dar, vã repet, nu va râde.
Pentru cã oamenii importanþi nu râd de ideile im-

portante.
Sau sã presupunem cã spuneþi unor oameni obiº-

nuiþi cã plãnuiþi sã aveþi o casã de 200 000 $ ºi s-ar putea
sã râdã de dumneavoastrã, cãci cred cã e imposibil. Dar
vorbiþi despre planul dumneavoastrã cu cineva care are
deja o casã de 200 000 $ ºi nu va fi surprins. ªtie cã nu
e imposibil, pentru cã el a reuºit deja.

Reþineþi: cei care vã spun cã nu se poate sunt mai mereu
oameni care nu au obþinut succesul, sunt pur ºi simplu
obiºnuiþi sau mediocri, în cel mai bun caz, în ceea ce priveºte
împlinirea în viaþã. Pãreri din partea unor astfel de per-
soane pot fi otrãvitoare.
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Apãraþi-vã împotriva celor care vor sã vã convingã cã
nu sunteþi capabili de ceva. Acceptaþi sfaturile negative
doar ca o provocare ce vã va dovedi cã sunteþi în stare.

Fiþi deosebit de precauþi în legãturã cu acest lucru:
nu-i lãsaþi pe cei ce gândesc negativ — negativiºtii — sã
vã distrugã planul de a vã conduce spre succes prin
intermediul gândurilor. Negativiºtii sunt peste tot ºi
par sã se distreze sabotând progresul celorlalþi.

În facultate, am fost bun prieten vreme de câteva
semestre cu W. W. Era un prieten bun, tipul de om care
þi-ar împrumuta bani când ai nevoie sau te-ar ajuta în
multe feluri mãrunte. În ciuda acestei loialitãþi lãuda-
bile, W. W. avea o atitudine foarte amarã ºi acrã în ceea
ce priveºte viaþa, ocaziile ce îl aºteptau. Era un nega-
tivist adevãrat.

În acea vreme, eram un cititor entuziast al unei
anume editorialiste care punea accent pe speranþã,
abordare pozitivã, ocazii favorabile. Când mã surprin-
dea citindu-i editorialele, sau când i se pomenea pur ºi
simplu editorialul, se revolta ºi spunea: „O, Dave, pen-
tru numele lui Dumnezeu. Citeºte pagina întâi. De acolo
afli lucruri rupte din viaþa adevãratã. Ar trebui sã ºtii cã
editorialista nu face altceva decât sã scoatã un ban mai
uºor încropind un sos dulceag pentru cei slabi.“

Când venea vorba de progresul în viaþã, W. W. ne
pomenea întotdeauna de formula sa care face bani.
Dacã ar fi sã-l citez exact, iatã cum spunea: „Dave, nu
existã decât trei modalitãþi de a obþine bani în zilele
noastre. Una: însoarã-te cu o femeie bogatã; a doua,
furã pe o cale abilã, curatã ºi legalã; sau trei, cunoaºte
oamenii potriviþi, pe cei ce deþin puterea adevãratã.“

W. W. era mereu pregãtit sã-ºi susþinã formula cu
exemple. Limitându-se la prima paginã, el era mereu
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gata sã-l menþioneze pe acel lider sindical din o mie care
extrãsese o grãmadã de bani din fondurile sindicatului
ºi fugise cu ei. Îºi þinea ochii larg deschiºi, aºteptând
sã-i pice în plasã acel mariaj atât de rar cu domniºoara
Milion. ªi cunoºtea pe cineva care ºtia pe altcineva care
cunoºtea un om important ºi fãcuse o afacere însem-
natã care îl îmbogãþise.

W. W. era cu câþiva ani mai mare decât mine ºi lua
note excelente la cursurile de inginerie. Îl admiram ca pe
un fel de frate mai mare. Am fost periculos de aproape
de tentaþia de a schimba cursul convingerilor mele fun-
damentale despre datele necesare pentru dobândirea
succesului ºi de a accepta filozofia negativiºtilor.

Din fericire, într-o searã, dupã o lungã discuþie cu
W. W., mi-am revenit. Mi-am dat seama cã ascultam
vocea eºecului. Mi s-a pãrut cã W. W. vorbeºte mai mult
ca sã se convingã pe sine decât ca sã mã converteascã la
tipul lui de gândire. De atunci, l-am privit pe W. W.
doar ca material didactic, ca pe un fel de cobai. În loc sã
cred ceea ce-mi spunea, îl studiam încercând sã aflu de
ce gândeºte astfel ºi unde îl conducea un astfel de mod de
gândire. Mi-am transformat prietenul negativist într-un
experiment personal.

Nu l-am vãzut pe W. W. vreme de unsprezece ani.
Dar un prieten comun l-a vãzut acum doar câteva luni.
W. W. e un proiectant prost plãtit în Washington.
Mi-am întrebat prietenul dacã W. W. se schimbase.

„Nu, cu excepþia faptului cã gândeºte ºi mai negativ
decât pe vremea când îl cunoºteam noi. Are o viaþã
foarte grea din cauza asta. Nu-ºi poate întreþine cei
patru copii cu salariul pe care îl are. Bãtrânul W. W. are
capacitatea mentalã ce i-ar permite sã câºtige de cinci
ori pe atât, dar nu ºtie sã-ºi foloseascã avantajele.“
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Negativiºti sunt peste tot. Unii dintre ei, ca ºi cel care
aproape m-a convertit, au intenþii bune! Dar alþii sunt
oameni invidioºi care nu înainteazã nici ei, dar nu îi
lasã nici pe alþii sã progreseze. Se simt neadaptaþi, deci
vor sã vã transforme ºi pe dumneavoastrã în persoane
mediocre.

Fiþi deosebit de atenþi. Studiaþi-i pe negativiºti. Nu îi
lãsaþi sã vã distrugã planurile de succes.

Un tânãr funcþionar mi-a explicat de curând de ce ºi-a
schimbat locul de muncã. Mi-a spus: „Un individ nu
fãcea altceva, de câte ori îl întâlneam, decât sã comenteze
despre cât de cumplitã e compania pentru care lucram.
Indiferent de ce fãcea conducerea, gãsea mereu nod în
papurã. Privea cu ochi critic pe aproape toatã lumea de
la ºeful sãu direct în sus. Nu îi plãceau produsele pe care
le vindeam. Orice fãceam avea un defect. Din punctul lui
de vedere, absolut totul avea câte un defect.

În fiecare dimineaþã intram în birou enervat ºi cap-
sat. ªi în fiecare searã dupã ce-i suportam predica afec-
tatã vreme de 45 de minute despre tot ce n-a mers bine
în acea zi, ajungeam acasã descurajat ºi deprimat. În
cele din urmã, mi-am luat inima în dinþi ºi m-am mutat
la o altã companie. Diferenþa a fost uriaºã, cãci acum
sunt cu un grup de oameni care îºi dau seama de
ambele feþe ale monedei.“

Acel tânãr ºi-a schimbat mediul de lucru. Inteligent,
nu-i aºa?

Nu comiteþi greºeli. Sunteþi judecaþi conform persoa-
nelor din anturajul dumneavoastrã. Cine se aseamãnã
într-adevãr se adunã. Colegii de muncã nu seamãnã toþi
între ei. Unii gândesc negativ, alþii pozitiv. Unii mun-
cesc pentru cã „trebuie“, alþii sunt ambiþioºi ºi muncesc
pentru promovare. Unii asociaþi nu acordã deloc im-
portanþã cuvintelor sau acþiunilor ºefului, alþii sunt
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mult mai obiectivi ºi înþeleg cã trebuie sã fie buni dis-
cipoli înainte sã devinã buni conducãtori.

Modul nostru de gândire este influenþat în mod di-
rect de grupul din care facem parte. Asiguraþi-vã cã faceþi
parte din grupul care gândeºte corect.

Trebuie sã vã pãziþi de capcanele din mediul dum-
neavoastrã de activitate. În fiecare grup existã persoane
care, conºtiente în secret de propriile lipsuri, vor sã vi
se punã în cale ºi sã vã împiedice sã progresaþi. Mulþi
au râs de oamenii ambiþioºi, chiar i-au ameninþat, pen-
tru cã au încercat sã fie mai eficienþi ºi sã producã mai
mult. Sã acceptãm. Unii, din invidie, vor sã vã facã sã
vã fie ruºine cã visaþi sã ajungeþi sus.

Asta se întâmplã adeseori în fabrici, unde colegii de
muncã simt adeseori invidie pentru cel care vrea sã
grãbeascã producþia. Se întâmplã în armatã, unde o
clicã de indivizi care gândesc negativ îºi bat joc ºi
încearcã sã umileascã pe tânãrul soldat care vrea sã facã
ºcoala de ofiþeri.

Se întâmplã ºi în afaceri, când unii care nu sunt sufi-
cient de calificaþi ca sã înainteze încearcã sã blocheze
calea altcuiva.

Aþi vãzut acest lucru petrecându-se de nenumãrate
ori în licee, când o adunãturã de zãpãciþi îl ironizeazã
pe un coleg de clasã care are suficient bun-simþ ca sã
profite la maximum de ocaziile favorabile furnizate de
educaþie ºi ia, din aceastã cauzã, note mai bune. Uneori
— ºi din pãcate prea adesea — un elev strãlucit a fost
batjocorit în aºa hal, încât a ajuns la concluzia cã nu e o
treabã deºteaptã sã fii inteligent.

Ignoraþi-i pe aceºti gânditori negativiºti care vã în-
conjoarã.

Asta pentru cã adeseori remarcile care vã vizeazã nu
sunt atât de personale pe cât aþi fi tentaþi sã credeþi. Ele
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nu sunt decât o proiecþie a sentimentului de eºec ºi des-
curajare al vorbitorului însuºi.

Nu-i lãsaþi pe cei ce gândesc negativ sã vã coboare la
nivelul lor. Lãsaþi-i sã alunece uºor ºi sã vã atingã cât
atinge apa penele unei raþe. Asociaþi-vã cu oameni care
gândesc progresist. Ajungeþi alãturi de ei în poziþii de
frunte.

Sunteþi în stare sã vã împliniþi, dacã gândiþi aºa cum
trebuie!

Un cuvânt special de avertizare: fiþi atenþi cine vã
sfãtuieºte. În majoritatea grupurilor veþi regãsi câþiva
sfetnici liber profesioniºti care „ºtiu cine trage sforile“
ºi sunt deosebit de nerãbdãtori sã vã vândã ponturi.
Odatã am surprins un astfel de sfetnic explicând reali-
tãþile vieþii de birou unui tânãr care era abia la început.
Sfetnicul îi spunea: „Aici te descurci cel mai bine dacã
te dai la o parte din calea tuturor. Dacã te vor cunoaºte
vreodatã, nu vor face altceva decât sã te împovãreze cu
ºi mai multã muncã. Atenþie, sã te fereºti mai ales de
domnul Z., ºeful departamentului. Dacã el va crede cã
n-ai suficient de lucru, te va încãrca peste mãsurã…“

Acest sfetnic liber profesionist a fost angajatul com-
paniei vreme de aproape 30 de ani ºi era tot foarte jos
pe stâlpul totemic. Ce mai sfetnic pentru un tânãr care
vrea sã avanseze în profesie!

Respectaþi regula de a cere sfaturi de la cei care se pricep.
Mulþi cred greºit cã oamenii de succes sunt inaccesibili.
Adevãrul gol-goluþ este cã nu e aºa. De regulã, oamenii
care obþin un succes mare sunt cei mai umili ºi cei mai
dispuºi sã ajute. De vreme ce ei sunt sincer interesaþi de
munca ºi succesul lor doresc sincer sã vadã cã munca
merge mai departe ºi cã cei capabili reuºesc atunci când
ei sunt gata sã se retragã. Cei care doar viseazã sã fie
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importanþi sunt cel mai adesea mai inaccesibili ºi mai
greu de abordat.

O directoare care câºtigã 40 $ pe orã mi-a spus clar:
„Sunt o femeie ocupatã, dar nu veþi vedea pe uºa biro-
ului meu o plãcuþã pe care sã scrie «Nu deranjaþi». Una
dintre funcþiile mele esenþiale este sã-i sfãtuiesc pe cei-
lalþi. Oferim instruire de tip standard într-un fel sau altul
tuturor membrilor companiei noastre. Dacã oamenii cer,
le ofer cu plãcere sfaturi personal, sau, aºa cum îmi place
mie sã le numesc, «ore de pregãtire particularã».

Sunt mereu gata sã-l ajut pe cel ce intrã aici cu o
problemã de serviciu sau personalã. Cel care e curios ºi
dovedeºte o dorinþã sincerã de a ºti mai multe despre
slujba sa ºi despre felul în care ea se leagã de alte slujbe
este omul pe care l-aº ajuta cu cea mai mare plãcere.

Dar“, spuse ea, „din motive evidente, nu-mi pot irosi
timpul dând sfaturi cuiva care nu le cere din suflet.“

Cãutaþi rãspunsuri la oameni de primã clasã. Dacã le
cereþi sfaturi celor care au eºuat e ca ºi cum aþi consulta
un vraci ca sã vã vindecaþi cancerul.

În ziua de azi, puþini directori angajeazã oameni în
poziþii cheie fãrã sã le cunoascã mai întâi soþiile. Un
director comercial mi-a explicat: „Vreau sã mã asigur cã
potenþialul vânzãtor e susþinut de o familie cooperantã,
care nu se va opune la cãlãtorii, program neregulat ºi
alte inconveniente care fac parte din riscurile meseriei,
o familie care sã-l ajute sã depãºeascã obstacolele.“

Directorii din ziua de azi înþeleg cã ceea ce se întâm-
plã la sfârºit de sãptãmânã ºi între orele 18 ºi 9, afec-
teazã în mod direct activitatea persoanei între orele 9 ºi
18. Persoana cu o existenþã constructivã în afara slujbei
are aproape întotdeauna mai mult succes decât cei cu o
situaþie plicticoasã, mizerabilã acasã.
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Sã luãm drept exemplu modul obiºnuit în care doi
colegi de muncã, John ºi Milton, îºi petrec sfârºitul de
sãptãmânã. Sã luãm în consideraþie ºi rezultatele finale
pe care le obþin.

Regimul psihologic pe care ºi-l administreazã John
la sfârºit de sãptãmânã este urmãtorul: de obicei, una
dintre seri o petrece cu prieteni interesanþi, aleºi cu
grijã. Cealaltã searã este în general petrecutã în oraº:
poate la cinema, la un proiect civic ori comunitar, sau
acasã la niºte prieteni. John îºi dedicã sâmbãta dimi-
neaþã muncii de cercetaº. Sâmbãta dupã-amiazã se
ocupã de comisioane ºi face treburi prin casã. Adeseori
lucreazã la un proiect special. Acum construieºte o
verandã în curtea din spate. Duminica John ºi familia
sa fac ceva plãcut. Duminica trecutã au urcat pe un
munte; într-o altã duminicã au vizitat un muzeu. Când
ºi când, se duc la þarã pentru cã John vrea sã-ºi cumpere
o cãsuþã acolo în viitorul apropiat.

Duminica seara e dedicatã liniºtii. John citeºte de
obicei o carte ºi se pune la punct cu ºtirile.

În rezumat, sfârºitul de sãptãmânã al lui John este
atent planificat. Plictiseala e alungatã prin intermediul
multor activitãþi înviorãtoare. John se scaldã din plin în
lumina soarelui sufletesc.

Regimul psihologic al lui Milton este mult mai puþin
echilibrat decât cel al lui John. Sfârºitul sãu de sãptã-
mânã nu este planificat. Milton e de obicei destul de
„obosit“ vineri seara, dar respectã totuºi rutina de a-ºi
întreba soþia „Vrei sã faci ceva în seara asta?“ — ºi pla-
nul moare acolo. Milton ºi soþia lui se distreazã rar ºi
sunt rareori invitaþi în lume. Sâmbãtã dimineaþã, Milton
doarme pânã târziu ºi restul zilei e ocupat cu treburi în
casã de un fel sau altul. Sâmbãta seara Milton ºi familia
lui se duc de obicei la cinema sau se uitã la televizor
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(„Ce altceva pot face?“). Milton îºi petrece o bunã parte
din dimineaþa de duminicã în pat. Duminica dupã-a-
miaza merg cu maºina acasã la Bill ºi Mary, sau Bill ºi
Mary vin în vizitã. (Bill ºi Mary sunt singura pereche pe
care Milton ºi soþia lui o viziteazã în mod regulat.)

Tot sfârºitul de sãptãmânã al lui Milton e marcat de
plictisealã. Pe mãsurã ce se scurge seara de duminicã,
toatã familia se enerveazã din cauza „înghesuielii din
casã“. Nu se dau lupte fizice, ci ore întregi de confrun-
tare psihologicã.

Sfârºitul de sãptãmânã al lui Milton e plicticos, ener-
vant, neinteresant. Milton nu se scaldã în lumina soare-
lui sufletesc.

Ei, ºi care este efectul acestor douã medii familiale
asupra lui John ºi a lui Milton? Efectele nu se vor vedea
probabil într-o sãptãmânã sau douã. Dar vor fi uriaºe în
câteva luni sau câþiva ani.

Mediul care îl înconjoarã pe John îl revigoreazã, îi
oferã idei noi, îl ajutã sã gândeascã. Seamãnã cu un
atlet cãruia i se serveºte fripturã.

Mediul înconjurãtor al lui Milton îl înfometeazã din
punct de vedere psihologic… Mecanismul sãu de gân-
dire este imperfect. Seamãnã cu un atlet îmbuibat cu
bomboane ºi bere.

Poate cã astãzi John ºi Milton sunt la acelaºi nivel,
dar distanþa dintre ei se va mãri în lunile urmãtoare, iar
John va lua conducerea.

Observatorii neutri vor spune: „Cred cã John are
mai mult cap decât Milton.“

Dar aceia dintre noi care cunosc situaþia vor explica
faptul cã o bunã parte din diferenþa în ceea ce priveºte
randamentul la lucru rezultã din diferenþa dintre tipu-
rile de hranã mentalã consumate de cãtre cei doi.
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Orice cultivator de porumb ºtie cã dacã îºi fertili-
zeazã suficient cultura, va obþine o recoltã mai bunã. ªi
gândirii trebuie sã i se administreze hranã în plus dacã
vrem sã obþinem rezultate mai bune.

Soþia mea ºi cu mine, împreunã cu alte vreo cinci
cupluri, am petrecut luna trecutã o searã minunatã în
calitate de oaspeþi ai unui director de magazin ºi ai
soþiei acestuia. Soþia mea ºi cu mine am mai rãmas
puþin dupã plecarea celorlalþi oaspeþi, ºi astfel am avut
ocazia sã-mi întreb gazda — pe care, de altfel, o cunoº-
team foarte bine — ceva care mã urmãrise toatã seara.
„A fost într-adevãr o searã minunatã“, i-am spus, „dar
mã uimeºte un singur lucru. Mã aºteptasem sã întâl-
nesc aici mai mulþi directori însãrcinaþi cu vânzarea cu
amãnuntul în seara asta. Dar oaspeþii tãi reprezintã do-
menii foarte diferite. Am cunoscut un scriitor, un doc-
tor, un inginer, un contabil ºi un profesor.“

A zâmbit ºi mi-a rãspuns: „Ei bine, primim adesea
directori ce se ocupã de vânzarea cu amãnuntul, ºi
cred, alãturi de Helen, cã e foarte reconfortant sã ne
întâlnim cu oameni cu alt fel de ocupaþii. Mi-e teamã cã
dacã ne-am limita sã fim gazdele unor persoane care au
doar interese similare cu ale noastre, ne-am regãsi pe
acelaºi drum vechi.“

„În plus“, a continuat el, „oamenii sunt afacerea mea.
În fiecare zi, mii de oameni cu cele mai diferite ocupaþii
din lume ne viziteazã magazinul. Cu cât învãþ mai
multe despre oameni — ideile lor, interesele, punctele
de vedere —, cu atât mai bine mã descurc oferindu-le
marfa ºi serviciile pe care vor sã le cumpere.“

Iatã o serie de semne de exclamare simple care vã
vor ajuta sã vã transformaþi ambientul social într-un
mediu de primã clasã:
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1. Frecventaþi grupuri noi! Dacã vã restrângeþi me-
diul social la acelaºi grup mic, vã veþi plictisi, veþi
deveni nesatisfãcut, ºi, în aceeaºi direcþie de im-
portanþã, reþineþi cã programul dumneavoastrã de
obþinere a succesului vã cere sã fiþi un expert la
capitolul înþelegerii oamenilor. Tentativa de a în-
vãþa tot ce se poate despre ceilalþi studiind un
grup mic seamãnã cu încercarea de a învãþa mate-
maticã citind doar o cãrticicã.
Faceþi-vã noi prieteni, înscrieþi-vã în alte organizaþii,
lãrgiþi-vã orbita socialã. Acceptaþi varietatea oa-
menilor, ca ºi varietatea tuturor celorlalte lucruri,
pentru cã ea aduce sarea ºi piperul în viaþã ºi îi
oferã o perspectivã mai largã. E hrana mentalã
potrivitã.

2. Alegeþi-vã prieteni care nu gândesc la fel ca dum-
neavoastrã! În aceastã epocã modernã, individul
cu vederi înguste nu are mare viitor. Responsabili-
tatea ºi posturile importante graviteazã în jurul
persoanelor capabile sã vadã ºi reversul medaliei.
Dacã sunteþi republican, asiguraþi-vã cã aveþi prie-
teni democraþi ºi viceversa. Faceþi cunoºtinþã cu
adepþi ai mai multor religii. Asociaþi-vã cu cei care
sunt diferiþi faþã de dumneavoastrã. Dar asigu-
raþi-vã cã sunt persoane cu potenþial important.

3. Alegeþi prieteni care sunt mai presus de lucrurile
minore, lipsite de importanþã. Cei pe care îi intere-
seazã mai degrabã dimensiunea exactã a casei
dumneavoastrã sau aparatura pe care o aveþi sau
nu, ºi le pasã mai puþin de ideile ºi conversaþia
dumneavoastrã, se vor dovedi meschini. Protejaþi-vã
ambientul psihologic. Alegeþi-vã prieteni pe care îi
intereseazã lucrurile pozitive, prieteni care doresc
cu adevãrat sã vã vadã triumfând. Gãsiþi prieteni
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care vã insuflã curaj în planurile ºi idealurile
dumneavoastrã. Dacã nu, veþi alege gânditori ne-
însemnaþi pentru a vã deveni prieteni apropiaþi ºi,
încetul cu încetul, veþi ajunge asemenea lor.

ªtim cu toþii ce e otrava — otrava fizicã, desigur.
Orice ºef de restaurant se pãzeºte de intoxicarea hra-

nei. Dacã sunt semnalate doar câteva cazuri, clienþii îl
vor pãrãsi. Avem zeci de legi care protejeazã publicul
împotriva otrãvirii fizice. Punem — sau ar trebui sã pu-
nem — substanþele toxice pe rafturile de sus astfel încât
copiii sã nu ajungã la ele. Luãm toate mãsurile ca sã
evitãm otrãvirea fizicã.

Dar mai existã un fel de otravã, poate ceva mai insi-
nuantã — otravã a gândului — numitã în mod curent
„bârfã“. Otrava gândului diferã de otrava corporalã în
douã feluri. Afecteazã mintea, nu trupul ºi este mai sub-
tilã. Persoana otrãvitã nu ºtie de obicei ce i se întâmplã.

Otrava mentalã este subtilã, dar poate face lucruri
„mãreþe“. Reduce scara la care gândim obligându-ne sã
ne concentrãm asupra unor nimicuri lipsite de orice
importanþã. Ne deviazã ºi ne contorsioneazã modul în
care îi privim pe ceilalþi pentru cã se bazeazã pe o
deformare a realitãþii ºi creeazã în noi un complex de
vinovãþie care apare atunci când ne întâlnim cu cel pe
care l-am bârfit. Otrava mentalã înseamnã o gândire
100% eronatã ºi 0% corectã.

ªi, în ciuda multor pãreri, nu doar femeile bârfesc. În
fiecare zi, mulþi bãrbaþi intrã ºi ei în acelaºi ambient pe
jumãtate otrãvit. În fiecare zi, mii de bãrbaþi bârfesc
despre subiecte precum „necazurile financiare sau con-
jugale ale ºefului“; „trucurile lui Bill de a avansa în
funcþie“, „posibilitatea ca John sã fie transferat“,
„motivele pentru care Tom are parte de un tratament

182 PUTEREA MAGICÃ A GÂNDULUI



preferenþial“, ºi „de ce l-au angajat pe omul acesta“.
Bârfa funcþioneazã cam aºa: „ªtii, tocmai am auzit…
nu, pãi… ei bine, nu mã surprinde… mã aºteptam sã i
se întâmple asta… o cãuta cu lumânarea… normal, e
strict confidenþial…“

Conversaþia este o parte esenþialã a ambientului
nostru psihologic. Unele conversaþii sunt sãnãtoase. Vã
încurajeazã. Vã fac sã vã simþiþi ca ºi cum aþi face o
plimbare în lumina caldã a unei zile de primãvarã. Vã
fac sã vã simþiþi învingãtori.

Dar alte conversaþii seamãnã mai mult cu o plim-
bare într-un nor otrãvitor, radioactiv. Vã sufocã. Vã îm-
bolnãvesc. Vã transformã într-un ratat.

Bârfa nu e nimic altceva decât conversaþie negativã
despre oameni ºi victima otrãvirii cu gânduri începe sã
creadã cã-i place. Pare sã simtã o bucurie otrãvitã vor-
bindu-i de rãu pe ceilalþi, neºtiind cã îºi pierde încre-
derea ºi afecþiunea oamenilor de succes.

Unul dintre aceºti dependenþi de gânduri otrãvite s-
a amestecat într-o conversaþie pe care o aveam împre-
unã cu câþiva prieteni despre Benjamin Franklin. De
îndatã ce domnul Stricã-Chef a auzit despre ce discu-
tam, a început sã pomeneascã fleacuri negative din
biografia lui Franklin. O fi adevãrat cã a fost o figurã în
unele privinþe ºi cã a inventat ziarele „de scandal“ încã
din secolul al XVIII-lea. Dar viaþa personalã a lui
Franklin nu-ºi avea locul în discuþia noastrã, ºi n-am
putut sã nu mã bucur cã nu vorbeam despre cineva pe
care-l cunoaºtem bine.

Sã vorbim despre oameni? Da, dar sã-i vorbim de bine.
Vreau sã clarificãm ceva, nu orice conversaþie în-

seamnã bârfã. Conversaþiile pe faþã, discuþiile din ma-
gazin ºi pur ºi simplu „testarea atmosferei“ sunt nece-
sare uneori. Când sunt constructive, ele servesc unei
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cauze bune. Vã puteþi testa înclinaþia cãtre bârfã dacã
rãspundeþi la urmãtorul test:

1. Împrãºtii zvonuri despre cei din jur?
2. Am mereu lucruri bune de spus despre ceilalþi?
3. Îmi place sã mi se povesteascã un scandal?
4. Îi iubesc pe alþii doar pe baza faptelor lor?
5. Îi încurajez pe ceilalþi sã-mi furnizeze zvonuri?
6. Îmi încep conversaþiile cu replica „sã nu mai spui

la nimeni“?
7. Respect informaþiile confidenþiale?
8. Mã simt vinovat în ceea ce priveºte remarcile mele

despre alþii?
Rãspunsurile corecte sunt evidente.
Gândiþi-vã la toate astea mãcar un moment; dacã

luaþi un topor ºi ciopârþiþi mobila vecinului, mobila
dumneavoastrã nu va fi deloc mai frumoasã; ºi dacã
folosiþi proiectile ºi grenade verbale cu care îi rãniþi pe
alþii, asta nu ne va face mai buni nici pe mine, nici pe
dumneavoastrã.

Strãduiþi-vã sã obþineþi ce e mai bun: aceasta este o
regulã excelentã de urmat în tot ceea ce faceþi, inclusiv
în bunurile ºi produsele pe care le achiziþionaþi. Odatã,
ca sã demonstrez adevãrul absolut al gândirii de primã
clasã, am rugat un grup de studenþi sã-mi exemplifice
cât de calculaþi sau cât de risipitori au fost. Iatã câteva
mostre de rãspuns:

„Am cumpãrat un costum cu reducere de la un croi-
tor extravagant. Am crezut cã am fãcut o afacere, dar
costumul pur ºi simplu nu mi se potrivea.“

„Maºina mea avea nevoie de transmisie automatã.
Am dus-o la un service de cartier care a acceptat sã-mi
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facã treaba cu 25 $ mai ieftin decât persoanele autori-
zate. Transmisia „nouã“ m-a þinut 1800 mile. Iar cei de la
atelierul autorizat n-au mai vrut sã-mi repare maºina.“

„Luni întregi am mâncat într-o tavernã încercând sã
economisesc bani. Locul era murdar, mâncarea groaz-
nicã, serviciul — ei bine, numai serviciu nu se putea
numi —, clienþii erau toþi vagabonzi. Într-o zi un prieten
m-a convins sã-l însoþesc la prânz la unul dintre cele
mai bune restaurante din oraº. ªi-a comandat meniul
omului de afaceri, ºi aºa am fãcut ºi eu. Ce-am primit
m-a uimit: mâncare bunã, servire bunã, o atmosferã plã-
cutã, ºi la un preþ doar puþin mai ridicat decât plãtisem
eu la bodega aceea. Am învãþat o lecþie importantã.“

Am primit multe alte rãspunsuri. Cineva mi-a po-
vestit cã intrase în conflict cu Fiscul pentru cã folosise
serviciile unui contabil „de ocazie“; altul s-a dus la un
doctor mai ieftin ºi-a aflat mai târziu cã i se pusese un
diagnostic complet greºit. Alþii mi-au povestit cã au
plãtit mai puþin pentru reparaþii în casã, hoteluri ºi alte
bunuri ºi servicii.

Desigur, am auzit de multe ori argumentul „dar
nu-mi pot permite servicii de calitatea întâi“. Cel mai
simplu rãspuns este: nu vã puteþi permite sã acceptaþi
alt tip de servicii. Evident cã, pe termen lung, calitatea
întâi vã costã mai puþin decât o calitate inferioarã. Deci
renteazã mai mult sã aveþi mai puþine lucruri de cali-
tate decât multe obiecte de calitate proastã. Spre exem-
plu, e mai bine sã aveþi o pereche foarte bunã de pan-
tofi decât trei perechi proaste.

Oamenii vã eticheteazã dupã calitate, de cele mai
multe ori probabil inconºtient. Cultivaþi-vã un instinct
pentru calitate. Renteazã. ªi nu costã mai mult, ci ade-
seori mai puþin decât o calitate inferioarã.
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CUM SÃ OBÞINEÞI SUCCESUL FOLOSINDU-VÃ
DE MEDIUL ÎNCONJURÃTOR

1Deveniþi conºtienþi de ambientul dumneavoastrã. Exact
în acelaºi fel în care regimul alimentar vã modeleazã
corpul, regimul mental vã fortificã mintea.

2Faceþi din ambient un aliat, nu un duºman. Nu lãsaþi ca
forþele regresive — negativiºtii, adepþii atitudinii de
tip „nu-eºti-în-stare“ sã vã facã sã vã credeþi învinºi.

3Nu vã lãsaþi þinuþi în loc de oamenii care gândesc la
scarã micã. Invidioºii vor sã vã vadã împiedicându-vã.
Nu le oferiþi aceastã satisfacþie.

4Lãsaþi-vã sfãtuiþi de oameni de succes. Viitorul dum-
neavoastrã este important. Nu-l riscaþi niciodatã cu
sfetnici de profesie, care sunt întruchipãri ale eºecului.

5Lãsaþi-vã invadaþi de lumina dinlãuntru. Alãturaþi-vã
unor grupuri noi. Descoperiþi lucruri noi ºi stimulente
pe care sã le faceþi.

6Eliminaþi otrava mentalã din jurul dumneavoastrã.
Evitaþi bârfa. Vorbiþi-i pe ceilalþi numai de bine.

7Cãutaþi calitatea întâi în tot ceea ce faceþi. Nu vã puteþi
permite sã faceþi altfel.



8
Faceþi-vã atitudinile aliaþi

ªtiþi sã citiþi gândurile? Cititul gândurilor e mai uºor
decât credeþi. Poate cã nu v-aþi gândit niciodatã la asta,
dar în fiecare zi citiþi gândurile celorlalþi, iar ceilalþi vã
citesc dumneavoastrã gândurile.

Cum facem? Automat, prin evaluarea atitudinilor.
Þineþi minte cântecul „Nu ai nevoie de cuvinte ca sã

spui cã iubeºti“? Acum câþiva ani, Bing Crosby l-a fãcut
faimos. În acele versuri simple stã încifratã o carte
întreagã de psihologie aplicatã. Nu aveþi nevoie de cu-
vinte ca sã spuneþi cã v-aþi îndrãgostit. ªi oricine iubeºte
ºtie asta.

ªi nu trebuie sã ºtiþi vreo limbã ca sã spuneþi «Îmi
placi» sau «Te dispreþuiesc» sau «Cred cã eºti impor-
tant» sau «neînsemnat» sau «Te invidiez». Nu aveþi ne-
voie de cuvinte ca sã exprimaþi «Îmi place slujba mea»
sau «Sunt plictisit» sau «Mi-e foame». Oamenii vorbesc
fãrã sã scoatã nici un sunet.

Modul nostru de gândire se reflectã în comporta-
mentul nostru. Atitudinile sunt oglinzi ale minþii. Ele
reflectã gândurile.

Puteþi citi gândurile celui de la birou. Sesizaþi, remar-
cându-i atent expresia facialã ºi ticurile, ce simte în
legãturã cu slujba sa. Puteþi citi gândurile vânzãtorilor,



studenþilor, soþilor ºi soþiilor — nu doar cã puteþi —
chiar faceþi acest lucru.

Actorii profesioniºti — cei care apar pe ecranele mari
ºi mici an de an — nu sunt, dintr-un punct de vedere,
deloc actori. Nu-ºi interpreteazã rolurile. Îºi pierd pro-
pria identitate ºi încep sã creadã ºi sã simtã ca perso-
najul pe care-l interpreteazã. Aºa trebuie. Altfel ar pãrea
falºi, iar cota lor ar scãdea brusc.

Atitudinile nu doar se vãd. Se ºi „aud“. O secretarã
face mai mult decât sã-ºi prezinte biroul când spune:
„Bunã dimineaþa, biroul domnului Shoemaker.“ În doar
cinci cuvinte, secretara spune: „Îmi sunteþi simpatic.
Îmi pare bine cã mã sunaþi. Cred cã sunteþi important.
Îmi place slujba pe care o am.“

Dar o altã secretarã, prin exact aceleaºi cuvinte, vã
spune: „M-aþi deranjat. Mai bine n-aþi fi sunat. Slujba
asta mã plictiseºte ºi nu-mi plac cei care mã deranjeazã.“

Ne dãm seama de atitudine din expresii, tonul vocii
ºi modulaþiile glasului. Iatã de ce. În lunga istorie a
umanitãþii, o limbã vorbitã asemãnându-se chiar de
departe cu ceea ce folosim azi reprezintã o invenþie
foarte recentã. Atât de recentã, încât s-ar putea spune,
în termenii marelui orologiu al timpului, cã am învãþat
sã vorbim o limbã abia azi dimineaþã. Vreme de mili-
oane ºi milioane de ani, omul s-a descurcat cu ceva mai
mult decât gemete ºi mormãieli, mârâieli ºi murmure.

Deci, vreme de milioane de ani, oamenii au comuni-
cat între ei prin expresii corporale ºi faciale ºi sunete,
nu prin cuvinte. ªi încã ne exprimãm atitudinile, senti-
mentele faþã de oameni ºi lucruri în acelaºi fel. În afarã
de contactul trupesc direct, miºcãrile corporale, expre-
siile faciale ºi sunetele sunt singurele modalitãþi de
comunicare cu un bebeluº. Copiii mici au o capacitate
excepþionalã de a-ºi da seama când cineva e fals.
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Profesorul Erwin H. Schell, una dintre cele mai auto-
rizate voci în domeniul conducerii, spune: „Evident,
mai existã ceva în afarã de facilitãþi ºi competenþã care
aduce succesul. Am ajuns sã cred cã acest factor de
legãturã, acest catalizator, poate fi rezumat într-un sin-
gur cuvânt — atitudine. Când atitudinea noastrã e co-
rectã, capacitãþile noastre ating un maxim de eficienþã,
iar rezultatele bune nu se lasã aºteptate.“

Atitudinile fac într-adevãr diferenþa. Vânzãtorii cu
atitudine corectã îºi depãºesc propriile recorduri, stu-
denþii cu o atitudine corectã obþin doar note de 10, ati-
tudinile corecte pregãtesc calea cãtre o viaþã de familie
realmente fericitã. Atitudinile corecte vã oferã eficienþã
în colaborarea cu ceilalþi, vã oferã posibilitatea sã deve-
niþi un conducãtor. Atitudinile corecte vã transformã
de fiecare datã în învingãtor.

Cultivaþi aceste trei atitudini. Transformaþi-le în aliaþii
dumneavoastrã în tot ceea ce faceþi.

1. Cultivaþi atitudinea de tip Sunt în prizã.
2. Cultivaþi atitudinea de tip Tu eºti important.
3. Cultivaþi atitudinea de tip Serviciul mai întâi de toate.
Sã vedem cum.
Acum ani buni de zile, pe când eram student în anul

al II-lea, m-am înscris la un curs de istorie americanã.
Îmi amintesc de cursuri perfect, nu pentru cã am învã-
þat mult despre obiectul în sine, ci datoritã modului
inedit în care am învãþat acest principiu de bazã al vieþii
de succes. Pentru a-i activa pe ceilalþi, trebuie sã vã activaþi
mai întâi pe dumneavoastrã înºivã.

Cursul de istorie se þinea într-un amfiteatru în formã
de evantai ºi cuprindea foarte mulþi studenþi. Profeso-
rul, un individ între douã vârste aparent bine educat,
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era, totuºi, patetic de plicticos. În loc sã interpreteze
istoria ca pe un subiect viu, fascinant, profesorul nu
fãcea altceva decât sã înºire fapte moarte. Eram uluit
cum reuºea sã transforme un subiect atât de interesant
în ceva atât de cumplit de plicticos. Dar reuºea.

Vã imaginaþi efectul plictiselii emanate de profesor
asupra studenþilor. Vorbitul ºi dormitul i-au scãpat în
aºa hal de sub control, încât profesorul ºi-a angajat doi
asistenþi sã patruleze prin cele douã aripi ale amfitea-
trului ca sã întrerupã conversaþiile ºi sã-i trezeascã pe
cei ce aþipeau.

Din când în când, profesorul se oprea, ridica un
deget în semn de ameninþare ºi ne spunea: „Vã averti-
zez. Trebuie sã fiþi atenþi la ceea ce vã spun. Trebuie sã
încetaþi vorba ºi gata.“ Bineînþeles cã asta nu-i impre-
siona câtuºi de puþin pe studenþi, mai ales cã mulþi din-
tre ei erau veterani ºi îºi riscaserã viaþa cu doar câteva
luni în urmã, scriind istoria pe insule ºi în bombardiere.

În timp ce asistam la acest spectacol care s-a dovedit
a se schimba dintr-o experienþã potenþial excepþionalã,
minunatã într-o farsã dezgustãtoare, m-am surprins
întrebându-mã: „De ce nu le pasã studenþilor de ce are
profesorul de spus?“

ªi am aflat ºi rãspunsul.
Pe studenþi nu-i interesa ce are profesorul de spus

pentru cã nici pe profesor nu-l interesa. Îl plictisea isto-
ria ºi lãsa sã se vadã asta. Pentru a-i activa pe ceilalþi, pen-
tru a le trezi entuziasmul, trebuie sã fiþi mai întâi dumnea-
voastrã entuziaºti.

De-a lungul anilor, am testat acest principiu în mii
de situaþii diferite. E întotdeauna valabil. Cineva care
nu simte entuziasm nu-l va trezi niciodatã în ceilalþi.
Dar un entuziast capãtã în curând discipoli entuziaºti.
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Vânzãtorul entuziast nu trebuie sã se îngrijoreze
niciodatã cã nu va avea cumpãrãtori entuziaºti. Un
profesor entuziast va avea mereu elevi interesaþi. Un
preot devotat nu are motive de îndoialã: va avea întot-
deauna o congregaþie care îi va sorbi cuvintele.

Entuziasmul poate îmbunãtãþi lucrurile cu 1 100 la sutã.
Acum doi ani, angajaþii de la o firmã care mi-era cunos-
cutã au donat 94,35 $ Crucii Roºii. În acest an, aceiaºi
angajaþi cu aceleaºi salarii au donat aproape 1 100 $, o
creºtere cu 1 100 la sutã.

ªefului de proiect care a strâns numai 94,35 $ îi lip-
sea complet entuziasmul. A fãcut remarci cum ar fi:
„Presupun cã e o organizaþie serioasã“; „Eu n-am avut
niciodatã contact direct cu ea“; „E o organizaþie impor-
tantã ºi adunã mulþi bani de la bogaþi, deci presupun cã
suma cu care contribui dumneata n-are mare impor-
tanþã“; „Dacã vrei sã faci vreo donaþie, treci pe la mine“.
Acest individ n-a fãcut nimic care sã-i inspire pe ceilalþi
sã se alãture Crucii Roºii ºi s-o sprijine din tot sufletul!

ªeful din acest an era altfel. Nu-i lipsea entuziasmul.
A dat exemple de cazuri care arãtau cât ajutã Crucea
Roºie în caz de calamitate. A arãtat cã Crucea Roºie de-
pinde de donaþiile din partea tuturor. I-a rugat pe anga-
jaþi sã dea cât pot din ceea ce au vecinului, în caz cã îl
loveºte o nenorocire. A spus: „Iatã ce a fãcut Crucea
Roºie!“ Remarcaþi, nu a implorat. N-a spus: „Vreau de la
fiecare din voi atâþia dolari.“ Tot ce a fãcut a fost sã mani-
feste entuziasm pentru importanþa Crucii Roºii. Succe-
sul a fost doar urmarea fireascã a unei astfel de atitudini.

Gândiþi-vã o clipã la un club sau o organizaþie civicã
pe cale de destrãmare. Se poate foarte bine sã nu aibã
nevoie decât de puþin entuziasm ca sã renascã la viaþã.

Rezultatele sunt direct proporþionale cu entuzias-
mul investit.
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Entuziasmul înseamnã pur ºi simplu „E minunat!“
Asta-i explicaþia.

Iatã o procedurã compusã din trei paºi care vã va
ajuta sã vã cultivaþi puterea entuziasmului.

1Fiþi mai profund. Faceþi acest test simplu. Gândiþi-vã
la douã lucruri care vã intereseazã puþin sau

chiar deloc — poate cãrþile de joc, un anume gen de
muzicã, un sport. Acum puneþi-vã întrebarea: „Cât ºtiu
de fapt despre aceste lucruri?“ Probabilitãþile sunt 100
la 1 cã rãspunsul e „Nu prea mult“.

Mãrturisesc cã ani de zile n-am fost deloc interesat
de arta modernã. Pentru mine, se reducea la câteva linii
contorsionate, pânã când, într-o zi, am lãsat un prieten
care cunoaºte ºi iubeºte arta modernã sã mi-o explice.
Sincer, acum cã i-am aflat tainele, o consider fascinantã.

Acest exerciþiu vã oferã o cheie importantã pentru
descoperirea entuziasmului: ca sã dobândiþi entuziasm,
învãþaþi mai multe despre ceea ce nu vã trezeºte entuzi-
asmul.

Este foarte probabil sã nu fiþi entuziasmat de bon-
dari. Dar dacã studiaþi bondarii, dacã aflaþi cât de mult
bine fac, cum se integreazã în stup, cum se reproduc,
unde trãiesc iarna — dacã aflaþi tot ce puteþi despre
bondari, veþi vedea cum, destul de curând, ei vã vor
trezi mult entuziasm.

Ca sã le arãt studenþilor cum pot deveni entuziaºti
dacã sunt mai profunzi, folosesc adeseori exemplul cu
sera. Pe un ton voit degajat, îmi întreb grupul „Existã
vreunul dintre voi pe care îl intereseazã fabricarea ºi
comercializarea serelor?“ N-am obþinut niciodatã un
rãspuns afirmativ. Apoi, menþionez câteva lucruri despre
sere: reamintesc grupului cum, pe mãsurã ce ne creºte
standardul de viaþã, oamenii devin din ce în ce mai

192 PUTEREA MAGICÃ A GÂNDULUI



interesaþi de lucruri care nu îi intereseazã. Le sugerez
cum îi place doamnei America sã-ºi vadã înflorind
orhideele ºi portocalii. Scot în evidenþã faptul cã dacã
zeci de mii de familii îºi permit piscine, milioane ºi-ar
putea permite sere, cãci serele sunt relativ ieftine. Le
arãt cã dacã am putea vinde o serã de 600 $ unei familii
din 50, am porni o afacere de 600 milioane de dolari în
producerea serelor, ºi poate o industrie de 250 milioane
pentru furnizarea plantelor ºi a seminþelor.

Singura dificultate pe care o prezintã acest exerciþiu
este cã acest grup, cu zece minute în urmã complet
indiferent faþã de subiectul sere, acum este atât de entu-
ziast încât nu-l mai pot opri.

Folosiþi tehnica unei priviri mai profunde pentru a
deveni entuziaºti faþã de alþi oameni. Aflaþi tot ce puteþi
despre celãlalt — ce face, ce familie are, de unde vine,
care îi sunt ideile ºi ambiþiile — ºi veþi fi mai entuziast
în ceea ce-l priveºte. Aflaþi mai multe ºi veþi gãsi fãrã
îndoialã puncte comune de interes. Aflaþi mai multe ºi,
în final, veþi descoperi cã este fascinant.

Tehnica privirii profunde vã ajutã sã deveniþi
entuziaºti ºi în ceea ce priveºte un loc nou. Cu câþiva
ani în urmã, niºte prieteni tineri de-ai mei s-au hotãrât
sã se mute din Detroit într-un orãºel din Florida cen-
tralã. ªi-au vândut casele, ºi-au lichidat afacerile, ºi-au
luat rãmas bun de la prieteni ºi au plecat.

Dupã ºase sãptãmâni s-au întors în Detroit. Nu din
cauza slujbei. Ci, mai degrabã, aºa cum au spus: „Pur ºi
simplu n-am putut suporta viaþa într-un orãºel mic. În
plus, toþi prietenii noºtri sunt în Detroit. N-am avut
încotro, a trebuit sã ne întoarcem.“

În discuþiile pe care le-am avut ulterior cu aceºti oa-
meni, am aflat motivul real pentru care nu le-a plãcut
orãºelul mic din Florida. În puþinul timp pe care l-au
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petrecut acolo priviserã doar superficial comunitatea
localã — istoria ei, planurile de viitor, locuitorii. ªi-au
mutat trupurile în Florida, dar ºi-au lãsat sufletele în
Detroit.

Am vorbit cu zeci de directori, ingineri ºi vânzãtori
care au avut probleme profesionale pe motiv cã au
refuzat hotãrârea companiei ca ei sã se mute în alt oraº.
„Nici nu mã gândesc sã mã mut la Chicago (sau San
Francisco, sau Atlanta, sau New York sau Miami)“ este
o replicã rostitã de multe ori pe zi.

Existã o singurã modalitate de a vã lãsa entuzias-
maþi de un loc nou. Hotãrâþi-vã pur ºi simplu sã priviþi
mai în profunzime noua comunitate. Aflaþi tot ce puteþi
despre ea. Împrieteniþi-vã cu oamenii. Simþiþi-vã ca un
cetãþean autentic încã din prima zi. Dacã faceþi asta,
veþi privi cu entuziasm noul dumneavoastrã mediu.

În zilele noastre, milioane de oameni investesc în
acþiuni. Dar existã multe milioane pe care nu îi intere-
seazã deloc bursa acþiunilor. Asta pentru cã nu s-au
familiarizat cu conceptul de piaþã al acþiunilor, cu mo-
dul lui de funcþionare, cu mecanismul de zi cu zi al
afacerilor.

Ca sã deveniþi entuziaºti în legãturã cu orice —
oameni, locuri, lucruri — priviþi-le în profunzime.

Dacã priviþi mai în profunzime, vã veþi cultiva entu-
ziasmul. Puneþi în aplicare acest principiu data viitoare
când trebuie sã faceþi ceva ce nu doriþi. Puneþi-l în apli-
care când vã surprindeþi plictisindu-vã. Priviþi mai pro-
fund ºi veþi deveni mai interesaþi.

2 Însufleþiþi orice faceþi. Entuziasmul, sau lipsa aces-
tuia, transpare în tot ceea ce faceþi ºi spuneþi.

Strângeþi mâna cuiva cu însufleþire. Când daþi mâna cu
cineva, fiþi hotãrât. Faceþi ca acea strângere de mânã sã
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exprime: „Mã bucur sã vã cunosc“. „Mã bucur sã vã
revãd.“ O strângere de mânã formalã, sfioasã e mai rea
decât lipsa ei. Îi face pe oameni sã se gândeascã: „Omul
ãsta e mai mult mort decât viu.“ Încercaþi sã gãsiþi un
om de succes cu o strângere de mânã timidã. Vã va lua
mult, mult timp.

Însufleþiþi-vã zâmbetul. Zâmbiþi cu ochii. Nimãnui
nu-i place un zâmbet artificial, contrafãcut, ca de cau-
ciuc. Când zâmbiþi, zâmbiþi. Arãtaþi-vã dinþii. Poate cã
nu aveþi dinþi frumoºi, dar asta nu conteazã. Cãci, când
zâmbiþi, oamenii nu vã vãd dinþii. Ci o persoanã caldã,
entuziastã, cineva care le place.

Însufleþiþi-vã mulþumirile. Un „mulþumesc“ de ru-
tinã, automat seamãnã mult cu un „bla, bla“. Nu e decât
o expresie. Nu transmite nici un mesaj. Nu dã rezultate.
Faceþi în aºa fel încât când spuneþi „mulþumesc“ sã
exprimaþi de fapt „mulþumesc foarte mult“.

Însufleþiþi-vã conversaþia. Doctorul James F. Bender,
o autoritate recunoscutã în domeniul oratoriei, spune
în excelenta sa carte Cum sã vorbim bine (New York, Edi-
tura McGraw-Hill, 1949): „Este «Bunã dimineaþa!»
dumneavoastrã într-adevãr bunã? Sunt «Felicitãri!»-le
dumneavoastrã realmente entuziaste? Pãreþi interesat
când întrebaþi «Ce mai faceþi»? Dacã vã veþi obiºnui sã
vã coloraþi cuvintele cu sentimente sincere, veþi observa
cã vã va fi mult mai uºor sã captaþi atenþia celorlalþi.“

Oamenii se alãturã celui care crede în ceea ce spune.
Care o spune cu suflet. Însufleþiþi-vã vorbirea. Fie cã vã
adresaþi unui club de grãdinãrit, unui client sau copi-
ilor dumneavoastrã, insuflaþi entuziasm în tot ceea ce
spuneþi. O predicã entuziastã va fi vie în memoria oa-
menilor luni întregi, chiar ani. Dar o predicã lipsitã de
orice suflu va fi probabil datã uitãrii cu 167 de ore îna-
inte de duminica urmãtoare.
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Iar dacã vã însufleþiþi discursul, puneþi automat mai
mult suflet în propria persoanã. Încercaþi chiar acum.
Spuneþi cu voce tare, convinºi ºi cu forþã: „Azi mã simt
excelent!“ Nu-i aºa cã vã simþiþi într-adevãr mai bine
decât înainte s-o spuneþi? Readuceþi-vã la viaþã.

Însufleþiþi-vã. Asiguraþi-vã cã tot ceea ce faceþi ºi spu-
neþi le comunicã celorlalþi: „Omul acela e într-adevãr
viu“; „ªtie ce spune“; „O sã ajungã departe“.

3 Împãrþiþi veºti bune. Ne-am confruntat cu toþii cu
multe ocazii în care cineva a nãvãlit pe uºã spu-

nând: „Am veºti bune!“ Imediat, el capteazã atenþia
totalã a tuturor celor de faþã. Veºtile bune fac mai mult
decât sã capteze atenþia; veºtile bune îi mulþumesc pe
ceilalþi. Veºtile bune trezesc entuziasm. Veºtile bune vã
îmbunãtãþesc digestia.

Nu fiþi înºelaþi de faptul cã existã mai mulþi aducã-
tori de veºti proaste decât de veºti bune. Nimeni nu ºi-a
fãcut niciodatã prieteni, n-a câºtigat bani ºi n-a avut
nici o realizare împãrþind veºti proaste.

Daþi veºti bune familiei dumneavoastrã. Spuneþi-i ce
s-a întâmplat bun astãzi. Reamintiþi-vã ce a fost amu-
zant ºi plãcut ºi îngropaþi lucrurile neplãcute. Împãrtã-
ºiþi veºti bune. N-are rost sã le împãrtãºiþi pe cele
proaste. Vã îngrijoreazã membrii familiei, îi enerveazã.
Aduceþi acasã raze de soare în fiecare zi.

Aþi observat vreodatã cât de rar se plâng copiii de
vreme? Considerã canicula ceva normal pânã când
cineva care gândeºte negativ îi educã sã nu mai suporte
temperaturile extreme. Obiºnuiþi-vã sã vorbiþi întot-
deauna despre vreme în mod favorabil indiferent cum
e vremea de fapt. Dacã vã plângeþi de vreme, veþi fi ºi
mai nefericit ºi veþi rãspândi nefericirea ºi în jur.
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Daþi tuturor veºti bune despre propria persoanã. Fiþi
cel care spune „Mã simt grozav“. Rostiþi acest lucru de
fiecare datã când aveþi ocazia ºi vã veþi simþi mai bine! În
acelaºi fel, spuneþi oamenilor „Mã simt cumplit, cum-
plit de tot“ ºi vã veþi simþi rãu. Felul în care ne simþim
este, în mare parte, condiþionat de felul în care credem
cã ne simþim. Nu uitaþi nici cã oamenii vor sã fie în
preajma unor persoane însufleþite, entuziaste. Nu ne e
uºor sã stãm prin preajma unora care se plâng mereu
sau sunt pe jumãtate morþi.

Transmiteþi veºti bune colegilor de muncã. Încura-
jaþi-i, mãguliþi-i cu fiecare ocazie. Spuneþi-le despre
lucrurile bune pe care le face compania dumneavoas-
trã. Ascultaþi-le problemele. Ajutaþi-i. Încurajaþi-i ºi câº-
tigaþi-le sprijinul. Complimentaþi-i în ceea ce priveºte
munca pe care o depun. Daþi-le speranþe. Spuneþi-le cã
pot reuºi, cã dumneavoastrã credeþi în ei. Consolaþi-i pe
cei care îºi fac griji mereu.

Faceþi întotdeauna acest test simplu care vã va men-
þine pe calea cea dreaptã. De câte ori vã despãrþiþi de
cineva, întrebaþi-vã: „Omul acela se simte cu adevãrat
mai bine pentru cã a vorbit cu mine?“ Autoinstruirea
funcþioneazã. Aplicaþi-o când vorbiþi cu angajaþii, cu
asociaþii, cu familia, cu clienþii, chiar cu cunoºtinþele
întâmplãtoare.

Am un prieten vânzãtor care este un adevãrat mega-
fon de veºti bune. Vorbeºte cu clienþii în fiecare lunã ºi
îºi creeazã o regulã din a avea mereu pregãtite câteva
veºti bune de spus.

Exemple: „Sãptãmâna trecutã m-am întâlnit cu unul
dintre bunii dumneavoastrã prieteni. V-a trimis salu-
tãri.“; „De când n-aþi mai fost pe aici s-au petrecut lucruri
mãreþe. Luna trecutã s-au nãscut peste 350 000 de copii,
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iar copii mai mulþi înseamnã afaceri prospere pentru
amândoi.“

Impresia noastrã despre directorii de bancã este cã
sunt oameni rezervaþi, lipsiþi de emoþie, care nu se încãl-
zesc niciodatã. Acest lucru nu se verificã cu un anume
preºedinte de bancã. Modul lui preferat de a rãspunde la
telefon este: „Bunã dimineaþa, trãim într-o lume minu-
natã. Aº putea sã vã vând niºte bani?“ Nepotrivit pentru
un bancher? Aºa ar putea crede unii, dar permiteþi-mi sã
vã spun cã bancherul care salutã astfel se numeºte Mills
Lane, Jr., preºedinte la Citizens and Southern Bank, cea
mai mare din întreaga zonã de sud-est.

Veºtile bune vã aduc rezultate bune. Rãspândiþi-le.
Preºedintele unei companii producãtoare de perii,

pe care l-am vizitat de curând, îºi înrãmase o maximã
pe care o pusese pe birou, cu faþa la scaunul destinat
oaspetelui: „Oferiþi-mi fie un cuvânt bun, fie nici unul.“
L-am felicitat, spunându-i cã eram de pãrere cã maxi-
ma era o modalitate inteligentã de a încuraja oamenii
sã fie optimiºti.

Mi-a zâmbit ºi mi-a spus: „E o modalitate eficientã
de a reaminti acest adevãr. Dar de unde stau eu lucru-
rile se vãd ºi mai bine. A întors rama cãtre mine ca s-o
pot vedea din partea lui de birou. Scria: „Oferã-le fie un
cuvânt bun, fie nici unul.“

Dacã rãspândiþi veºti bune, deveniþi mai activ, vã
simþiþi mai bine. Veºtile bune îi fac ºi pe ceilalþi sã se
simtã mai bine.

Cultivaþi atitudinea de tip Sunt-un-om-important

Acesta este un fapt de importanþã capitalã. Fiecare
om, fie cã trãieºte în India sau Indianapolis, fie cã e igno-
rant sau erudit, civilizat sau animalic, tânãr sau bãtrân,
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doreºte din tot sufletul acest lucru: Vrea sã se simtã
important.

Gândiþi-vã la asta. Fiecare, da, fiecare — Vecinul dum-
neavoastrã, dumneavoastrã, soþia dumneavoastrã, ºeful
dumneavoastrã — are o dorinþã înnãscutã de a se simþi
„cineva“. Aspiraþia de a fi important este cea mai pu-
ternicã ºi cea mai mistuitoare foame non-biologicã.

Cei care fac publicitate succesului ºtiu cã oamenii
râvnesc prestigiu, distincþie, recunoaºtere. Reclamele care
vând produsul cel mai bine încep astfel: „Pentru gos-
podine tinere ºi inteligente“; „Persoanele cu gusturi
alese folosesc…“; „Vreþi doar ce e mai bun“; „Veþi fi
invidiat de toatã lumea“, „Pentru doamnele care vor sã
fie invidiate ºi doamnele care vor sã fie admirate de
domni“. Aceste începuturi transmit tuturor: „Cumpã-
raþi acest produs ºi veþi fi un învingãtor.“

Dacã vã satisfaceþi dorinþa, dacã vã potoliþi foamea
de a fi important, vã veþi angaja pe un drum sigur cãtre
succes. Este echipamentul de bazã din trusa dumnea-
voastrã de unelte. Totuºi (ºi recitiþi aceastã propoziþie
înainte sã mergeþi mai departe), chiar dacã obþineþi
rezultate afiºând atitudinea de tip „Sunt important“,
chiar dacã nu vã costã nimic, puþini o folosesc. Trebuie
sã aduc câteva detalii ca sã dovedesc cum e posibil
acest lucru.

Din punct de vedere filozofic, religia noastrã, legile,
întreaga noastrã culturã se bazeazã pe încrederea în
importanþa individului.

Sã presupunem, de exemplu, cã vã pilotaþi propriul
avion ºi aþi fost obligat sã aterizaþi într-o zonã izolatã de
munte. De îndatã ce se va afla despre accidentul dum-
neavoastrã, mulþi oameni ar porni în cãutarea dumnea-
voastrã. Nimeni nu s-ar întreba: „E omul acesta real-
mente important?“ Fãrã sã ºtie nimic altceva în afarã de
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faptul cã sunteþi o fiinþã umanã, elicoptere, alte aparate
de zbor ºi patrule ar începe sã vã caute. ªi v-ar cãuta
fãrã încetare, cheltuind mii de dolari, pânã v-ar gãsi sau
pânã s-ar pierde orice urmã de speranþã.

Când un copil se rãtãceºte în pãdure, sau cade într-o
fântânã, sau se aflã într-un loc periculos, pe nimeni nu
intereseazã dacã el face parte dintr-o familie impor-
tantã. Se face orice efort pentru salvarea acestui copil
pentru cã orice copil e important.

Nu e foarte greu sã ghicim cã, dintre toate fiinþele
vii, probabil nu mai mult de una la zece milioane este o
fiinþã umanã. Omul este o raritate biologicã. E impor-
tant în schema de lucruri a lui Dumnezeu.

Acum, sã analizãm partea practicã. Atunci când ma-
joritatea oamenilor îºi schimbã modul de gândire de la
discuþii filozofice la situaþii concrete, de zi cu zi, ei au
tendinþa sã uite, din nefericire, concepþiile lor din tur-
nul de fildeº privitoare la importanþa individului. Mâine,
observaþi atent cum mulþi oameni afiºeazã o atitudine
care pare sã spunã: „Sunteþi un nimeni; nu contaþi
deloc, absolut deloc în ceea ce mã priveºte.“

Iatã un motiv pentru care atitudinea „nu sunteþi
important“ câºtigã teren. Majoritatea oamenilor se uitã
la ceilalþi ºi se gândesc: „Nu mã poate ajuta cu nimic.
Deci, nu este important.“

Exact acesta este momentul în care oamenii comit o
greºealã fundamentalã. Seamãnul, indiferent de statutul
sau de venitul sãu, e important pentru dumneavoastrã
din douã motive de însemnãtate capitalã.

Mai întâi, oamenii vã ajutã mai mult atunci când îi faceþi
sã se simtã importanþi. Acum câþiva ani buni, în Detroit,
eram într-un anume autobuz care mã ducea la lucru în
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fiecare dimineaþã. ªoferul era un bãtrân þâfnos. De zeci
— poate de sute de ori — l-am vãzut pe acest ºofer de-
marând când un pasager care fãcea disperat cu mâna,
strigând ºi alergând, era la doar o secundã sau douã de
uºi. În câteva luni l-am vãzut pe acest ºofer fiind foarte
politicos cu un singur pasager faþã de care îºi demon-
stra respectul în fiecare zi. ªoferul aºtepta sosirea aces-
tui pasager.

ªi de ce? Pentru cã el fãcea tot ce-i stãtea în putinþã
ca sã-l facã pe ºofer sã se simtã important. În fiecare
dimineaþã îl saluta cu un sincer ºi personal „Bunã dimi-
neaþa, domnule!“ Uneori acest pasager se aºeza lângã
ºofer ºi fãcea comentarii de tip: „Dar ºtiu cã aveþi o
mare responsabilitate“; „Trebuie sã aveþi nervi de oþel
ca sã vã descurcaþi în fiecare zi în astfel de trafic“; „Vã
felicit pentru regularitatea cu care vine autobuzul pe
care îl conduceþi“. Acel pasager l-a fãcut pe ºofer sã se
simtã la fel de important de parcã ar fi pilotat un avion
cu reacþie pentru 180 de pasageri. În schimb, pasagerul
era tratat de cãtre ºofer cu un respect special.

E rentabil sã-i faceþi pe cei „neînsemnaþi“ sã se simtã
importanþi.

Astãzi, în mii de birouri din toatã America, secreta-
rele îi ajutã pe comercianþi sã vândã sau îi împiedicã sã
o facã, în funcþie de felul în care au fost tratate. Faceþi ca
cineva sã se simtã important ºi îi va pãsa de dumnea-
voastrã. ªi dacã îi pasã, va face mai multe pentru dum-
neavoastrã.

Clienþii vã vor cumpãra marfa, angajaþii vor munci
mai mult, asociaþii vor face tot ce le stã în putinþã sã
coopereze cu dumneavoastrã, ºeful va încerca mai mult
sã vã ajute cu o singurã condiþie: faceþi-i pe aceºti oa-
meni sã se simtã importanþi.
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E rentabil sã-i faceþi pe oamenii „însemnaþi“ sã se
simtã ºi mai importanþi. Un gânditor eficient învesteºte
mereu oamenii cu valoare, privindu-i în cea mai favora-
bilã luminã. Pentru cã gândeºte la scarã mare în ceea ce-i
priveºte pe oameni, va obþine de la ei tot ce au de oferit.

Iatã un al doilea motiv uriaº, în favoarea tehnicii de
a-i face pe ceilalþi sã se simtã importanþi: Când îi ajutaþi
pe ceilalþi sã se simtã importanþi vã ajutaþi ºi pe dumnea-
voastrã sã câºtigaþi un sentiment de importanþã.

Vreme de câteva luni, am urcat cu un lift a cãrui func-
þionarã era complet neînsemnatã. Avea cam 50 de ani,
nu era atrãgãtoare ºi, desigur, îi lipsea dorinþa de a fi
importantã. Era una dintre milioanele de persoane care
trãiesc uneori luni întregi fãrã ca cineva sã le facã sã
creadã cã sunt importante sau cã le pasã de ceea ce fac.

Într-o dimineaþã, la puþinã vreme dupã ce urcasem
în lift, am observat cã se coafase. Nimic extravagant. Îºi
aranjase pãrul acasã. Dar se tunsese ºi arãta mult mai
bine.

Deci, i-am spus: „Domniºoarã S, (Remarcaþi: aflasem
cum o cheamã), îmi place mult cum v-aþi aranjat pãrul.
Aratã foarte bine.“ A roºit ºi a spus: „Mulþumesc, dom-
nule!“ ºi aproape cã a ratat urmãtoarea oprire. Apreciase
complimentul meu.

A doua zi dimineaþã, priviþi ºi minunaþi-vã, când am
intrat în lift, am auzit: „Bunã dimineaþa, dr. Schwartz.“
Niciodatã n-o auzisem spunând cuiva pe nume. ªi în
lunile urmãtoare în care am lucrat în acea clãdire, n-am
auzit-o spunând nimãnui pe nume în afarã de mine. O
fãcusem sã se simtã importantã. Îi fãcusem un compli-
ment sincer ºi îi spusesem pe nume.

O ajutasem sã se simtã importantã. Acum mã rãsplã-
tea fãcându-mã sã mã simt, la rândul meu, important.
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Sã nu ne amãgim. Cei care nu au un sentiment
adânc de importanþã a propriei persoane sunt condam-
naþi la mediocritate. Acest adevãr trebuie repetat fãrã
încetare: Ca sã reuºiþi, trebuie sã vã simþiþi importanþi.
Sunteþi rãsplãtiþi dacã-i faceþi pe ceilalþi sã se simtã
importanþi pentru cã vã face pe dumneavoastrã sã vã
simþiþi la fel. Încercaþi ºi veþi vedea. Iatã cum trebuie sã
acþionaþi.

1Obiºnuiþi-vã sã mulþumiþi. Nu uitaþi niciodatã sã-i
înºtiinþaþi pe ceilalþi cã le mulþumiþi pentru ceea

ce fac pentru dumneavoastrã. Absolut niciodatã nu-i
lãsaþi sã creadã cã nu apreciaþi ceea ce fac. Mulþumiþi cu
un zâmbet cald, sincer. Un zâmbet le spune celorlalþi cã
îi observaþi ºi cã îi trataþi cu blândeþe.

Mulþumiþi ºi înºtiinþaþi-i pe ceilalþi cã vã bizuiþi pe ei.
Un sincer „Jim, nu ºtiu ce ne-am face fãrã tine“ îi face
pe oameni sã se creadã necesari, ºi când se cred nece-
sari muncesc din ce în ce mai bine.

Mulþumiþi folosind laude cinstite, personale. Oa-
menii râvnesc complimente — fie cã au 2 sau 20 de ani,
9 sau 90, toþi sunt însetaþi de laude. Vor sã se asigure cã
fac treabã bunã, cã sunt importanþi. Nu fiþi de pãrere cã
trebuie sã adresaþi cuvinte bune doar pentru împliniri
mari. Complimentaþi-i pe oameni pentru lucruri mã-
runte: felul cum aratã, modul în care lucreazã de obicei,
ideile ºi eforturile lor cinstite. Lãudaþi-i pe cunoscuþi
scriindu-le bilete în care îi felicitaþi pentru împlinirile
lor. Telefonaþi-le în mod special sau duceþi-vã pânã la ei
doar pentru asta.

Nu vã pierdeþi vremea sau energia mentalã încer-
când sã-i clasificaþi pe oameni în „persoane foarte im-
portante“, „persoane importante“ ºi „persoane nesemni-
ficative“. Nu faceþi excepþii. O persoanã, fie ea gunoier
sau vicepreºedinte de companie este importantã pentru
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dumneavoastrã. Dacã le trataþi ca pe persoane de mâna
a doua, nu veþi obþine rezultate de primã clasã.

2Strigaþi-i întotdeauna pe ceilalþi pe nume. An de an,
fabricanþi ºireþi vând valize, creioane, Biblii ºi

sute de alte articole doar imprimând numele cumpãrã-
torului pe produs. Oamenilor le place sã li se spunã pe
nume. Se simt încurajaþi de acest lucru.

Trebuie sã reþineþi douã lucruri importante: pro-
nunþaþi ºi scrieþi numele corect. Dacã îl pronunþaþi sau
îl scrieþi greºit, acea persoanã se va simþi neînsemnatã.

Iatã ceva special de þinut minte: când vorbiþi cu oa-
meni pe care nu îi cunoaºteþi, nu uitaþi sã adãugaþi ape-
lativul potrivit — domniºoarã, domnule sau doamnã.
Funcþionarul de birou preferã sã i se spunã domnule
Jones în loc de Jones, pur ºi simplu. Aºa se întâmplã ºi
cu tânãrul dumneavoastrã asistent. Aºa se întâmplã cu
oameni de toate nivelurile. Aceste titluri neînsemnate îi
ajutã imens de mult pe ceilalþi sã se simtã importanþi.

3Nu vã umflaþi în pene, investiþi-vã gloria. De curând,
am fost invitat la o convenþie de o zi a comer-

cianþilor. În aceeaºi searã dupã cinã, vicepreºedintele
comercial al companiei a acordat premii unui director
ºi unei directoare districtuali ale cãror organizaþii co-
merciale atinseserã cele mai bune performanþe în anul
trecut. Apoi vicepreºedintele le-a cerut sã susþinã vreme
de cincisprezece minute un discurs în faþa întregului
grup în care sã explice cum se descurcaserã atât de bine
cu organizaþiile lor.

Primul director districtual (care, aºa cum am aflat
mai târziu, fusese numit director cu doar trei luni în
urmã ºi era, în consecinþã, responsabil numai în parte
de recordul companiei sale) a luat cuvântul ºi a explicat
cum se descurcase el.
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A lãsat impresia cã eforturile lui ºi nimic altceva au
cauzat creºterea vânzãrilor. Remarci precum „Când am
preluat eu conducerea, am fãcut aºa ºi pe dincolo“;
„Lucrurile erau foarte încurcate, dar eu le-am dezle-
gat“; „Nu mi-a fost uºor, dar am luat în propriile mâini
situaþia ºi am îndreptat totul“, i-au caracterizat întregul
discurs.

În vreme ce vorbea, am vãzut feþele comercianþilor
întunecându-se de indignare. Erau ignoraþi de dragul
gloriei personale a directorului districtual. Munca lor
dificilã, care contribuise hotãrâtor la creºterea vânzã-
rilor, era complet trecutã sub tãcere.

Apoi, a luat cuvântul directoarea districtualã. Dis-
cursul scurt al acesteia a abordat o perspectivã complet
diferitã. Mai întâi a explicat cã succesul ei organizatoric
se datoreazã integral echipei sale comerciale, care a
depus un efort entuziast. Apoi a rugat pe toatã lumea
sã se ridice în picioare ºi le-a adresat tuturor felicitãri
pentru eforturile lor.

Remarcaþi diferenþa; primul director ºi-a atribuit
numai sieºi toatã lauda vicepreºedintelui. În acest fel,
ºi-a jignit propria echipã. Angajaþii sãi au fost demora-
lizaþi. Pe când, în al doilea caz, directoarea ºi-a felicitat
personalul, ºtiind cã pot lucra ºi mai bine. ªtia prea bine
cã, asemenea banilor, lauda investitã oferã dividende.
ªtia cã dacã acordã încredere vânzãtorilor ei, îi va de-
termina sã munceascã mai bine anul urmãtor.

Reþineþi, lauda înseamnã putere. Investiþi lauda pe
care v-o adreseazã superiorul. Transmiteþi-o subordo-
naþilor dumneavoastrã, pe care îi veþi încuraja astfel sã
obþinã performanþe superioare. Când îi felicitaþi pe
fiecare în parte, subalternii vor ºti cã le apreciaþi va-
loarea.
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Iatã un exerciþiu zilnic ce vã va ajuta enorm. Între-
baþi-vã în fiecare zi: „Ce pot face ca sã-mi fac soþia ºi
familia fericite?“

Poate cã vi se va pãrea prea simplu, dar e extraordi-
nar de eficient. Într-o searã, predam în cadrul unui curs
de instruire a vânzãtorilor capitolul intitulat „Modela-
þi-vã ambientul familial în aºa fel încât sã obþineþi succe-
sul“. Ca sã aduc argumente în favoarea unui adevãr pe
care doream sã-l demonstrez, i-am întrebat pe cursanþi
(toþi fiind cãsãtoriþi): „Când s-a întâmplat ultima datã
sã vã surprindeþi soþia cu un cadou special, fãrã sã fie
Crãciunul, sau ziua ei de naºtere, sau aniversarea cãsã-
toriei dumneavoastrã?“

Chiar ºi pe mine m-au ºocat rãspunsurile. Din 35 de
vânzãtori, unul singur îi fãcuse o surprizã soþiei în luna
care trecuse. Mulþi au rãspuns „între 3 ºi 6 luni“. Iar
peste o treime au rãspuns „nu-mi aduc aminte“.

Închipuiþi-vã! ªi unii se întreabã de ce soþiile nu se
mai poartã cu ei ca ºi cu niºte regi încoronaþi!

Am vrut sã-i impresionez pe vânzãtori cu puterea
unei atenþii delicate. În seara urmãtoare, am aranjat ca
un florar sã ajungã chiar înainte de terminarea cursu-
lui. L-am prezentat ºi i-am «lãmurit»: „Vreau ca fiecare
dintre dumneavoastrã sã descopere ce poate face o
atenþie neaºteptatã pentru a îmbunãtãþi calitatea me-
diului familial. Am aranjat ca, pentru doar 50 de cenþi,
florarul sã vã ofere un trandafir roºu cu coadã lungã.
Dacã nu aveþi la dumneavoastrã 50 de cenþi, sau dacã
credeþi cã soþia dumneavoastrã nu meritã aceastã chel-
tuialã (au râs cu toþii), îi cumpãr eu floarea. Tot ce vã cer
este sã-i duceþi trandafirul soþiei ºi mâine searã ne veþi
povesti ce s-a întâmplat.

Evident, nu-i spuneþi cum aþi ajuns sã-i cumpãraþi
trandafirul.

Au înþeles.
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Fãrã excepþie, toþi au mãrturisit în seara urmãtoare cã
simpla investiþie de 50 de cenþi le fãcuse soþiile fericite.

Faceþi mereu câte ceva drãguþ pentru familia dum-
neavoastrã. Nu trebuie sã coste mult. Gândul conteazã.
Va funcþiona orice semn care aratã cã puneþi în
prim-plan interesul familiei.

Înscrieþi-vã familia în echipa dumneavoastrã. Ofe-
riþi-le atenþia pe care o meritã.

În aceastã epocã aglomeratã, se pare cã nimeni nu-ºi
mai gãseºte timp pentru familie. Dar dacã ne planifi-
cãm timpul vom reuºi. Un vicepreºedinte de companie
mi-a împãrtãºit metoda lui, care se pare cã funcþio-
neazã perfect:

„Slujba mea presupune enorm de multã responsa-
bilitate, sunt nevoit sã-mi aduc mult de lucru acasã în
fiecare searã. Dar nu-mi neglijez familia, pentru cã ea
este cel mai important lucru pentru mine. E motivul
esenþial pentru care lucrez atâta. Mi-am compus un
program care îmi permite sã acord atenþie atât familiei,
cât ºi slujbei mele. În fiecare searã de la 7:30 la 8:30 îmi
dedic timp copiilor. Joc jocuri cu ei, le citesc poveºti,
desenez, le rãspund la întrebãri — fac orice îmi cer sã
fac. Dupã o orã cu copiii, nu doar ei sunt mulþumiþi;
sunt ºi eu de douã ori mai odihnit. La 8:30 copiii pleacã
la culcare, iar eu mai am douã ore bune de muncã.

La 10:30 mã opresc ºi îmi petrec o orã cu soþia. Vor-
bim despre copii, despre activitãþile ei, despre planurile
noastre de viitor. Aceastã orã, netulburatã de nimic,
este un mod minunat de a-mi încheia ziua.

Îmi dedic ºi duminicile familiei. Toatã ziua le apar-
þine. Consider cã programul meu organizat de a oferi
familiei atenþia pe care o meritã nu e bun doar pentru
ei, ci ºi pentru mine. Îmi dã o nouã energie.
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Vreþi sã câºtigaþi bani? Atunci învãþaþi 
sã puneþi serviciul pe primul plan

E perfect normal — ºi, de fapt, e chiar de dorit — sã
vrem sã câºtigãm bani ºi sã ne îmbogãþim. Banii
înseamnã puterea de a oferi familiei dumneavoastrã ºi
dumneavoastrã înºivã standardul de viaþã meritat. Banii
înseamnã puterea de a-i ajuta pe nevoiaºi. Banii sunt
unul dintre instrumentele care ne ajutã sã trãim din plin.

Odinioarã criticat pentru cã îi îndemna pe oameni sã
câºtige bani, marele preot Russel H. Conwell, autorul
cãrþii Hectare de diamante, a spus: „Cu bani a fost tipãritã
Biblia dumneavoastrã, cu bani s-au înãlþat bisericile,
banii vã susþin misionarii, banii vã plãtesc predicatorii
ºi n-aþi avea mulþi bani dacã n-aþi plãti mult.“

Persoana care spune cã vrea sã fie sãracã suferã de
obicei de un complex de vinovãþie sau de un sentiment
de neadaptare. Seamãnã cu tânãrul care nu e în stare sã
obþinã nota maximã la ºcoalã sau sã intre în echipa de
fotbal, deci pretinde cã nu-ºi doreºte aceste lucruri.

În consecinþã, banii constituie un obiect de dorit.
Ceea ce ne uimeºte în legãturã cu banii este maniera
mascatã în care atâþia oameni încearcã sã-i câºtige.
Întâlnim pretutindeni oameni care pun banii pe primul
loc. Totuºi, aceiaºi oameni au adesea puþini bani. De ce?
E simplu: oamenii care pun banii pe primul loc devin
atât de obsedaþi de aceºtia încât uitã cã ei nu pot fi
câºtigaþi pânã când nu se planteazã adânc în pãmânt
seminþele care produc bani.

Iar sãmânþa banilor este serviciul. De aceea, o atitu-
dine care pune serviciul pe primul loc creeazã bogãþia.
Puneþi serviciul pe prim-plan, iar banii vor avea grijã
de ei înºiºi.
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Într-o searã de varã, mã plimbam cu maºina prin
Cincinnati. Era timpul sã fac plinul. Am oprit la o ben-
zinãrie obiºnuitã, dar care pãrea extrem de aglomeratã.

Peste patru minute, am aflat de ce era atât de popu-
larã aceastã benzinãrie americanã. Dupã ce-au fãcut
plinul la maºinã, au verificat mecanismele de sub capotã,
ºi mi-au curãþat exteriorul parbrizului, angajatul a ve-
nit la mine ºi mi-a spus: „Scuzaþi-mã, domnule. E cam
mult praf astãzi. Permiteþi-mi sã curãþ parbrizul ºi din
interior.“

A curãþat geamul repede, complet ºi eficient, un
lucru pe care nu l-ar face un angajat dintr-o sutã.

Acest serviciu special nu doar cã mi-a îmbunãtãþit
vizibilitatea pe timp de noapte (într-o mare mãsurã);
m-a fãcut sã reþin acea benzinãrie. S-a întâmplat sã
merg de opt ori la Cincinnati în urmãtoarele trei luni.
Evident cã, de fiecare datã, m-am oprit la acea benzi-
nãrie. ªi, de fiecare datã, am fost servit mai bine decât
mã aºteptam. Interesant era faptul cã, de câte ori mã
opream (o datã a fost chiar la 4 dimineaþa) mai erau ºi
alte automobile care îºi fãceau plinul. În total, probabil
cã am cumpãrat de la aceastã benzinãrie vreo 400 de
litri de benzinã.

Prima datã când m-am oprit, funcþionarul putea sã
gândeascã: „Omul ãsta nu e din acest stat. Probabili-
tãþile sunt de 20 la 1 cã nu se va mai întoarce niciodatã.
De ce sã-i ofer mai mult decât un serviciu obiºnuit? Nu
va cumpãra de la noi decât o singurã datã.“

Dar n-a gândit aºa. Toþi angajaþii benzinãriei au pus
serviciul pe primul plan ºi de aceea vindeau benzinã în
timp ce alte benzinãrii pãreau aproape pustii. Nu cred
ca benzina sã fi fost cu ceva superioarã altor mãrci.
Preþul era ºi el competitiv.
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Diferenþa era serviciul. ªi era evident cã doar servi-
ciul le aducea profit.

Când acel angajat mi-a curãþat parbrizul prin inte-
rior, prima datã când am fost acolo, a plantat o sãmânþã
de bani.

Puneþi serviciul pe primul plan, iar banii vor veni de
la sine — mereu.

Atitudinea de a pune serviciul pe primul plan ren-
teazã în fiecare situaþie. La unul dintre primele mele
locuri de muncã, m-am apropiat mult de un tânãr pe
care-l voi numi F. H.

F. H. semãna mult cu nenumãrate persoane pe care le
cunoaºteþi. Se preocupa mai mult de motivele pentru
care avea nevoie de bani în loc sã se gândeascã la felul în
care sã-i obþinã. În fiecare sãptãmânã, F. H. petrecea ore
întregi din timpul efectiv de lucru pe care îl datora com-
paniei, lucrând la problemele bugetului personal.
Subiectul preferat de conversaþie era: „Sunt angajatul cel
mai prost plãtit din toatã compania. Sã vã spun de ce.“
F. H. dovedea o atitudine obiºnuitã de tip: „Aceasta este
o companie mare. De milioane. Plãteºte multora salarii
mari, deci ar trebui sã mã plãteascã ºi pe mine mai bine.“

F. H. fusese omis de pe lista multor creºteri salariale.
În cele din urmã, într-o zi s-a hotãrât cã era cazul sã
meargã ºi sã cearã mai mulþi bani. La vreo jumãtate de
orã, F. H. s-a întors mânios. Dupã cum arãta, era clar cã
cecul de luna viitoare avea sã arate exact ca ºi cel din
luna aceasta.

Imediat, F. H. a început sã povesteascã: „Doamne, ce
m-am enervat! Ce crezi cã mi-a spus «bãtrânul» când
i-am cerut un salariu mai mare? A avut tupeul sã mã
întrebe: «De ce crezi cã meriþi sã ceri o creºtere salarialã?»

I-am dat o mulþime de motive“, a continuat F. H. „I-am
spus cã mã sãriserã de atâtea ori de pe lista de mãriri. I-am
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spus cã primesc mai multe facturi dar nu ºi un salariu mai
mare. ªi i-am mai zis cã fac tot ce îmi cer aici.

Pot oare sã fac mai mult? Am nevoie de un salariu
mai mare, dar în loc sã mi-l acorde, îl dã altora de aici
care n-au nevoie de el nici pe jumãtate cât mine.

La cum s-a comportat“, continuã F. H., „ai fi crezut
cã cer de pomanã. Nu mi-a spus decât: «Când vei
demonstra cã meriþi mai mulþi bani, îi vei primi.»

Normal, aº putea lucra mai bine dacã m-ar plãti ca
atare, dar numai un tâmpit face ceva pentru care nu e
plãtit.“

F. H. face parte din specia de oameni care nu poate
vedea „cum“ sã câºtige bani. Ultima lui remarcã îi
demonstreazã greºeala. În mod evident, F. H. dorea sã
fie plãtit mai bine de companie ºi doar apoi sã producã
mai mult. Dar nu aºa merge treaba. Nu þi se mãreºte
salariul pe baza unei promisiuni cã vei lucra mai bine;
ci doar pe baza unei demonstraþii a faptului cã lucrezi
mai bine. Nu puteþi câºtiga mai mult pânã nu veþi planta
sãmânþa de bani. Iar sãmânþa banilor este serviciul.

Puneþi serviciul pe primul plan, iar banii vor veni de
la sine.

Gândiþi-vã ce producãtori de cinema obþin cei mai
mulþi bani. Producãtorul care vrea sã se îmbogãþeascã
repede începe sã facã un film. Pentru cã pune banii îna-
intea distracþiei (serviciului), scurteazã totul. Cumpãrã
un scenariu ieftin ºi angajeazã scriitori de mâna a doua
sã-l adapteze. Pune banii pe primul plan în angajarea
actorilor, în aranjarea decorurilor, chiar în înregistrarea
sunetului. Acest producãtor îl crede pe spectatorul fil-
mului fraier, cineva care nu ºtie sã facã diferenþa între
bine ºi rãu.

Dar producãtorul care vrea sã se îmbogãþeascã rapid
îºi satisface rareori dorinþa. Oamenii nu se înghesuie
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niciodatã sã cumpere ceva de calitatea a doua, mai ales
când plãtesc ca pentru calitatea întâi.

Producãtorul care obþine cel mai mare profit din
cinema pune distracþia înaintea banilor. În loc sã-ºi
înºele publicul, face tot ce-i stã în putinþã sã îi ofere o
distracþie sporitã ºi de calitate mai bunã decât s-ar
aºtepta. Rezultatul: oamenilor le place filmul. Vorbesc
despre el. Se scriu cronici bune. ªi se obþin bani.

Repet, puneþi serviciul pe primul plan, iar banii vor
veni de la sine.

Chelneriþa care se concentreazã sã ofere un serviciu
cât mai bun nu trebuie sã-ºi facã griji în privinþa bacºi-
ºurilor; ele vor apãrea. Dar cea care se comportã com-
plet diferit, care ignorã ceºtile goale de cafea («De ce sã
le umplu din nou; nu au feþe de oameni care dau bac-
ºiº»), nu va primi nimic.

Secretara care se decide sã facã scrisorile ºefului sã
arate mai bine decât se aºteaptã ºeful, se va descurca
fãrã probleme cu salariile urmãtoare. Dar cea care se
gândeºte „De ce sã-mi fac griji pentru câteva pete? La
ce se aºteaptã pentru 65 $ pe sãptãmânã?“ — nu va
primi niciodatã o creºtere de salariu.

Comerciantul care oferã un serviciu complet clientului
nu trebuie sã-ºi facã vreodatã griji cã va pierde acel client.

Iatã o regulã simplã, dar eficientã care vã va ajuta sã
cultivaþi atitudinea de plasare a serviciului pe primul
plan: Întotdeauna oferiþi oamenilor mai mult decât se aºteaptã
sã obþinã. Orice lucru mãrunt pe care îl faceþi în plus
pentru ceilalþi este o sãmânþã de bani. Oferindu-vã sã
lucraþi pânã târziu ºi sã scoateþi departamentul dintr-o
încurcãturã, plantaþi seminþe de bani; dacã le oferiþi
clienþilor un serviciu mai bun, plantaþi seminþe de bani
pentru cã ei se vor întoarce; dacã propuneþi o idee care
creºte eficienþa, plantaþi o sãmânþã de bani.
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Din seminþele de bani cresc, fireºte, bani. Plantaþi
serviciu ºi recoltaþi bani.

Petreceþi în fiecare zi o perioadã în care vã puneþi
întrebarea „Cum pot oferi mai mult decât se aºteaptã
de la mine?“ Apoi puneþi rãspunsurile în practicã.

Puneþi serviciul pe primul plan, iar banii vor veni de
la sine.

Într-un cuvânt, cultivaþi atitudini care vã vor purta
mai departe spre succes.
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1Cultivaþi atitudinea de tip „Sunt pregãtit“. Rezultatele
vin în directã relaþie cu entuziasmul investit. Existã
trei lucruri care vã ajutã sã vã pregãtiþi:
A. Priviþi mai profund orice problemã. Când simþiþi cã

ceva nu vã intereseazã, priviþi mai profund subiec-
tul ºi aflaþi mai mult despre el. Aºa veþi deveni mai
entuziaºti.

B. Puneþi mai mult suflet în tot ceea ce faceþi: zâmbet,
strângere de mânã, mod de a vorbi, chiar mers.
Comportaþi-vã cu suflet.

C. Împãrþiþi pretutindeni veºti bune. Nimeni n-a îm-
plinit vreodatã ceva pozitiv dând veºti proaste.

2Cultivaþi atitudinea de tip „Sunt important“. Oamenii
fac mai multe pentru dumneavoastrã când îi faceþi sã
se simtã importanþi. Nu uitaþi sã faceþi urmãtoarele
lucruri:

A. Mulþumiþi de fiecare datã când aveþi ocazia. Faceþi
ca cei din jur sã se simtã importanþi.

B. Strigaþi-i pe oameni pe nume.

3Cultivaþi atitudinea de tip „Serviciul pe locul întâi“ ºi
veþi vedea cum banii vor veni de la sine. În tot ceea ce
faceþi, oferiþi oamenilor mai mult decât se aºteaptã sã
obþinã.



9
Adoptaþi o atitudine corectã

faþã de ceilalþi

Iatã o regulã de bazã în câºtigarea succesului. Sã o
þinem minte ºi sã ne-o amintim mereu. Regula este: Suc-
cesul depinde de ajutorul din partea celorlalþi. Singura pie-
dicã ce se poate interpune între dumneavoastrã ºi ceea
ce vreþi sã fiþi este lipsa de ajutor din partea celorlalþi.

Gândiþi-vã astfel: un director depinde de subalterni
pentru a-i duce la îndeplinire instrucþiunile. Dacã nu se
întâmplã aºa, preºedintele companiei îl va concedia pe
director, nu pe angajaþi. Un vânzãtor depinde de clienþi
ca sã-i cumpere produsele. Dacã nu, comerciantul eºu-
eazã. În acelaºi fel, un decan de facultate depinde de
profesori pentru a-i pune în aplicare programul educa-
þional; un politician depinde de alegãtorii sãi; un scri-
itor depinde de cititori. Un proprietar al unui lanþ de
magazine a dobândit aceastã poziþie pentru cã angajaþii
l-au acceptat în posturã de conducãtor iar clienþii i-au
acceptat programul de comercializare.

S-a întâmplat de multe ori de-a lungul istoriei ca o
persoanã sã câºtige autoritate ºi s-o menþinã prin forþã
sau/ºi prin ameninþãri cu forþa. În acele zile, un om fie
coopera cu „conducãtorul“, fie îºi pierdea literalmente
capul.



Dar, reþineþi, în zilele noastre cineva vã ajutã fie vo-
luntar, fie deloc.

E vremea sã ne punem întrebarea: „Corect, depind
de alþii ca sã obþin succesul pe care mi-l doresc, dar ce
trebuie sã fac ca sã-i conving pe aceºti oameni sã mã
susþinã sau sã mã accepte pe post de conducãtor?

Rãspunsul, cuprins într-o singurã propoziþie, este:
credeþi în bunãtatea oamenilor. Credeþi în bunãtatea oa-
menilor ºi ei vã vor plãcea ºi vã vor ajuta. Acest capitol
vã aratã modalitãþile concrete.

Astfel de scene se petrec de mii de ori pe zi. Se întru-
neºte un comitet sau un grup în ºedinþã. Scopul — pro-
punerea de persoane pentru promovare, o nouã slujbã,
integrarea într-un grup, o distracþie, cineva care sã ocupe
postul de preºedinte al companiei, un ºef nou, un nou
director comercial. Grupului i se prezintã un nume. Cel
care prezideazã ºedinþa întreabã: „Ce pãrere aveþi
despre cutare ºi cutare?“

Apar comentariile. Remarci pozitive pentru unele
nume, precum „E un om de treabã. Oamenii vorbesc
frumos despre el. Are ºi pregãtirea necesarã.“

„Domnul E.? O, e un individ prezentabil ºi foarte
omenos. Cred cã s-ar integra bine în grupul nostru.“

Alte nume provoacã afirmaþii negative, sau cel mult
neutre. „Cred cã ar trebui sã-l investigãm atent pe acest
tip. Nu prea pare sã se înþeleagã bine cu ceilalþi.“

„ªtiu cã are o bunã pregãtire teoreticã ºi practicã; nu-i
pun la îndoialã competenþa. Dar mã întreb dacã ar fi
acceptat. Nu prea impune mult respect celorlalþi.“

Iatã o observaþie de importanþã capitalã: În cel puþin
nouã cazuri din zece, mãsura în care cineva este „agreabil“
este primul lucru menþionat. ªi într-un numãr copleºitor de
cazuri capacitatea de a se face „agreabil“ este mult mai luatã
în seamã decât considerentele profesionale.
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Cele de mai sus rãmân valabile ºi în cazul alegerii
studenþilor pentru o carierã de profesori universitari. În
cadrul propriei mele experienþe academice, am fost
martorul nenumãratelor ocazii în care s-au discutat
nume pentru noul personal al facultãþii. De câte ori a
fost propus un nume, grupul aducea în discuþie ches-
tiuni importante cum ar fi: „Se va integra?“ „Îl vor plã-
cea studenþii?“ „Va coopera cu ceilalþi membri ai cate-
drei?“ Nedrept? Neacademic? Nu. Dacã individul nu e
agreat, nu ne putem aºtepta sã comunice cu studenþii
cu maximum de eficienþã.

Þineþi minte acest lucru. Nimeni nu e împins într-o
poziþie superioarã. Mai degrabã se ridicã. În zilele
noastre, nimeni nu mai are nici timpul, nici rãbdarea
necesare pentru a împinge pe altcineva pe scara ierar-
hicã, treaptã cu treaptã, dureros de încet. E ales cel ale
cãrui performanþe îl ajutã sã se înalþe mai mult decât
oamenii de rând.

Suntem înãlþaþi la niveluri superioare de cãtre cei ce
ne cunosc ca fiind agreabili ºi prezentabili. Cu fiecare
prieten pe care vi-l faceþi, vã mai ridicaþi puþin pe scara
performanþei. ªi, fiind agreabil, deveniþi mai uºor de înãlþat.

Oamenii de succes urmãresc un plan prin care semenii lor
le devin agreabili. Aºa faceþi ºi dumneavoastrã? Oamenii
care ajung în poziþii-cheie nu îºi discutã mult tehnicile
de abordare corectã a semenilor. Dar v-ar surprinde câþi
oameni cu adevãrat importanþi au un plan clar, bine
stabilit, chiar scris, care îi ajutã sã-i considere pe ceilalþi
agreabili.

Sã luãm ca exemplu cazul preºedintelui Lyndon
Johnson. Cu mult timp înainte sã ajungã preºedinte,
Johnson, în cadrul dezvoltãrii uluitoarei sale puteri de
convingere a oamenilor, ºi-a elaborat propria reþetã
a succesului în zece puncte. Regulile sale, care pot
fi identificate chiar de un observator obiºnuit al
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preºedintelui, transpar în tot ceea ce fãcea ºi sunt citate
aici cu fidelitate:

1. Învãþaþi nume pe de rost. Dacã sunteþi ineficienþi
la acest capitol, demonstraþi cã nu sunteþi sufi-
cient de interesaþi.

2. Fiþi o persoanã plãcutã, astfel încât sã fiþi o com-
panie plãcutã. Fiþi asemenea unei pãlãrii vechi
sau unui pantof vechi care vã sunt dragi ºi de
care vã vine greu sã vã despãrþiþi.

3. Obiºnuiþi-vã sã fiþi relaxat ºi nestresat, astfel
încât nimic sã nu vã tulbure peste mãsurã.

4. Nu fiþi egoist. Protejaþi-vã împotriva impresiei cã
ºtiþi absolut tot.

5. Cultivaþi calitatea de a fi interesant, astfel ca
oamenii sã obþinã ceva valoros prin asocierea cu
dumneavoastrã.

6. Încercaþi sã eliminaþi „asperitãþile“ personalitãþii
dumneavoastrã, chiar ºi cele de care s-ar putea sã
nu fiþi conºtient.

7. Strãduiþi-vã sincer sã aplanaþi, pe o solidã bazã
creºtinã, orice neînþelegere aþi avut sau aveþi în
prezent. Eliminaþi suferinþa.

8. Faceþi exerciþii care vã ajutã sã simpatizaþi oa-
menii, pânã ce învãþaþi sã faceþi acest lucru în-
tr-adevãr.

9. Nu rataþi niciodatã sã rostiþi un cuvânt de felici-
tare pentru împlinirea cuiva, sau sã exprimaþi
compasiune sincerã în cazuri de durere ºi deza-
mãgire.

10. Oferiþi oamenilor putere spiritualã, iar ei vã vor
rãsplãti cu afecþiune sincerã.
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Transformând aceste zece reguli de „agreare a oa-
menilor“, atât de simple dar extrem de puternice, într-un
mod de viaþã, preºedintele Johnson a fost mai uºor de
votat, mai uºor de sprijinit în Congres. Preºedintele
Johnson a fost mai uºor de înãlþat datoritã acestor zece
reguli.

Recitiþi aceste reguli. Observaþi cã ele nu se bazeazã
pe filozofia plãþii cu aceeaºi monedã. Nu existã nimic
de genul sã-vinã-celãlalt-sã-împace-lucrurile. Nici de
tipul ºtiu-cã-toþi-ceilalþi-sunt-niºte-proºti.

Oamenii importanþi, marii industriaºi, artiºti, oameni
de ºtiinþã ºi politicieni sunt omenoºi, calzi. S-au specia-
lizat în a se face plãcuþi.

Dar nu încercaþi sã cumpãraþi prietenia; nu e de vânzare.
E minunat sã faceþi daruri, dar numai dacã darul e
susþinut de o sinceritate autenticã, o plãcere de a oferi
ºi simpatie pentru persoana cãreia îi este oferit. Fãrã o
sinceritate autenticã, darul nu este adesea considerat
nimic mai mult decât o platã sau o formã de mitã.

Anul trecut, cu doar câteva zile înainte de Crãciun,
eram în biroul preºedintelui unei firme mijlocii de
camioane. Pe când mã pregãteam sã plec, a intrat un
comisionar cu rãcoritoare de la o firmã de reîmbuteliere
a sticlelor. Prietenul meu a fost în mod evident deran-
jat, ºi, cu destulã rãcealã în glas, i-a cerut comisionaru-
lui sã returneze cadoul.

Dupã plecarea comisionarului, prietenul meu s-a
repezit sã-mi explice: „Nu mã înþelege greºit. Îmi place
sã fac cadouri ºi îmi place sã primesc.“

Apoi mi-a pomenit câteva daruri pe care le primise
deja de Crãciun de la prietenii sãi oameni de afaceri.

„Dar“, a continuat el, „atunci când darul reprezintã
doar o încercare de a mã atrage ca partener în afaceri,
sau în mod evident o încercare de a mã mitui, nu-l
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vreau. Acum trei luni, am stopat colaborarea cu acea
firmã pentru cã nu lucreazã bine ºi nu-mi plac anga-
jaþii. Dar primesc încã telefoane de la ei.

Ce mã scoate din pepeni“, a continuat el, „este fap-
tul cã sãptãmâna trecutã, acelaºi afurisit de comerciant
a venit aici ºi a avut tupeul sã spunã «Aº dori tare mult
sã-mi pot recãpãta contractul. Am sã-i spun Moºului sã
fie bun cu dumneata anul ãsta.» Dacã n-aº fi trimis bãu-
tura înapoi, primul lucru pe care l-ar fi fãcut nechema-
tul ãla când s-ar fi întors aici ar fi fost sã-mi spunã:
«Pun pariu cã v-a plãcut cadoul meu, nu-i aºa?»“

Prietenia nu se poate cumpãra. ªi dacã încercãm,
pierdem în douã feluri:

1. Risipim bani.
2. Suntem dispreþuiþi.
Faceþi primul pas într-o relaþie de prietenie — aºa fac con-

ducãtorii. E uºor ºi normal sã ne spunem: „Sã-l lãsãm pe
celãlalt sã facã primul pas“; „Sã ne sune ei“; „Sã vor-
beascã ea prima“.

E uºor ºi sã-i ignorãm aparent pe ceilalþi.
Da, e uºor ºi normal, dar nu e modalitatea corectã de

a-i privi pe ceilalþi. Dacã respectaþi regula conform cãreia
trebuie sã-l lãsaþi pe cel de alãturi sã punã bazele prie-
teniei, s-ar putea sã nu aveþi mulþi prieteni.

De fapt, e un semn de conducere adevãratã sã luaþi
iniþiativa în a-i cunoaºte pe cei de lângã dumneavoas-
trã. Data viitoare când sunteþi într-un grup numeros,
observaþi ceva foarte semnificativ: cea mai importantã
persoanã de acolo este cea mai dornicã de a se prezenta.

Întotdeauna, cineva important vine spre dumnea-
voastrã, vã întinde mâna ºi vã spune: „Bunã ziua, sunt
Jack R.“ Gândiþi-vã puþin la aceastã observaþie, ºi veþi
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descoperi cã motivul pentru care acel om e important
este cã se strãduieºte sã-ºi facã prieteni.

Adoptaþi atitudinea corectã faþã de ceilalþi. Dupã
cum spune un prieten de-al meu, „S-ar putea sã nu fiu
prea important pentru el, dar el e important pentru
mine. De aceea am vrut sã-l cunosc.“

Aþi observat vreodatã cum se blocheazã oamenii în
timp ce aºteaptã liftul? Dacã nu sunt însoþiþi de per-
soane cunoscute, majoritatea nu spun nimic celui de
lângã ei. Într-o zi, m-am hotãrât sã pun în practicã un
mic experiment.

M-am decis sã-i spun ceva strãinului care aºtepta ca
ºi mine. Am înregistrat 25 de reacþii consecutive. De
25 de ori am primit un rãspuns pozitiv, prietenos.

S-ar putea ca discuþiile cu strãinii sã nu fie tipice
pentru un orãºean, totuºi multora le plac. ªi iatã cum
sunteþi rãsplãtiþi.

Când adresaþi un cuvânt de bine unui strãin, îl faceþi
sã se simtã cu o treaptã mai sus. Astfel vã veþi simþi ºi
dumneavoastrã mai bine ºi vã ajutã sã vã relaxaþi. De
fiecare datã când spuneþi altcuiva ceva plãcut, vã aduceþi
dumneavoastrã înºivã o compensaþie. E ca ºi cum v-aþi
încãlzi motorul automobilului într-o dimineaþã rece.

Iatã 6 modalitãþi de a câºtiga prieteni prin exerciþiul de
preluare a iniþiativei:

1. Prezentaþi-vã celorlalþi de câte ori aveþi ocazia —
la petreceri, ºedinþe, în avion, la serviciu, oriunde.

2. Asiguraþi-vã cã cel de alãturi vã reþine numele
corect.

3. Asiguraþi-vã cã ºtiþi sã pronunþaþi numele celuilalt
exact aºa cum îl pronunþã el.

4. Scrieþi numele celuilalt, ºi asiguraþi-vã cã ºtiþi sã-l
scrieþi corect; oamenii þin enorm de mult ca numele
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sã le fie scrise corect! Dacã se poate, obþineþi-i ºi
adresa ºi numãrul de telefon.

5. Lãsaþi un bilet sau daþi un telefon noilor prieteni
pe care simþiþi cã vreþi sã-i cunoaºteþi mai bine.
Acesta este un punct important. Majoritatea oa-
menilor de succes îºi consolideazã prieteniile cu o
scrisoare sau un telefon.

6. ªi, ultimul punct dar nu ºi cel mai puþin important,
spuneþi lucruri plãcute strãinilor. Vã încãlzeºte ºi
vã pregãteºte pentru ceea ce trebuie sã faceþi.

Dacã puneþi în aplicare aceste ºase reguli, înseamnã
cã ºtiþi cum sã-i abordaþi corect pe ceilalþi. Dar nu acesta
este modul de gândire al omului obiºnuit. Domnul
„Obiºnuit“ nu se prezintã niciodatã din proprie iniþia-
tivã. Aºteaptã ca celãlalt sã se prezinte primul.

Luaþi iniþiativa. Fiþi asemenea oamenilor de succes.
Faceþi tot ce se poate sã obþineþi noi cunoºtinþe. ªi nu fiþi
timid. Nu vã fie teamã cã sunteþi inoportun. Aflaþi cine
este celãlalt ºi asiguraþi-vã cã ºi el ºtie cine sunteþi.

De curând, am fost reþinut împreunã cu un asociat
ca sã facem o evaluare preliminarã a unui candidat
pentru o slujbã în domeniul comerþului industrial. Am
examinat candidatul, cãruia îi vom spune Ted, ºi am
aflat cã are calificãri bune. Era extraordinar de inteli-
gent, prezentabil ºi pãrea sã fie foarte ambiþios.

Dar am gãsit ceva care ne-a obligat sã-l descalificãm,
cel puþin temporar. Marea limitare a lui Ted era urmã-
toarea: se aºtepta ca cei din jur sã fie perfecþi. Pe Ted îl
deranjau multe lucruri mãrunte, cum ar fi greºeli gra-
maticale, oameni care erau dezordonaþi cu þigãrile, pros-
tul gust în vestimentaþie etc.
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Pe Ted l-a surprins sã afle acest lucru despre el însuºi.
Dar îºi doarea mult sã aibã o slujbã mai bine plãtitã,
deci ne-a întrebat dacã îl putem ajuta sã-ºi vindece
slãbiciunea.

I-am sugerat trei lucruri:

1Sã recunoascã faptul cã nimeni nu e perfect. Unii
sunt mai aproape de perfecþiune decât alþii, dar

nimeni nu este absolut perfect. Cea mai umanã calitate
a oamenilor este cã fac greºeli, tot felul de greºeli.

2Sã recunoascã dreptul celuilalt de a fi diferit. Nu vã
substituiþi niciodatã lui Dumnezeu în legãturã cu

nimic din ceea ce faceþi. Nu îi antipatizaþi pe ceilalþi
pentru cã au obiceiuri diferite de ale dumneavoastrã
sau pentru cã preferã altfel de haine, o altã religie, alte
partide sau alte mãrci de maºini. Nu trebuie sã fiþi de
acord cu ceea ce face celãlalt, dar nu trebuie sã-l antipa-
tizaþi pentru acþiunile sale.

3Sã nu fie un reformator. Introduceþi în filozofia dum-
neavoastrã mai mult trãieºte-ºi-lasã-i-ºi-pe-alþii-

sã-trãiascã. Majoritatea oamenilor urãsc sã li se spunã
„n-ai dreptate!“. Aveþi dreptul la propria pãrere, dar
uneori e mai bine sã v-o pãstraþi pentru dumneavoastrã.

Ted a aplicat conºtiincios aceste sugestii. La doar
câteva luni, privea lumea altfel. Acceptã acum oamenii
aºa cum sunt, nici 100% buni, nici 100% rãi.

„În plus“, spune el, „lucrurile care mã scoteau din
sãrite mã amuzã acum. Mi-am dat în sfârºit seama cã
lumea asta ar fi tare plicticoasã dacã am fi cu toþii la fel
ºi dacã toþi ar fi perfecþi.“
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Þineþi minte acest fapt simplu, dar de importanþã cru-
cialã: nimeni nu e sutã la sutã bun, ºi nimeni nu e sutã la
sutã rãu. Nu existã pur ºi simplu persoanã perfectã.

Dacã nu ne controlãm modul de gândire, putem gãsi
multe lucruri dezagreabile la aproape oricine. În acelaºi
fel, dacã gândim corect, dacã adoptãm o atitudine co-
rectã faþã de ceilalþi, putem gãsi multe calitãþi care sã ne
facã sã-i simpatizãm ºi sã-i admirãm pe aceiaºi oameni.

Gândiþi-vã astfel. Mintea dumneavoastrã este o sta-
þie de emisie mentalã. Acest sistem radio vã transmite
mesaje pe douã canale la fel de puternice: Canalul P
(pozitiv) ºi Canalul N (negativ).

Sã vedem cum funcþioneazã acest sistem de transmi-
sie. Sã presupunem cã astãzi ºeful dumneavoastrã (sã-l
numim dl Jacobs) v-a chemat în biroul lui ºi a fãcut, în
prezenþa dumneavoastrã, o recapitulare a rezultatelor
pe care le-aþi obþinut. V-a felicitat pentru realizãri, dar
v-a sugerat ºi câteva modalitãþi concrete de a munci ºi
mai bine. În seara asta e foarte normal sã vã reamintiþi
acest incident ºi sã vã gândiþi la el.

Dacã vã acordaþi acest dispozitiv radio pe frecvenþa
Canalului N, crainicul va spune ceva de genul: „Aten-
þie! Jacobs te urmãreºte. Vrea sã te înºface. Nu ai nevoie
de sfaturile lui. Dã-l naibii. Þii minte ce þi-a spus Joe
despre Jacobs? Avea dreptate. Jacobs vrea sã te asu-
preascã, aºa cum a fãcut ºi cu Joe. Opune rezistenþã.
Data viitoare când te cheamã la el în birou, riposteazã.
ªi mai bine, nu aºtepta. Du-te mâine la el ºi întreabã
ce-a vrut sã spunã exact când te-a criticat…“

Dar, dacã ajungeþi pe Canalul P, crainicul va spune
ceva în acest sens: „Domnule, Jacobs e un om foarte
bun. Sugestiile pe care mi le-a fãcut îmi pot fi de ajutor.
Dacã le folosesc, poate voi fi în stare sã lucrez mai bine
ºi mã vor înscrie pe lista de creºteri salariale. Bãtrânul
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m-a ajutat. Mã duc mâine ºi-i mulþumesc pentru aju-
torul lui constructiv. Bill avea dreptate: Jacobs chiar este
un om cu care se lucreazã bine…“

În acest caz specific, dacã vã luaþi dupã Canalul N,
veþi face aproape sigur greºeli grave, poate fatale în
relaþia dumneavoastrã cu ºeful. Dar dacã ascultaþi
Canalul P, veþi beneficia cu siguranþã de pe urma su-
gestiilor superiorului dumneavoastrã, ºi în acelaºi
timp, vã veþi apropia ºi mai mult de el. Va aprecia acea
vizitã. Încercaþi ºi veþi vedea.

Reþineþi cã, cu cât ascultaþi mai multe transmisiuni
ale unuia sau altuia dintre canale, P sau N, cu atât veþi
fi mai interesat, ºi cu atât mai greu vã va fi sã schimbaþi
canalul. Acest lucru este adevãrat pentru cã un singur
gând, fie el pozitiv sau negativ, declanºeazã o reacþie în
lanþ de gânduri asemãnãtoare.

Spre exemplu, aþi putea începe cu un gând negativ
minor, cum ar fi accentul cuiva, ºi vã veþi surprinde în
curând gândind negativ despre subiecte fãrã legãturã,
cum ar fi convingerile lui religioase ºi politice, maºina
pe care o conduce, deprinderile lui personale, relaþia lui
cu soþia, chiar ºi felul în care se piaptãnã. ªi, gândind
astfel, cu siguranþã nu veþi ajunge acolo unde doriþi.

Sunteþi proprietarul staþiei dumneavoastrã de emi-
sie, deci administraþi-o. Când vã gândiþi la ceilalþi, obiº-
nuiþi-vã sã vã activaþi canalul de ascultare P.

Opriþi-vã dacã intervine Canalul N. Apoi schimbaþi
canalul. Ca sã-l schimbaþi, nu trebuie decât sã vã gân-
diþi la o calitate a respectivului individ. Într-o autenticã
tradiþie a reacþiei în lanþ, acest unic gând va naºte altul
ºi altul. ªi veþi fi mulþumiþi.

Când sunteþi singuri, dumneavoastrã ºi numai dum-
neavoastrã puteþi decide dacã ascultaþi Canalul P sau
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Canalul N. Dar când vorbiþi cu altcineva, acea persoanã
vã controleazã într-o anumitã mãsurã modul de gândire.

Trebuie sã reþinem cã majoritatea oamenilor nu înþe-
leg conceptul atitudinii corecte faþã de ceilalþi. Deci, se
întâmplã foarte des ca alþii sã alerge spre dumneavoas-
trã arzând de dorinþa de a vã spune ceva negativ
despre o cunoºtinþã comunã: un coleg de serviciu vrea
sã vã vorbeascã despre însuºirile unui alt angajat ce pot
fi criticate; un vecin vrea sã vã povesteascã despre
necazurile casnice ale altui vecin; sau un client vrea sã
vã înºire defectele concurentului sãu, pe care urmeazã
sã-l contactaþi.

Gândurile dau naºtere la gânduri asemãnãtoare.
Sunteþi într-un real pericol dacã ascultaþi comentariile
negative despre ceilalþi, veþi dobândi o atitudine nega-
tivã faþã de acele persoane. De fapt, dacã nu sunteþi
atenþi, s-ar putea sã vã gãsiþi în situaþia de a pune gaz
pe foc cu un comentariu de tip „Da, ºi asta nu-i tot. Ai
auzit cã…“

Astfel de lucruri se întorc împotriva dumneavoastrã
ca un bumerang.

Existã douã modalitãþi de a-i împiedica pe ceilalþi sã
schimbe frecvenþa de pe Canalul P pe Canalul N. Prima
este sã schimbaþi subiectul cât de repede ºi cât de diplo-
mat puteþi cu o remarcã de tipul „Scuzã-mã, John, dar,
cã tot veni vorba, voiam sã te întreb…“ O a doua cale
este sã vã scuzaþi, cu ceva de genul „Îmi pare rãu, John,
am întârziat…“ sau „Am o treabã urgentã. Te rog sã mã
scuzi.“

Faceþi-vã o promisiune în care sã credeþi. Refuzaþi sã
le permiteþi celorlalþi sã vã prejudicieze modul de gân-
dire. Rãmâneþi pe Canalul P.

Dupã ce veþi fi stãpânit tehnica gândurilor bune
despre ceilalþi, aveþi garantat un succes mai mare. Vã
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voi spune ce mi-a mãrturisit un agent de asigurãri de
mare succes despre cum a fost rãsplãtit pentru gându-
rile bune faþã de ceilalþi.

„Când m-am implicat pentru prima datã în indus-
tria asigurãrilor“, a început el, „mi-era greu, credeþi-mã.
La început, se pãrea cã existã câte un agent concurent
pentru fiecare client. ªi am învãþat în curând tot ce ºtiau
colegii mei, cã nouã clienþi din zece cred cu putere cã
nu mai au nevoie de asigurare.

Mã descurc bine. Dar þin sã vã spun cã asta nu se
întâmplã pentru cã ºtiu multe despre latura tehnicã a
asigurãrii. Asta e important, nu mã înþelegeþi greºit, dar
sunt comercianþi de asigurãri care cunosc procedura ºi
contractele mai bine decât mine. De fapt, ºtiu pe cineva
care a scris o carte despre asigurãri, dar n-a putut sã
încheie un contract cu un om care ºtia cã îi mai rãmân
doar cinci zile de viaþã.

Succesul meu“, a continuat el, „se sprijinã pe un sin-
gur lucru. Îmi place, îmi place sincer omul cãruia îi
vând. Repet, îl plac sincer. Unii dintre colegii mei se pre-
fac cã le place cel cãruia îi vând, dar asta nu þine. Nu îi
puteþi pãcãli. Ticurile dumneavoastrã, privirea, expre-
sia facialã, toate spun „f-a-l-s“ atunci când vã prefaceþi.

Acum, când adun informaþii despre un client, fac
ceea ce fac ºi ceilalþi agenþi. Aflu ce vârstã are, unde
lucreazã, cât câºtigã, câþi copii are, ºi aºa mai departe.

Dar mai aflu ceva ce majoritatea agenþilor nu cautã
— adicã niºte motive solide pentru care sã-mi placã
acel client. Poate îmi va plãcea datoritã slujbei sale,
poate voi gãsi ceva care îmi place la el undeva prin do-
sarul lui. Dar oricum voi gãsi motive solide sã-mi de-
vinã simpatic.

Apoi, de fiecare datã când mã concentrez asupra
unui anume client, trec în revistã motivele pentru care
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îmi este simpatic. Îl privesc cu simpatie înainte sã ros-
tesc un singur cuvânt despre asigurare.

Tehnica aceasta simplã funcþioneazã. Pentru cã eu îl
plac pe el, mai devreme sau mai târziu mã va plãcea ºi
el pe mine. Nu va trece mult pânã când mã voi aºeza de
aceeaºi parte a mesei cu el ºi vom lucra împreunã la
planul de asigurare. Are încredere în tot ceea ce-i spun,
pentru cã îi sunt prieten.

Bineînþeles cã nu toþi oamenii mã acceptã imediat,
dar am aflat cã, dacã îmi place în continuare cineva, se
dã pe brazdã ºi putem face afaceri.

Nu mai târziu de sãptãmâna trecutã“, a continuat
prietenul meu, „am fãcut o a treia vizitã unui client
dificil. M-a întâmpinat la uºã, ºi înainte sã am timp sã-i
spun mãcar «Bunã seara!», m-a luat la rost. ªi nu l-am
mai putut opri, nu s-a oprit nici mãcar sã respire pânã
la replica finalã, categoricã: «ªi sã nu te mai întorci
niciodatã aici!»

Dupã ce mi-a spus toate astea, am rãmas nemiºcat ºi
l-am privit în ochi vreme de vreo cinci secunde, apoi
i-am spus cu voce blândã ºi foarte sincerã, pentru cã
vorbeam din suflet: «Dar, domnule S., în seara asta am
venit în calitate de prieten.»

Ieri a cumpãrat o poliþã de asigurare de 10 000 $.“
Sol Polk e cunoscut ca regele aparatelor din Chicago.

Începând de la zero acum 21 de ani, Sol Polk vinde
acum aparate în valoare de peste 60 milioane de dolari
pe an în Chicago.

Sol Polk îºi datoreazã în mare parte succesul atitu-
dinii sale faþã de cumpãrãtori. „Clienþii“, spune domnul
Polk, „trebuie sã fie trataþi ca ºi cum ar fi oaspeþii noºtri.“

Nu aceasta este atitudinea corectã faþã de oameni? ªi
aceasta este, nu-i aºa, cea mai simplã formulã a succesului
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pe care o poate pune cineva în aplicare. Comportaþi-vã
cu clienþii ca ºi cum v-ar fi oaspeþi.

Aceastã tehnicã funcþioneazã ºi în afara magazinu-
lui. Înlocuiþi cuvântul clienþi cu angajaþi, astfel încât
formula sã fie „angajaþii trebuie sã fie trataþi ca ºi cum
mi-ar fi oaspeþi“. Comportaþi-vã cu angajaþii cu mare
atenþie ºi veþi obþine o cooperare excelentã, ºi o activi-
tate de calitatea întâi. Gândiþi numai de bine despre toþi
cei din jur ºi veþi primi în schimb doar rezultate bune.

Unul dintre cronicarii care s-au ocupat de o primã
versiune a acestei cãrþi este un prieten apropiat de-al
meu care are propria lui firmã de consultanþã manage-
rialã în afaceri. Când a citit exemplul de mai sus, a
comentat: „Iatã rezultatul pozitiv pe care-l obþineþi dacã
îi simpatizaþi ºi îi respectaþi pe ceilalþi. Vã voi povesti
experienþa personalã a unui prieten de-al meu care vã
aratã ce se întâmplã dacã nu-i simpatizaþi ºi nu-i admi-
raþi pe ceilalþi.“

Experienþa lui ne învaþã multe. Iat-o!
„Firma mea a obþinut un contract prin care se angaja

sã ofere servicii de consultanþã unui concern relativ mic
de îmbuteliere a bãuturilor rãcoritoare. Contractul era
substanþial, se ridica la 9 500 $. Clientul avea puþinã
ºcoalã. Afacerile lui ºchiopãtau, iar în ultimii ani fãcuse
niºte greºeli care-l costaserã scump.

La trei zile dupã ce am semnat contractul, împreunã
cu un asociat, eram în drum spre fabrica lui, care era la
45 de minute de birourile noastre. Pânã în ziua de azi
nu ºtiu de unde a pornit, dar s-a întâmplat sã începem
sã vorbim despre defectele clientului nostru.

Înainte sã-mi dau seama, vorbeam despre felul în
care doar prostia lui provocase tot dezastrul în care se
adâncise, exclusiv din vina sa, în loc sã vorbim despre
abordarea idealã pentru rezolvarea acestor probleme.
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Îmi amintesc de o remarcã pe care am fãcut-o ºi care
mi s-a pãrut extraordinar de inteligentã — «Singurul
lucru care-l mai susþine pe Domnul F. e grãsimea». Aso-
ciatul meu a râs ºi a pomenit ceva asemãnãtor. «ªi bãia-
tul ãla al lui. Cred cã Junior are 35 de ani, dar singura lui
calificare pentru o slujbã este cã vorbeºte englezeºte.»

Tot drumul, n-am vorbit despre nimic altceva decât
despre nerozia clientului nostru.

Ei bine, în acea dupã-amiazã conferinþa a fost rece.
Dacã mã gândesc mai bine, clientul nostru trebuie sã fi
simþit ce credem despre el. Probabil s-a gândit: «Oa-
menii ãºtia mã cred prost ºi nu vor face altceva decât
sã-mi îndruge cuvinte mieroase.»

Dupã douã zile am primit o scrisoare din douã pro-
poziþii de la client. Spunea: «M-am hotãrât sã vã anulez
contractul de consultanþã. Dacã pânã acum aveþi ceva
de încasat, vã rog sã-mi trimiteþi nota.»

Faptul cã ne-am lãsat pradã gândurilor negative
vreme de doar 40 de minute ne-a costat un contract de
9 500 $. Ce-a fost mai dureros, a fost sã aflu peste o lunã
cã acest client pe care-l pierdusem încheiase un contract
cu o firmã din afara oraºului pentru asistenþa profe-
sionalã de care avea nevoie.

Nu l-am fi pierdut niciodatã dacã ne-am fi concen-
trat asupra calitãþilor sale. Pe care le are din plin. Ca
majoritatea oamenilor, de altfel.“

Iatã cum vã puteþi amuza ºi descoperi, în acelaºi
timp, un principiu de bazã al succesului. Pe parcursul
urmãtoarelor douã zile, ascultaþi câte conversaþii pu-
teþi. Remarcaþi douã lucruri: care dintre interlocutori
vorbeºte mai mult ºi cine are mai mult succes.

Sute de experimente la scarã micã pe care le-am
fãcut au scos în evidenþã urmãtorul adevãr: Cel care
vorbeºte cel mai mult ºi cel care are cel mai mult succes sunt
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rareori una ºi aceeaºi persoanã. Aproape de fiecare datã,
persoana cea mai de succes practicã generozitatea în con-
versaþie, adicã îl încurajeazã pe celãlalt sã vorbeascã
despre el însuºi, despre pãrerile lui, împlinirile lui, fa-
milia lui, profesia lui, problemele lui.

Generozitatea în conversaþie pregãteºte calea cãtre
un succes ºi mai important în douã feluri:

1. Generozitatea în conversaþie vã câºtigã prieteni.
2. Generozitatea în conversaþie vã ajutã sã aflaþi mai

multe despre oameni.
Reþineþi: persoana obiºnuitã preferã sã vorbeascã

despre sine mai degrabã decât despre orice altceva pe
lume. Dacã îi oferiþi o ºansã, vã va simpatiza pentru
asta. Generozitatea în conversaþie este cea mai simplã ºi
cea mai sigurã cale de a vã câºtiga un prieten.

Al doilea beneficiu al generozitãþii în conversaþie, ºi
anume faptul cã aflaþi mai mult despre alþii, este ºi el
important. Cum am menþionat ºi în Capitolul 1, oamenii
sunt obiectul de studiu în laboratorul nostru dedicat
succesului. Cu cât aflãm mai multe despre ei, despre
procesele lor de gândire, despre punctele forte ºi punc-
tele slabe pe care le au, despre motivele pentru care fac
ceea ce fac aºa cum fac, cu atât vom fi mai pregãtiþi pen-
tru a-i influenþa mai eficient, în direcþia doritã de noi.

Sã vã dau un exemplu.
O mare agenþie de publicitate din New York este

specializatã asemenea tuturor agenþiilor, desigur, în
convingerea clienþilor sã cumpere produsele pentru care
se face publicitate. Dar aceastã agenþie mai face ºi alt-
ceva. Le cere angajaþilor sã asculte vreme de o sãptã-
mânã pe an ce au de spus consumatorii despre produ-
sele care fac subiectul reclamelor. Astfel, îºi vor obþine
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ideile de care au nevoie ca sã compunã reclame mai
bune, mai eficiente.

Mulþi oameni de afaceri de succes practicã acele
interviuri finale cu cei care îºi pãrãsesc postul. Motivul
nu este convingerea angajatului sã rãmânã în compa-
nie, ci dorinþa sincerã de a afla motivul pentru care ºi-a
prezentat demisia. Doar atunci compania îºi poate
îmbunãtãþi relaþiile cu angajaþii. Renteazã sã ascultaþi.

ªi vânzãtorii profitã de pe urma ascultãrii. Adeseori,
oamenii cred cã un bun vânzãtor este „un bun vorbi-
tor“ sau „un vorbitor rapid“. Totuºi, directorii comer-
ciali sunt mai puþin impresionaþi de un bun vorbitor
decât de un bun ascultãtor, cineva care poate pune
întrebãri ºi poate obþine rãspunsurile dorite.

Nu vorbiþi fãrã mãsurã. Ascultaþi, câºtigaþi prieteni ºi
învãþaþi.

Dacã sunteþi politicos într-o relaþie cu altcineva, îi
oferiþi cel mai bun calmant cu putinþã. Nici o pregãtire
pentru o reclamã nu este nici pe departe la fel de rela-
xantã ca lucrurile mãrunte pe care le faceþi pentru alþii.
Dacã abordaþi oamenii din perspectiva corectã, înlãtu-
raþi frustrãrile ºi stresul. Dacã vã gândiþi bine, cauza
esenþialã a stresului este faptul cã nutriþi sentimente
negative faþã de ceilalþi. Dacã veþi simþi pozitiv faþã de
semenii dumneavoastrã, veþi descoperi cât de minuna-
tã, cât de pur ºi simplu minunatã este aceastã lume.

Adevãratul test pentru o atitudine corectã faþã de
ceilalþi apare atunci când lucrurile nu merg chiar cum
ne dorim noi. Cum gândiþi atunci când sunteþi pus pe
lista de promovãri? Sau când nu reuºiþi sã obþineþi un
birou într-un club din care faceþi parte? Sau când sun-
teþi criticaþi pentru cum lucraþi? Nu uitaþi: modul în care
gândiþi când pierdeþi determinã cât mai trebuie sã aºteptaþi
pânã veþi câºtiga.
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Soluþia atitudinii corecte faþã de oameni atunci când
lucrurile nu merg aºa cum ar trebui vine de la Benjamin
Fairless, unul dintre cei mai faimoºi oameni ai secolu-
lui. Domnul Fairless, care a reuºit ca, dintr-o poziþie
foarte modestã, sã ajungã director executiv al Corpo-
raþiei Americane de Oþet, a declarat (citãm din revista
Life, 15 octombrie, 1956):

„Depinde de modul în care priviþi lucrurile. Spre
exemplu, nu mi-am urât niciodatã nici un profesor. Evi-
dent, am fost la fel de admonestat ca orice alt elev, dar
mi-am dat mereu seama cã din cauza mea era necesarã
admonestarea. Mi-au plãcut toþii ºefii pe care i-am avut.
Am încercat mereu sã-i mulþumesc ºi sã fac mai mult
decât se aºteptau, în limita posibilitãþilor mele, ºi nicio-
datã mai puþin.

Am fost uneori dezamãgit, ca de exemplu atunci
când îmi doream mult o promovare, dar o obþinea alt-
cineva. Dar n-am bãnuit niciodatã cã sunt victima
«intrigilor de birou», sau a prejudecãþilor, sau a atitu-
dinii nedrepte a ºefului meu. În loc sã mã bosumflu sau
sã plec enervat am stat ºi-am analizat lucrurile. Evi-
dent, cel care obþinuse promovarea o meritase mai mult
decât mine. Ce puteam face ca sã merit urmãtoarea ºan-
sã? În acelaºi timp, nu m-am supãrat pe mine însumi
pentru cã am pierdut ºi n-am irosit nici o clipã dojenin-
du-mã.“

Aduceþi-vã aminte de Benjamin Fairless când lucru-
rile nu merg bine. Faceþi numai douã lucruri:

1. Întrebaþi-vã: „Ce pot face ca sã merit mai mult
urmãtoarea ºansã?“

2. Nu risipiþi timp ºi energie rãmânând descurajaþi.
Nu vã dojeniþi. Propuneþi-vã sã câºtigaþi data vi-
itoare.
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ÎNTR-UN CUVÂNT, PUNEÞI ÎN APLICARE 
ACESTE PRINCIPII

1Faceþi în aºa fel încât sã fiþi mai uºor de înãlþat. Fãceþi-vã
plãcut. Exersaþi ºi ajungeþi acea persoanã care place
celorlalþi. Astfel le veþi câºtiga sprijinul ºi veþi pune în
miºcare programul dumneavoastrã de obþinere a suc-
cesului.

2Fiþi cel care ia iniþiativa în legarea unor noi prietenii.
Profitaþi de fiecare ocazie de a vã prezenta celorlalþi.
Asiguraþi-vã cã ºtiþi numele exact al celuilalt ºi cã ºi el
vã va reþine numele corect. Scrieþi câteva cuvinte noilor
prieteni pe care vreþi sã-i cunoaºteþi mai bine.

3Acceptaþi diferenþele ºi limitãrile oamenilor. Nu vã aº-
teptaþi ca nimeni sã fie perfect. Reþineþi, celãlalt are
dreptul sã fie altfel. ªi nu fiþi un reformator.

4Potriviþi frecvenþa minþii dumneavoastrã pe Canalul P,
postul gândurilor bune. Gãsiþi calitãþi care sã vã placã
ºi pe care sã le admiraþi la cineva, nu lucruri care vã
displac. ªi nu le permiteþi altora sã vã polueze gândi-
rea despre o terþã persoanã. Nutriþi gânduri pozitive
faþã de oameni — ºi veþi obþine rezultate pozitive.

5Faceþi exerciþii de generozitate în comunicare. Fiþi ase-
menea oamenilor de succes. Încurajaþi-i pe ceilalþi sã
vorbeascã. Lãsaþi-l pe cel de alãturi sã vã vorbeascã
despre vederile lui, pãrerile lui, împlinirile lui.

6Fiþi mereu politicoºi. Astfel, ceilalþi se vor simþi mai
bine. ªi vã veþi simþi ºi dumneavoastrã mai bine.

7Nu îi învinovãþiþi pe alþii când faceþi un pas înapoi. Re-
þineþi, felul în care gândiþi când pierdeþi determinã cât
mai trebuie sã aºteptaþi pânã veþi câºtiga.



10
Obiºnuiþi-vã sã fiþi activ

Iatã ceva cu care conducãtorii din toate domeniile
sunt de acord: lipsesc persoane cu calificarea de expert
în primele rânduri, în poziþiile-cheie. Aºa cum se
spune, sunt multe locuri libere în vârful ierarhiei. Dupã
cum mi-a atras atenþia un director, sunt multe persoane
cu calificative aproape perfecte, dar un ingredient anume
al succesului lipseºte în majoritatea cazurilor. Acesta
este capacitatea de a rezolva lucrurile, de a obþine
rezultate.

Orice slujbã importantã — fie ea administrarea unei
afaceri, comerþul la nivel înalt, în domeniul militar sau
guvernamental — necesitã pe cineva care acþioneazã me-
reu. Directorii plini, care cautã persoane în slujbe-cheie,
vor rãspunsuri la întrebãri precum: „Va fi potrivit pen-
tru slujbã?“, „Va rezista?“ „E gata sã o porneascã pe cont
propriu?“, „Poate el sã obþinã rezultate, sau e doar un
vorbãreþ?“.

Toate aceste întrebãri au un singur þel: sã afle dacã
acel candidat e un om de acþiune.

Nu e suficient sã aveþi idei excelente. Dacã puneþi în
practicã o singurã idee bunã, dacã o duceþi pânã la
capãt, e cu 100% mai bine decât dacã lãsaþi sã moarã o
idee excepþionalã.



Marele comerciant autodidact, John Wanamaker
spunea adeseori: „Nu se întâmplã nimic deosebit dacã
nu faceþi altceva decât sã vã gândiþi.“

Vedeþi ºi singuri. Tot ce avem pe lume, de la sateliþi
la zgârie-nori sau hranã de bebeluºi nu reprezintã nimic
altceva decât idei puse în practicã.

Pe mãsurã ce studiaþi oamenii — fie ei de succes sau
mediocri — veþi afla cã ei se împart în douã categorii.
Cei de succes sunt activi; le vom spune «adepþi ai ac-
þiunii». Oamenii obiºnuiþi, mediocri, care nu au succes
sunt pasivi. Le vom spune «duºmani ai acþiunii».

Putem descoperi un principiu al succesului studiind
ambele categorii. Adeptul acþiunii înþelege cã trebuie sã
acþioneze. El e activ, are grijã de toate, duce la capãt idei
ºi planuri. Duºmanul acþiunii nu înþelege rostul acþiunii.
El amânã totul pânã poate dovedi cã nu ar trebui sau
nu poate sã se ocupe de toate astea, sau pânã când e
prea târziu.

Diferenþa dintre Adeptul acþiunii ºi Duºmanul acþiunii
se vãdeºte în nenumãrate detalii. Adeptul acþiunii pla-
nificã o vacanþã. Îºi ia vacanþã. Duºmanul acþiunii pla-
nificã o vacanþã. Dar o amânã pânã anul „viitor“. Adep-
tul acþiunii se hotãrãºte sã meargã la bisericã în mod
regulat. Aºa ºi face. Duºmanul acþiunii are aceeaºi pãrere,
dar gãseºte modalitãþi de a amâna punerea în practicã
a acestui nou obicei. Adeptul acþiunii se simte dator sã
trimitã un bilet unui cunoscut în care-l felicitã pentru o
anume împlinire. Scrie acel bilet. În aceleaºi condiþii,
Duºmanul acþiunii gãseºte un motiv bun ca sã amâne
scrierea acelui bilet, care nu va mai fi scris niciodatã.

Diferenþele apar ºi când e vorba de lucruri impor-
tante. Adeptul acþiunii vrea sã porneascã într-o afacere
proprie. Aºa ºi face. Duºmanul acþiunii vrea acelaºi
lucru, dar descoperã într-o clipã cã are un motiv „solid“
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pentru care nu e bine sã o facã. Adeptul acþiunii, în
vârstã de 40 de ani, se hotãrãºte sã-ºi schimbe slujba.
Aºa ºi face. Duºmanului acþiunii îi vine aceeaºi idee,
dar se autoconvinge sã nu o punã în aplicare.

Diferenþa dintre cei doi domni transpare în toate for-
mele de comportament. Adeptul acþiunii îndeplineºte
toate lucrurile pe care ºi le pune în gând, ºi câºtigã în
plus ºi încredere, un sentiment de siguranþã interioarã,
respect faþã de sine, ºi un venit mai mare. Duºmanul
acþiunii nu îndeplineºte ceea ce doreºte pentru cã nu
acþioneazã. În plus, îºi pierde respectul faþã de sine, nu
se mai bazeazã pe propria persoanã, trãieºte în medio-
critate.

Adeptul acþiunii acþioneazã. Duºmanul acþiunii vrea
sã acþioneze, dar nu o face.

Toþi vor sã parã adepþi ai acþiunii. Deci, sã ne
obiºnuim cu acþiunea.

Mulþi au devenit duºmani ai acþiunii pentru cã au
insistat sã aºtepte pânã ce absolut toate condiþiile sã le
fie favorabile înainte sã acþioneze! Perfecþiunea este de
dorit. Dar nimic din ceea ce este fãurit sau proiectat de
oameni nu este ºi nici nu ar putea fi absolut perfect.
Deci, dacã aºteptaþi sã se întruneascã toate condiþiile
favorabile, veþi aºtepta o eternitate.

Voi menþiona în cele ce urmeazã trei exemple de
întâmplãri care vã vor demonstra cum au reacþionat
trei persoane la acest set de „condiþii“.

CAZUL NR. 1:
De ce nu s-a cãsãtorit G.N.

Domnul G.N. are acum aproape 40 de ani, are o edu-
caþie bunã, lucreazã pe post de contabil ºi locuieºte sin-
gur în Chicago. Marea lui dorinþã este sã se cãsãto-
reascã. Vrea sã fie iubit, vrea sã fie alãturi de cineva,
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viseazã la un cãmin, la copii ºi la tot ce se leagã de
aceste lucruri; s-a întâmplat cândva sã fie la o singurã
zi distanþã de a-ºi împlini visul. Dar de fiecare datã
când a fost aproape de însurãtoare, a descoperit câte
ceva în neregulã cu viitoarea mireasã. („Exact la mo-
mentul potrivit, înainte sã comit o greºealã cumplitã.“)

O anumitã ocazie se detaºeazã net: Acum doi ani,
G.N. credea cã întâlnise în sfârºit fata potrivitã. Era
atrãgãtoare, plãcutã, inteligentã. Dar G.N. trebuia sã fie
absolut sigur cã însurãtoarea era lucrul potrivit. În vreme
ce discutau planurile de cãsãtorie, viitoarea doamnã
G.N. a strecurat câteva remarci care l-au deranjat pe G.N.

Deci, ca sã se asigure cã se cãsãtorea cu fata potrivitã,
G.N. a întocmit un document de stipulaþii de patru
pagini, pe care trebuia sã îl aprobe ea înainte sã se în-
cheie cãsãtoria. Documentul, dactilografiat atent ºi în
formã perfect legalã, acoperea orice bucãþicã de existenþã
la care s-ar fi putut gândi G.N. Era un capitol de religie:
la ce bisericã vor merge, cât de des vor merge, cât vor
dona. Un alt capitol vorbea despre copii: câþi ºi când.

G.N. a întocmit portretul robot al prietenilor pe care-i
vor avea, statutul profesional al viitoarei soþii, unde vor
locui, cum îºi vor cheltui salariile. În încheierea docu-
mentului, G.N. a consacrat o jumãtate de paginã obi-
ceiurilor pe care viitoarea doamnã avea sã fie sã le uite,
fie sã le adopte. Se menþiona fumatul, bãutura, machi-
ajul, distracþia ºi aºa mai departe.

Când sãrmana fatã a recapitulat ultimatum-ul lui, a
fãcut exact ce vã aºteptaþi. I l-a trimis înapoi cu un bilet
pe care scria: „Pentru mine, ca ºi pentru oricine altci-
neva, clauza maritalã «la bine ºi la rãu» e suficientã.
Restul nu mã intereseazã.“

Pe când îmi relata experienþa sa, G.N. mi-a spus în-
grijorat: „Ce-o fi fost atât de rãu în faptul cã am redactat
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acest acord în scris? În fond, cãsãtoria e un pas impor-
tant. Nu poþi fi niciodatã suficient de prevãzãtor.“

Dar G.N. nu avea dreptate. Poþi fi excesiv de prevã-
zãtor, excesiv de atent nu doar în planificarea unei
cãsãtorii, ci în planificarea oricãrui lucru de pe lume, pe
care vrem cu adevãrat sã-l împlinim. Standardele pot fi
prea mari. Abordarea lui G.N. în ce priveºte cãsãtoria
semãna foarte mult cu modul sãu de a-ºi aborda munca,
economiile, prieteniile, orice altceva.

Testul unei persoane de succes nu este capacitatea
de a înlãtura toate problemele înainte ca ele sã aparã, ci
uºurinþa de a înfrunta greutãþile atunci când ele îºi fac
apariþia. Trebuie sã fim dispuºi sã facem un compromis
inteligent ºi perfect mai degrabã decât sã amânãm ac-
þiunea la nesfârºit. Sfaturile bune spun cã e mai bine sã
traversãm punþile pe mãsurã ce le întâlnim.

CAZUL NR. 2: 
De ce locuieºte J.M. în casã nouã

În orice hotãrâre dificilã, mintea trebuie sã se con-
frunte cu ea însãºi — sã acþioneze sau nu, sã facã ceva
anume sau nu. Iatã cum s-a hotãrât un tânãr sã acþioneze
ºi iatã rezultatele extraordinare pe care le-a obþinut.

J.M. are o situaþie asemãnãtoare cu cea a milioane de
alþi tineri. Nu a împlinit încã 30 de ani, e cãsãtorit, are
un copil ºi are doar un salariu modest.

Domnul ºi doamna J.M. locuiau într-un apartament
mic. Doreau amândoi o casã nouã. Râvneau avantajul
unui spaþiu mai mare, a unui cartier mai curat, a unei
camere pentru copil ºi a unei ºanse de a clãdi ceva care
sã le aparþinã.

Dar aveau o problemã — nu puteau sã cumpere o
casã nouã fiindcã trebuiau sã plãteascã integral. Într-o
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zi, în timp ce completa cecul pentru chirie, J.M. s-a sim-
þit realmente dezgustat faþã de sine însuºi. A observat cã
plata chiriei echivala cu ratele pentru o casã nouã.

J.M. ºi-a chemat soþia ºi i-a spus: „Þi-ar plãcea sã ne
cumpãrãm o casã nouã sãptãmâna viitoare?“ „Ce te-a
apucat?“ l-a întrebat ea. „Ce rost are sã faci glume? ªtii cã
nu ne permitem. N-avem bani pentru plata integralã.“

Dar J.M. era hotãrât. „Existã sute de mii de perechi
ca noi care îºi propun sã cumpere o casã «ântr-o zi», dar
numai jumãtate din ele o cumpãrã într-adevãr. Ceva le
stã mereu în cale. Ne vom cumpãra casa. Nu ºtiu cum
vom strânge banii, dar vom face acest lucru.“

Ei bine, în sãptãmâna urmãtoare au gãsit o casã care
le-a plãcut amândurora, destul de simplã, dar frumoasã,
la preþul de 1 200 $ plãtiþi integral. Obstacolul era acum
sã gãseascã o modalitate sã adune 1 200 $. J.M. ºtia cã
nu îi poate împrumuta de la sursele obiºnuite, pentru
cã asta i-ar împovãra creditul, astfel încât nu va putea
obþine o ipotecã la preþul de vânzare.

Dacã vrei, poþi. Deodatã, lui J.M. i-a venit o idee. De
ce n-ar contacta constructorul ºi nu i-ar propune un
aranjament de împrumut pentru 1 200 $. Aºa a ºi fãcut.
La început, constructorului nu i-a convenit ideea, dar
J.M. a insistat. În cele din urmã, a acceptat. Construc-
torul avea sã-i împrumute 1 200$ ºi sã primeascã lunar
100 $ ratã plus dobândã.

Tot ce-i rãmãsese lui J.M. de fãcut era «sã gãseascã»
100 $ pe lunã. Domnul ºi doamna J.M. ºi-au ascuþit
creioanele ºi s-au gândit cum sã reducã cheltuielile cu
25 $ pe lunã. Dar mai aveau de obþinut 75 $, pe care
J.M. trebuia sã îi câºtige în fiecare lunã.

Apoi, lui J.M. i-a venit o altã idee. A doua zi dimi-
neaþã, a cerut o audienþã la ºef. I-a explicat ce fãcea.
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ªefului i-a pãrut bine sã afle cã J.M. avea sã cumpere o
casã nouã.

Apoi J.M. i-a spus: „ªtiþi, domnule T., ca sã-mi iasã
aceastã afacere, trebuie sã câºtig cel puþin încã 75 de
dolari pe lunã. Sunt absolut convins“, continuã J.M. „cã
îmi veþi mãri salariul când veþi considera cã merit asta.
Ceea ce doresc eu acum este o singurã ºansã sã câºtig
mai mulþi bani. Sunt multe de fãcut pe aici la sfârºit de
sãptãmânã. Mi-aþi permite sã muncesc atunci?“

ªeful a fost impresionat de sinceritatea ºi ambiþia lui
J.M. I-a propus o modalitate de a lucra încã zece ore la
fiecare sfârºit de sãptãmânã, iar dl ºi dna J.M. s-au
mutat în casã nouã.

1. Hotãrârea de a acþiona a înflãcãrat mintea lui J.M.,
care a început sã se gândeascã la modalitãþi de a-ºi
atinge scopul.

2. J.M. a câºtigat mult mai multã încredere în sine. Îi
va fi mult mai uºor sã acþioneze în alte situaþii majore.

3. J.M. le-a oferit soþiei ºi copilului standardul de
viaþã pe care îl meritau. Dacã ar fi aºteptat ºi ar fi amâ-
nat sã cumpere casa pânã ce s-ar fi împlinit toate con-
diþiile perfecte, se poate foarte bine ca ei sã nu fi pose-
dat niciodatã o casã a lor.

CAZUL NR. 3:
A vrut sã-ºi porneascã propria afacere, dar…

Domnul C.D. reprezintã alt caz a ceea ce se întâmplã
cu ideile importante când cineva aºteaptã sã se întru-
neascã toate condiþiile perfecte înainte sã le punã în
practicã.

La puþinã vreme dupã cel de-al doilea rãzboi mon-
dial, C.D. a fost angajat de Oficiul de Vamã al Servici-
ilor de Poºtã Americane. Îi plãcea ceea ce fãcea, dar
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dupã cinci ani a început sã respingã limitarea, progra-
mul fix, salariul mic ºi preferenþialitatea pentru cei cu
vechime mai mare în muncã, ce fãcea ca ºansele sale de
avansare sã fie relativ reduse.

Apoi, i-a venit o idee. Învãþase multe despre cele
necesare pentru a deveni un importator de succes. De
ce nu ar pune bazele unei afaceri de import al cado-
urilor ºi jucãriilor? C.D. cunoºtea mulþi importatori de
succes care nu ºtiau ce ºtia el despre capcanele acestei
afaceri.

S-au împlinit zece ani deja de când C.D. s-a hotãrât
cã vrea sã porneascã o afacere pe cont propriu. Astãzi
lucreazã încã la Oficiul de Vamã.

De ce? Ei bine, de fiecare datã când era aproape pre-
gãtit sã înceapã, s-a întâmplat ceva care l-a împiedicat
sã acþioneze. Lipsã de bani, recesiune economicã, un
bebeluº, nevoia de siguranþã temporarã, restricþii de co-
merþ ºi alte scuze, toate servind ca motive de aºteptare,
de amânare.

Adevãrul curat este cã C.D. s-a lãsat transformat în
duºman al acþiunii. Dorea sã se întruneascã toate con-
diþiile perfecte înainte sã acþioneze. Cum condiþiile nu
erau niciodatã perfecte, C.D. n-a acþionat niciodatã.

Iatã cele douã lucruri ce vã pot ajuta sã evitaþi costi-
sitoarea greºealã a aºteptãrii pânã la întrunirea tuturor
condiþiilor perfecte:

1. Aºteptaþi-vã la obstacole ºi dificultãþi viitoare. Orice
aventurã presupune riscuri, probleme ºi nesigu-
ranþe. Sã presupunem cã vreþi sã conduceþi de la
Chicago la Los Angeles dar insistaþi sã aºteptaþi
pânã ce vã asiguraþi fãrã echivoc cã nu veþi fi obli-
gat sã ocoliþi, nu veþi avea probleme cu motorul,
nici vreme proastã, nici ºoferi beþi, nici un fel de
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riscuri. Când aþi mai porni? Niciodatã! Când vã
planificaþi cãlãtoria la Los Angeles, are sens sã
consultaþi o hartã a traseului, sã vã revizuiþi ma-
ºina, cu alte cuvinte sã eliminaþi de la început
riscurile rezonabile. Dar nu puteþi elimina absolut
toate riscurile.

2. Înfruntaþi problemele ºi obstacolele pe mãsurã ce
apar. Testul ce dovedeºte cã o persoanã are succes
nu este capacitatea de a elimina toate problemele
înainte sã acþioneze, ci mai degrabã abilitatea de a
gãsi soluþii la greutãþi atunci când se confruntã cu
ele. În afaceri, în cãsnicie sau în orice tip de acti-
vitate, traversaþi punþile când vã ies în cale.

Nu putem cumpãra o poliþã de asigurare împotriva
tuturor problemelor.

Hotãrâþi-vã sã vã puneþi ideile în practicã. Acum
cinci sau ºase ani, un profesor foarte capabil mi-a po-
vestit planurile sale de a scrie o carte, o biografie a unei
personalitãþi controversate de acum câteva decenii.
Ideile lui erau mai mult decât interesante: erau vii,
fascinante. Profesorul ºtia exact ce vrea sã spunã ºi avea
priceperea ºi energia de a spune. Proiectul era menit
sã-l recompenseze cu multã satisfacþie interioarã, pres-
tigiu ºi bani.

Primãvara trecutã mi-am revãzut prietenul ºi l-am
întrebat inocent dacã terminase cartea. (Asta a fost o
gafã: am deschis o ranã veche.)

Nu, nu scrisese cartea. S-a luptat cu sine însuºi o
clipã, ca ºi cum s-ar fi întrebat dacã sã-mi explice moti-
vele sau nu. În cele din urmã, mi-a explicat cã fusese
prea ocupat, cã avea prea multe „responsabilitãþi“ ºi
pur ºi simplu nu ajunsese s-o facã.
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De fapt, ceea ce fãcuse acest profesor fusese sã în-
groape adânc aceastã idee în cimitirul lui mental. A
lãsat gândurile negative sã-i invadeze creierul. A pre-
vãzut munca uriaºã ºi sacrificiile pe care va trebui sã le
facã. A identificat tot felul de motive pentru care pro-
iectul va eºua.

Ideile sunt importante. Nu trebuie sã greºim. Trebuie
sã zãmislim idei ca sã creãm ºi sã îmbunãtãþim orice.
Succesul îl ocoleºte pe cel cãruia îi lipsesc ideile.

Dar sã nu ne înºelãm nici în aceastã privinþã. Ideile
în sine nu sunt suficiente. Ideea de a face mai multe
afaceri, sau de a simplifica procedurile de muncã nu au
valoare decât când sunt puse în practicã.

În fiecare zi, mii de oameni îngroapã idei bune pen-
tru cã le e teamã sã le punã în aplicare.

ªi dupã aceea, fantomele acelor idei se întorc ºi îi
bântuie.

Plantaþi adânc aceste douã gânduri în mintea dum-
neavoastrã. Mai întâi, investiþi-vã ideile de valoare pu-
nându-le în aplicare. Indiferent de calitatea unei idei, ea
rãmâne stearpã dacã nu acþionaþi.

În al doilea rând, acþionaþi asupra ideilor ºi câºtigaþi
liniºte sufleteascã. Cineva a spus cândva cã cele mai
triste cuvinte rostite sau scrise sunt acestea: ar fi putut
fi. În fiecare zi auzim pe câte cineva spunând ceva pre-
cum: „Dacã aº fi intrat în afaceri în 1952, aº sta mult mai
bine acum.“ Sau: „Am bãnuit eu cã lucrurile vor sta aºa.
Îmi doresc sã fi acþionat cumva.“ Dacã nu puneþi în
practicã o idee bunã, veþi fi adânc rãnit. Dacã o puneþi
în practicã, veþi beneficia de o uriaºã satisfacþie mentalã.

Aveþi o idee bunã? Atunci faceþi ceva.
Folosiþi acþiunea pentru a vindeca frica ºi a dobândi încre-

dere; lipsa acþiunii alimenteazã frica în orice situaþie.
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Pentru a înlãtura frica, acþionaþi. Ca s-o amplificaþi, aº-
teptaþi, amânaþi, lãsaþi totul pentru altã datã.

Am auzit odatã un tânãr instructor paraºutist
explicând: „Sãritura nu e nici pe departe atât de înspãi-
mântãtoare. Aºteptarea îl ucide pe cel ce va sãri. În
drum spre terenul de sãrituri, încerc întotdeauna sã fac
ca timpul sã treacã mai repede pentru oamenii mei. S-a
întâmplat nu o datã ca un cursant sã se gândeascã prea
mult la ce s-ar putea întâmpla ºi sã intre în panicã. Dacã
nici data viitoare nu-l convingem sã sarã, e terminat ca
paraºutist. În loc sã capete încredere, cu cât amânã mai
mult sãritura, cu atât i se face mai fricã.“

Aºteptarea îi face chiar ºi pe experþi nervoºi. Revista
Time a relatat cã Edward R. Murrow, cel mai vestit pre-
zentator de ºtiri TV, transpirã ºi e foarte tensionat îna-
inte sã intre în emisie. Dar, de îndatã ce transmite, frica
dispare. Mulþi actori veterani trec prin aceeaºi expe-
rienþã. Toþi sunt de acord cã singurul leac pentru tracul
de pe scenã e acþiunea. Dacã ieºi în faþa publicului îþi
poþi vindeca spaima, îngrijorarea, frica.

Acþiunea vindecã frica. Într-o searã, eram în vizitã la
un prieten când bãieþelul lui de cinci ani, care fusese
dus la culcare cu doar treizeci de minute în urmã, a scos
un þipãt. Copilul fusese supra-stimulat de un film ºtiin-
þifico-fantastic ºi îi era fricã de monºtriºorii verzi care
aveau sã intre în dormitorul lui ºi sã-l rãpeascã. Pri-
etenul meu nu i-a spus: „Nu-þi face griji, fiule. Nu þi se
va întâmpla nimic. Culcã-te liniºtit.“ În loc de asta, a
trecut la acþiune concretã. A jucat teatru în faþa bãiatu-
lui verificând dacã ferestrele erau închise etanº. Apoi a
luat unul din pistoalele de jucãrie ale puºtiului, l-a pus
pe noptierã ºi i-a spus: „Billy, dacã se întâmplã ceva,
aici ai pistolul.“ Copilaºul pãrea complet relaxat. În
patru minute, a adormit tun.
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Mulþi doctori prescriu „medicamente“ neutre, ino-
fensive celor care insistã sã li se dea un somnifer. Pen-
tru mulþi, simpla îngurgitare a unei pastile, chiar dacã
(fãrã ca ei sã ºtie) pastila nu e un medicament, îi face sã
se simtã mai bine.

Este perfect natural sã experimentaþi frica sub forme
variate. Dar metodele uzuale de a o combate pur ºi sim-
plu nu funcþioneazã. Am fost alãturi de mulþi comer-
cianþi care au încercat sã-ºi vindece frica, acea fricã ce îi
copleºeºte uneori chiar ºi pe cei cu cea mai mare expe-
rienþã, fãcând câteva ture în jurul blocului sau bând
cafea în plus. Dar aceste lucruri nu dau rezultate. Moda-
litatea de a vindeca acest tip de fricã — da, orice tip de
fricã — chiar aºa, orice tip de fricã — este acþiunea.

Vã e fricã sã daþi un anume telefon? Daþi telefon, iar
frica va dispãrea. Amânaþi-l ºi vã va fi din ce în ce mai
greu.

Vã e fricã sã mergeþi la un doctor ca sã vã faceþi un
consult? Duceþi-vã, ºi grijile se vor risipi. Se poate foarte
bine sã nu vi se întâmple nimic serios, ºi dacã vi se
întâmplã, mãcar veþi ºti pe ce poziþie vã aflaþi. Amânaþi
controlul ºi vã veþi alimenta frica pânã când va fi atât
de puternicã încât veþi experimenta o senzaþie fizicã de
greaþã.

Vã e fricã sã discutaþi o problemã cu un superior?
Discutaþi-o, ºi veþi descoperi cã vã veþi depãºi frica.

Consolidaþi-vã încrederea. Distrugeþi frica prin acþiune.

Porniþi-vã motorul mental — mecanic

Un tânãr scriitor ce aspira la notorietate a mãrturisit
urmãtoarele: „Necazul meu este cã uneori trec zile ºi
sãptãmâni fãrã sã scriu un singur rând.
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ªtiþi“, a menþionat el, „scrisul este o activitate crea-
toare. Îþi trebuie inspiraþie. Trebuie sã te laºi purtat de
spirit.“

Ce-i drept e drept, scrisul e creator, dar iatã un alt
creator, tot scriitor, care mi-a explicat secretul lui „pen-
tru producerea unei cantitãþi însemnate de material de
succes“.

„Folosesc tehnica «forþei intelectuale»“, a început el.
„Am ºi eu termene limitã ºi nu mã pot lãsa purtat de
spirit. Trebuie sã mã pun singur în miºcare. Iatã cum
funcþioneazã metoda mea. Mã oblig sã mã aºez la birou.
Apoi iau un creion ºi încep operaþiunea mecanicã de
scris. Scriu orice. ªi mâzgãlituri. Îmi pun în miºcare
degetele ºi braþul ºi, mai devreme sau mai târziu, fãrã sã
fiu conºtient, mintea mea o apucã pe drumul cel bun.

Uneori, desigur, îmi vin idei ca din senin chiar când
nu încerc sã scriu“, a continuat el, „dar acelea nu sunt
decât achiziþii în plus. Majoritatea ideilor bune provin
din încercarea de a ne pune pe treabã.“

Acþiunea trebuie sã fie precedatã de acþiune. E o lege
a naturii. Nimic nu se porneºte singur, nici mãcar zecile
de dispozitive mecanice pe care le folosim zilnic.

Casa dumneavoastrã este încãlzitã automat, dar tre-
buie sã alegeþi (prin acþiune voluntarã) temperatura
doritã. Maºina dumneavoastrã îºi schimbã vitezele
automat doar dupã ce aþi miºcat levierul în direcþia
corectã. Acelaºi principiu se aplicã ºi la acþiunea men-
talã. Vã puneþi în vitezã mintea pentru a o face sã pro-
ducã pentru dumneavoastrã.

Un tânãr director comercial de departament de la o
organizaþie de distribuire a produselor la domiciliu mi-a
explicat cum ºi-a instruit echipa sã înceapã „în mod me-
canic“ în fiecare zi mai devreme ºi cu mai mult succes.
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„Un comis-voiajor trebuie sã fie extrem de rezistent,
ºi acest lucru îl ºtie oricine încearcã sã vândã din casã în
casã“, comenta el. „ªi comis-voiajorului cu experienþã îi
vine greu sã se porneascã dimineaþa. ªtie prea bine cã
nu se va încheia ziua pânã când nu va fi tratat mizer-
abil. Deci, e foarte normal sã vrea sã amâne sã-ºi în-
ceapã ziua. Va mai bea câteva ceºti de cafea, poate se va
mai plimba o vreme prin vecini sau va face o sutã de
lucruri mãrunte ca sã amâne prima vizitã.

Îmi instruiesc astfel fiecare nou angajat. Îi explic fap-
tul cã singura modalitate de a începe este sã înceapã.
Nu vã mai frãmântaþi. Nu mai amânaþi începutul. Fa-
ceþi astfel: Parcaþi-vã maºina. Luaþi cutia de mostre.
Mergeþi pânã la uºã. Spuneþi «Bunã dimineaþa» ºi pre-
zentaþi produsul automat, fãrã sã fiþi foarte conºtienþi
de ceea ce spuneþi. Începeþi-vã programul astfel ºi veþi
sparge gheaþa. La a doua sau a treia vizitã, vi se va
ascuþi spiritul ºi prezentãrile dumneavoastrã vor
deveni eficiente.“

Un umorist a spus odatã cã cea mai mare problemã
în viaþã este sã ieºi dintr-un pat cald într-o camerã rece.
ªi avea dreptate. Cu cât staþi mai mult cuibãrit acolo,
gândindu-vã cât va fi de neplãcut sã vã ridicaþi, cu atât
vã va fi mai greu. Chiar într-o operaþie simplã ca asta,
o acþiune mecanicã, pur ºi simplu aruncarea pãturii ºi
punerea picioarelor pe pãmânt învinge frica.

Concluzia e clarã. Oamenii care fac ceva în lumea
asta nu aºteaptã sã fie purtaþi de spirit: ei poartã spiri-
tul pe mai departe. Încercaþi aceste douã exerciþii:

1Folosiþi calea mecanicã de îndeplinire a lucrurilor
simple, dar uneori neplãcute, ºi a sarcinilor gos-

podãreºti. Mai degrabã decât sã vã gândiþi la însuºirile
neplãcute ale sarcinii, porniþi imediat la treabã ºi mun-
ciþi cu multã hotãrâre.
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Poate cã pentru multe femei cea mai neplãcutã treabã
în casã este spãlatul vaselor. Mama mea nu face nici ea
excepþie. Dar a pus stãpânire pe o tehnicã mecanicã de
a se elibera rapid de aceastã sarcinã, astfel încât sã
poatã reveni la lucruri care îi plac.

Ridicându-se de la masã, adunã mecanic câteva far-
furii, ºi fãrã sã se gândeascã la ce o aºteaptã, începe sã
lucreze. Va termina în doar câteva minute. Nu-i aºa cã
e mai bine astfel decât sã lãsãm vasele sã se adune grã-
madã ºi sã ne temem de finalul neplãcut dar inevitabil?

Începeþi chiar azi. Alegeþi ceva care vã displace
enorm. Apoi, fãrã sã vã lãsaþi vreme de gândit sau timp
sã vã fie fricã de ce aveþi de fãcut, acþionaþi. Aceasta este
cea mai eficientã cale de a avea grijã de treburile casnice.

2În al doilea rând, folosiþi calea mecanicã pentru a
crea idei, a zãmisli planuri, a rezolva probleme ºi

a face ºi alte lucruri care necesitã o performanþã intelec-
tualã ridicatã. Mai degrabã decât sã aºteptaþi sã fiþi
înãlþat de spirit, aºezaþi-vã ºi acþionaþi asupra propriu-
lui spirit.

Iatã o tehnicã specialã garantatã sã vã ajute. Folosiþi
un creion ºi o hârtie. Un creion simplu de 5 cenþi este
unealta ce presupune cea mai mare concentrare din tot
ce poate fi cumpãrat cu bani. Dacã ar fi sã aleg între un
birou suprasofisticat, mochetat, superb decorat ºi izolat
fonic ºi un creion ºi o hârtie, aº alege de fiecare datã
creionul ºi hârtia. Cu aceste instrumente, vã puteþi cla-
rifica o problemã.

Dacã scrieþi un gând pe hârtie, întreaga atenþie vi se
va focaliza automat asupra acestui gând. Asta pentru
cã mintea nu e proiectatã pentru a se concentra asupra
unui gând ºi a scrie altul în acelaºi timp. Iar când scrieþi
pe hârtie, scrieþi în minte. Testele dovedesc fãrã putinþã
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de tãgadã cã vã amintiþi totul mai mult timp ºi mult
mai exact dacã puneþi acel gând pe hârtie.

ªi, de îndatã ce veþi stãpâni tehnica de concentrare a
creionului ºi hârtiei, veþi putea gândi în medii zgomo-
toase sau pline de alte tentaþii ce v-ar putea distrage
atenþia. Când vreþi sã vã gândiþi, începeþi fie sã mâzgã-
liþi, fie sã desenaþi scheme. E o cale excelentã de a vã
pune spiritul în miºcare.

Acum este cuvântul-cheie al succesului. Mâine, sãptã-
mâna viitoare, mai târziu, cândva, într-o zi, sunt mai întot-
deauna sinonime ale cuvântului ce desemneazã eºecul
— niciodatã. Multe vise frumoase nu se împlinesc nicio-
datã fiindcã spunem: „Mã apuc eu într-o zi“, în loc sã
spunem: „Mã voi apuca acum, chiar acum“.

Sã luãm un singur exemplu, economisirea banilor.
Mai toatã lumea e de acord cã economiile sunt o idee
bunã. Dar doar pentru cã e o idee bunã nu înseamnã cã
toatã lumea respectã un program organizat de economii
ºi investiþii. Mulþi intenþioneazã sã economiseascã, dar
doar puþini duc la capãt aceste intenþii.

Iatã cum un cuplu tânãr a pus pe picioare un plan
elaborat de acumulare a bogãþiei. Salariul lui Bill era de
1 000 $ pe lunã, dar, împreunã cu soþia lui, Janet, chel-
tuiau exact aceeaºi sumã pe lunã. Amândoi doreau sã
economiseascã, dar gãseau mereu motive pentru care
credeau cã nu pot începe. Ani întregi îºi promiseserã:
„Vom începe când ni se va mãri salariul“, „Când ne
vom fi instalat, vom începe“, „Când ne vom restabili“,
„luna viitoare“, „anul viitor“.

În cele din urmã, Janet s-a sãturat de neputinþa lor
de a economisi. I-a spus lui Bill: „Uite, vrem sã econo-
misim sau nu?“ El i-a rãspuns: „Desigur cã vrem, dar
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ºtii la fel de bine ca ºi mine cã acum nu ne putem per-
mite sã punem deoparte nici un ban.“

Dar, mãcar o datã în viaþã, Janet era absolut hotãrâtã
sã facã acest pas. „Ne tot amãgim de ani de zile cã vom
economisi. Nu facem asta pentru cã nu putem. Sã în-
cepem sã ne gândim cã putem. Am vãzut astãzi o re-
clamã care aratã cã, dacã am economisi doar 100 $ pe
lunã, în 15 ani vom avea 18 000 $, plus o dobândã de
6 600 $. Reclama mai spunea cã e mai uºor sã cheltuim
ceea ce mai rãmâne dupã economii decât ceea ce rã-
mâne dupã cheltuit. Dacã eºti de acord, sã începem cu
10% din salariul tãu ºi sã pãstrãm ceea ce, oricum, risi-
pim. S-ar putea sã mâncãm biscuiþi cu lapte înainte de
leafã, dar dacã aºa trebuie, aºa va fi.“

Bill ºi Janet au fost strâmtoraþi câteva luni, dar în
curând s-au adaptat la noul lor buget. Acum ºtiu cã e la
fel de distractiv sã „investeºti“ bani în economii ca ºi în
orice altceva!

Vreþi sã scrieþi câteva cuvinte unui prieten? Scrieþi-le
acum. V-a venit o idee care credeþi cã vã va ajuta în
afaceri? Prezentaþi-o acum. Puneþi în practicã sfatul lui
Benjamin Franklin: „Nu lãsa pe mâine ce poþi face azi.“

Reþineþi, dacã veþi considera acum drept cuvânt-che-
ie, veþi împlini orice. Dar dacã preferaþi sã vã gândiþi la
într-o zi sau cândva, de obicei veþi fi sortit eºecului.

Într-o zi m-am oprit sã-mi vizitez o veche prietenã
de afaceri. Abia se întorsese de la o conferinþã cu mulþi
alþi directori. În momentul în care m-am uitat la ea,
mi-am dat seama cã avea ceva pe suflet. Semãna cu o
femeie care fusese profund dezamãgitã.

„ªtii“, mi-a spus ea, „am convocat acea conferinþã
azi dimineaþã pentru cã doream ajutor în vederea
schimbãrii metodelor propuse. Dar ce fel de ajutor am
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primit? Aveam acolo ºase oameni, dar numai unul din
ei avea ceva de spus. Alþi doi au luat cuvântul, dar n-au
fãcut altceva decât sã repete ce spusesem eu. Mi se
pãrea cã vorbesc cu niºte legume. Mãrturisesc cã mi-e
greu sã aflu ce gândesc acei oameni.

ªtii“, a continuat ea, „ai crede cã vor sã vorbeascã ºi
sã-mi împãrtãºeascã gândurile lor. În fond, totul îi afec-
teazã ºi pe ei în mod direct.“

Prietena mea n-a primit mult ajutor în acea confe-
rinþã. Dar, dacã aþi fi fost pe hol dupã încheierea ºedin-
þei, i-aþi fi auzit pe asociaþii tineri spunând: „Eu am vrut
sã menþionez…“, „De ce n-a sugerat nimeni…“, „Nu
cred…“, „Ar trebui sã continuãm…“

Mult prea adesea „legumele“, cei care n-au nimic de
spus în sala de conferinþã, vorbesc mult dupã ºedinþã,
atunci când orice ar spune nu mai conteazã. Se însufle-
þesc dintr-o datã când e prea târziu.

Directorii vor comentarii. Cel care îºi ascunde ideile
îºi prejudiciazã viitorul.

Obiºnuiþi-vã sã „vã faceþi auziþi“. De fiecare datã când
o veþi face, vã veþi întãri. Propuneþi idei constructive.

ªtim cu toþii câþi studenþi îºi pregãtesc lucrãrile. Cu
cele mai bune intenþii, studentul Joe îºi planificã o searã
specialã pentru studiu. Iatã modul în care, din neferi-
cire prea adesea, se desfãºoarã aceastã searã:

Joe e gata sã înceapã sã înveþe la 7 seara, dar i se pare
cã cina i-a cãzut un pic cam greu, deci se hotãrãºte sã se
uite puþin la televizor. „Puþin“ devine de fapt o orã,
pentru cã programul e destul de bun. La ora 8 se aºazã
la birou, dar se ridicã imediat pentru cã tocmai ºi-a
amintit cã i-a promis un telefon iubitei. Se mai duc vreo
40 de minute (nu vorbise cu ea toatã ziua). Un telefon
neaºteptat îi mai rãpeºte 20 de minute. În drum spre
birou, Joe este atras de un joc de ping-pong. Se mai
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scurge o orã. Transpirã din cauza jocului, deci face un
duº. Apoi vrea sã guste ceva. Efectul combinat al duºu-
lui ºi ping-pong-ului l-a înfometat.

ªi astfel seara plãnuitã cu intenþii bune se scurge. În
sfârºit, la 1 noaptea, deschide cartea, dar îi e prea somn
sã priceapã ceva. Pânã la urmã, renunþã complet. A
doua zi dimineaþã îi spune profesorului „Sper sã fiþi
indulgent. Am învãþat pentru examenul ãsta pânã la
2 noaptea.“

Joe Studentul n-a acþionat pentru cã ºi-a irosit prea
mult timp pregãtindu-se de acþiune. Iar el nu este sin-
gura victimã a „pregãtirii excesive“. Joe Vânzãtorul,
Joe Directorul, Joe Muncitorul, Josephine Casnica —
toþi încearcã sã se întãreascã ºi sã se pregãteascã cu dis-
cuþii la birou, cu pauze pentru cafea, cu ascuþit cre-
ioane, citit, afaceri personale, ordonarea biroului, tele-
vizor ºi zeci de alte modalitãþi mãrunte de evadare.

Dar existã o soluþie de a elimina acest obicei. Spu-
neþi-vã „Chiar acum sunt într-o formã idealã ca sã încep.
Nu câºtig nimic dacã amân. În loc sã mã pregãtesc, voi
folosi timpul ºi energia ca sã «mã pornesc».“

„Ceea ce dorim mai mult decât orice în afacerea
noastrã“, a declarat directorul unei companii de maºini-
unelte adresându-se unui grup de directori comerciali,
„este un numãr mai mare de persoane cãrora le vin idei
bune pe care le pun apoi în aplicare. Nu existã un sin-
gur lucru în schema noastrã de producþie ºi comer-
cializare care nu s-ar putea face mai bine, mult mai bine.
Nu vreau sã înþelegeþi prin asta cã nu facem treabã bunã
acum. Muncim bine. Dar, asemenea tuturor compani-
ilor care progreseazã, avem nevoie de mai multe pro-
duse, de noi pieþe, de modalitãþi noi ºi mai eficiente de
a face lucrurile. Depindem de oameni cu iniþiativã. Ei
sunt adevãraþii conducãtori în echipa noastrã.“
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Iniþiativa este un soi special de acþiune. Ea se tra-
duce prin împlinirea a ceva ce meritã efortul fãrã a
primi nici un impuls. Persoana cu iniþiativã dispune de
o invitaþie permanentã de a intra în rândurile celor bine
plãtiþi din fiecare afacere ºi profesie.

Directorul însãrcinat cu testarea pieþei într-o com-
panie mijlocie de fabricare a medicamentelor mi-a po-
vestit cum ºi-a obþinut slujba. E o lecþie valoroasã, ce
vorbeºte despre puterea iniþiativei.

„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 legãturã între comercianþii efectivi. Am
descoperit cã singurul lucru care ne lipsea erau fapte
despre consumatorii pe care îi doream printre clienþii
noºtri fideli. Am vorbit cu toþi cei de aici despre nevoia
sondãrii pieþei. La început, nu m-a ascultat nimeni, cãci
conducerea nu vedea rostul acestei acþiuni.

Eram destul de obsedat de ideea testãrii pieþei în
compania noastrã, deci am luat practic taurul de coarne.
Am cerut ºi am obþinut permisiunea de a pregãti un
raport lunar despre „Fapte legate de comercializarea
medicamentelor“. Am strâns informaþii din toate sur-
sele posibile. Am fost perseverent ºi, destul de curând,
direcþiunea ºi ceilalþi comercianþi au devenit foarte
interesaþi de ceea ce fãceam. La doar un an dupã ce am
început cruciada cercetãrii, am fost degrevat de sarcini-
le mele obiºnuite ºi rugat sã mã concentrez asupra
dezvoltãrii propriilor mele idei.

Restul, a continuat el, a urmat de la sine. Acum am
doi asistenþi, o secretarã ºi câºtig de trei ori mai bine
decât acum cinci ani.“

Iatã douã exerciþii speciale care vã ajutã sã vã obiº-
nuiþi cu iniþiativa:
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1Porniþi cruciade. Când vedeþi ceva care credeþi cã
trebuie fãcut, luaþi iniþiativa.

Un nou cartier, nu departe de casa mea, era construit
în proporþie de 2/3 când procesul de expansiune s-a
încheiat. S-au mutat câteva familii cãrora nu le pãsa.
Acest lucru a fãcut ca multe dintre familiile bune din
zonã sã-ºi vândã casele (în pierdere) ºi sã plece. ªi, aºa
cum se întâmplã prea adeseori, familiile cãrora le pasã
s-au molipsit de nepãsare de la vecinii lor nepãsãtori —
toþi, adicã, în afarã de Harry L. Lui Harry îi pãsa ºi s-a
hotãrât sã lupte pentru o vecinãtate mai bunã.

Harry a început prin a-ºi convoca câþiva prieteni. A
arãtat cã acest cartier avea un potenþial enorm, dar cã
era necesar sã se facã ceva, sau zona va deveni un car-
tier de mâna a doua. Entuziasmul lui Harry ºi iniþiativa
sa au câºtigat imediat sprijin. Curând s-au elaborat pro-
iecte de curãþare a terenurilor virane. S-au organizat
cluburi de grãdinãrit, s-a început plantarea masivã de
copaci. Pentru copii, a fost construit un teren de joacã.
S-a construit o piscinã publicã. Familiile nepãsãtoare au
devenit suporteri entuziaºti. Întregul cartier s-a însu-
fleþit ºi a cãpãtat o nouã strãlucire. E o adevãratã plã-
cere sã vizitãm acea comunitate. Ne aratã ce se poate
face când se porneºte o cruciadã.

Credeþi cã la locul dumneavoastrã de muncã e ne-
voie de un nou departament, de un nou produs sau de
o altã modalitate de extindere? Ei bine, începeþi o cru-
ciadã în acest sens. Simþiþi cã biserica dumneavoastrã
trebuie sã se mute într-o clãdire nouã? Porniþi o cru-
ciadã pentru asta. V-ar plãcea ca ºcoala unde învaþã
copiii dumneavoastrã sã fie mai bine dotatã? Porniþi o
cruciadã ºi obþineþi dotãrile necesare.
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ªi puteþi paria pe urmãtorul lucru: în timp ce crucia-
dele încep poate ca activitate individualã, dacã ideea
care le animã e bunã, veþi fi sprijinit din plin.

Fiþi un adept al acþiunii ºi al cruciadelor.

2Oferiþi-vã ca voluntari. Fiecare din noi a trecut
prin situaþii în care am vrut sã ne oferim pentru o

anume acþiune, dar n-am fãcut-o. De ce? De fricã. Nu
frica de a nu reuºi în ceea ce ne-am propus, ci mai
degrabã frica de ce vor spune asociaþii noºtri. Frica de
a nu fi ridicoli, de a nu fi consideraþi însetaþi de laude,
de a nu fi acuzaþi cã vor cu orice preþ o mãrire de
salariu împiedicã mulþi oameni sã acþioneze.

E normal sã dorim sã ne integrãm, sã fim acceptaþi,
sã fim sprijiniþi de ceilalþi. Dar puneþi-vã întrebarea:
„De care grup vreau sã fiu sprijinit: de grupul care râde
pentru cã e invidios în secret, sau de grupul care pro-
greseazã acþionând?“ Alegerea corectã e evidentã.

Cel ce se oferã voluntar iese în evidenþã. El se bu-
curã de o atenþie specialã. Dar, ceea ce e mai important,
îºi oferã ocazia sã arate cã are capacitãþi speciale ºi am-
biþie pentru cã se oferã voluntar. E extraordinar sã vã
oferiþi ca voluntar în toate cazurile speciale.

Gândiþi-vã la liderii pe care îi cunoaºteþi în afaceri, în
armatã, în comunitatea dumneavoastrã. Se pliazã pe
portretul adeptului acþiunii sau al duºmanului acþiunii?

Sunt sutã la sutã adepþi ai acþiunii, oameni care
acþioneazã. Cel care rãmâne pe margine, care nu se
amestecã, care e pasiv nu conduce. Dar adeptul acþiunii,
cel care gândeºte în termenii acþiunii, gãseºte ºi pe alþii
care vor sã-l urmeze.

Oamenii au încredere în adeptul acþiunii. Ei presupun
în mod natural cã acesta e o persoanã care ºtie ce face.
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N-am auzit nici un compliment ºi nici o laudã pen-
tru faptul cã cineva „nu deranjeazã pe nimeni“, „nu ia
iniþiativã“, sau „aºteaptã pânã i se spune ce sã facã“.

Dumneavoastrã aþi auzit?
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OBIªNUIÞI-VÃ CU ACÞIUNEA

Puneþi în practicã aceste idei-cheie:

1Fiþi un «adept al acþiunii». Fiþi o persoanã care face
treabã. Fiþi activ, nu pasiv.

2Nu aºteptaþi pânã se întrunesc toate condiþiile perfecte.
Nu se va întâmpla niciodatã minunea asta. Aºteptaþi-vã
la obstacole ºi greutãþi ºi rezolvaþi-le pe mãsurã ce apar.

3Reþineþi, ideile singure nu aduc succes. Ideile nu au
valoare decât când se acþioneazã asupra lor.

4Folosiþi acþiunea ca sã vindecaþi frica ºi sã cãpãtaþi în-
credere. Faceþi ceea ce vã provoacã fricã ºi frica va dis-
pãrea. Încercaþi ºi veþi vedea.

5Porniþi-vã motorul mental în mod mecanic. Nu aºtep-
taþi sã fiþi purtat de spirit. Acþionaþi, priviþi lucrurile în
profunzime, ºi vã veþi pune în miºcare spiritul.

6Cuvântul de ordine trebuie sã fie acum. Mâine, sãptã-
mâna viitoare, mai târziu ºi alte cuvinte de acest tip sunt
sinonime cu cuvântul ce desemneazã eºecul — nicio-
datã. Fiþi o persoanã care spune „Voi începe chiar acum“.

7Porniþi la treabã — imediat. Nu pierdeþi timp pregãtin-
du-vã de acþiune. Mai degrabã, acþionaþi.

8Luaþi iniþiativa. Porniþi cruciade. Ridicaþi mingea ºi
aruncaþi-o cât mai departe. Oferiþi-vã voluntar. Arãtaþi
cã aveþi capacitatea ºi ambiþia de a acþiona.

INTRAÞI ÎN VITEZÃ ªI PORNIÞI!



11
Cum sã transformaþi

înfrângerea în victorie

Angajaþii serviciului de asistenþã socialã ºi alþii care
lucreazã cu declasaþi gãsesc multe diferenþe de vârstã,
credinþã religioasã, educaþie ºi mediu printre sufletele
triste care au eºuat în America. Unii dintre aceºti cetã-
þeni sunt surprinzãtor de tineri. Alþii sunt bãtrâni. Unii
au terminat facultatea, alþii nu au deloc ºcoalã. Unii
sunt cãsãtoriþi; alþii nu. Dar toþi aceºtia au ceva în
comun: toþi sunt înfrânþi, distruºi, terminaþi. Fiecare s-a
confruntat cu situaþii care l-au depãºit. Toþi sunt dor-
nici, chiar ahtiaþi sã vã povesteascã despre trauma lor
personalã, despre propriul lor Waterloo.

Aceste situaþii acoperã integral varietatea de expe-
rienþe umane de la „M-a pãrãsit soþia“, sau „Am pier-
dut totul ºi n-aveam unde sã mã duc“, la „Am comis
unele fapte care m-au exclus din societate, deci am
ajuns aici“.

Dacã ar fi sã facem diferenþa între rataþi ºi americanii
obiºnuiþi, am observa diferenþe evidente în modul de
trai. Dar descoperim iarãºi cã domnul Mediocru oferã
esenþialmente aceleaºi motive de a-ºi explica mediocri-
tatea ca ºi domnul Ratat de a-ºi justifica eºecul. În adân-
cul sufletului domnul Mediocru se simte înfrânt. Are
rãni deschise de pe urma situaþiilor care l-au copleºit.



Acum el este excesiv de prevãzãtor. Se târãºte mai de-
parte, ocolind emoþia unei vieþi victorioase, nemulþu-
mit de sine însuºi. Se simte învins, dar încearcã din
toate puterile sã îndure sentinþa mediocritãþii pe care
i-a rezervat-o „soarta“.

ªi el a suferit o înfrângere, dar într-o manierã clarã ºi
„acceptatã“ din punct de vedere social.

Dacã ne înãlþãm cãtre lumea puþin populatã a succe-
sului, vom descoperi iarãºi oameni de provenienþe
foarte diferite. Directori de corporaþii, miniºtri, oficiali
ai guvernului, oameni de frunte din orice domeniu se
vãdesc a proveni din case sãrace, case bogate, familii
destrãmate, câmpuri de porumb ºi bumbac, din peri-
ferii. Aceºti oameni care conduc fiece domeniu din
societatea noastrã au trecut prin toate situaþiile dificile
pe care vi le puteþi imagina.

Se poate pune semn de egalitate între domnul Ratat,
un domn Mediocru ºi un domn Succes din toate punc-
tele de vedere — vârstã, inteligenþã, provenienþã, naþio-
nalitate, orice — cu o singurã excepþie. Singurul lucru
din cauza cãruia nu puteþi pune semn de egalitate între
ei este reacþia lor la înfrângere.

Când cel pe care îl numim ratat a suferit lovitura de
graþie, nu s-a mai putut ridica. A rãmas acolo, întins la
podea. Domnul Mediocru s-a aºezat în genunchi, dar
s-a târât în direcþia opusã ºi, când nu l-a mai vãzut ni-
meni, a luat-o la fugã în acea direcþie ca sã se asigure cã
nu va mai fi fãcut praf niciodatã.

Domnul Succes a reacþionat cu totul altfel la lovitura
de graþie. S-a ridicat în picioare, a învãþat o lecþie, a
uitat înfrângerea ºi a pornit-o mai departe.

Unul dintre cei mai apropiaþi prieteni de-ai mei este
un consultant managerial de succes. Când intraþi în
biroul lui, simþiþi cã sunteþi realmente în centru. Mobila

258 PUTEREA MAGICÃ A GÂNDULUI



frumoasã, covoarele, oamenii ocupaþi, clienþii impor-
tanþi, toate vã spun cã acea companie e prosperã.

Un cinic ar putea spune: „Numai un «escroc» ar fi
putut pune pe picioare o asemenea operaþiune.“ Dar
cinicul ar greºi. Nu era nevoie nici de un om genial, sau
de un bogãtaº, sau de un norocos. Tot (ºi nu folosesc cu
uºurinþã cuvântul tot pentru cã „tot“ înseamnã atât de
mult uneori) tot ce a fost necesar a fost un om perseverent
care nu crede niciodatã în înfrângere.

În spatele acestei companii prospere ºi respectabile,
stã povestea unui om care ºi-a croit drum spre vârful
ierarhiei luptându-se ºi bãtându-se, pierzând economi-
ile de zece ani în primele ºase luni de lucru, locuind în
birou vreme de câteva luni pentru cã n-avea cu ce sã
plãteascã chiria apartamentului, refuzând numeroase
oferte bune de slujbã, pentru cã dorea sã îºi menþinã
aceastã idee ºi s-o punã în aplicare, auzind toþi clienþii
produselor sale spunând „nu“ de 100 de ori mai des
decât „da“…

În timpul celor ºapte ani incredibil de dificili care
i-au fost necesari ca sã reuºeascã, n-am auzit nici o sin-
gurã datã ca prietenul meu sã se plângã. Îmi explica:
„Dave, învãþ. E multã competiþie în afacerea asta ºi,
cum nu o putem elimina, e greu de vândut. Dar încep
sã învãþ cum trebuie fãcutã.“

ªi a învãþat.
Odatã i-am spus prietenului meu cã sunt de pãrere

cã aceastã experienþã îl solicitã mult. Dar mi-a rãspuns:
„Nu, nu îmi ia nimic din viaþã. În schimb, îmi îmbogã-
þeºte nespus existenþa.“

Citiþi biografiile din Who’s Who in America ºi veþi afla
cã cei ce au reuºit cu adevãrat s-au confruntat cu înfrân-
geri serioase. Toatã lumea din grupurile de elitã ale
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oamenilor de succes s-a confruntat cu opoziþie, descu-
rajare, greutãþi, necazuri personale.

Citiþi biografiile ºi autobiografiile oamenilor impor-
tanþi ºi veþi descoperi iarãºi cã toþi aceºti oameni s-ar fi
putut abandona greutãþilor de fiecare datã.

Sau faceþi aºa. Învãþaþi ceva din trecutul preºedinte-
lui companiei dumneavoastrã, sau al primarului oraºu-
lui, sau alegeþi orice persoanã de succes. Dacã încercaþi,
veþi descoperi cã acel individ a depãºit obstacole ma-
jore, importante.

Nu este posibil sã dobândiþi un succes major fãrã sã
vã loviþi de împotriviri, greutãþi ºi obstacole. Dar puteþi
folosi greutãþile ca sã vã propulseze mai departe. Sã
vedem cum.

Am vãzut recent o statisticã în cadrul publicitãþii
pentru un aeroport care spunea cã se întâmplã un acci-
dent la zece miliarde de mile de zbor. Cãlãtoria pe calea
aerului e excepþional de sigurã în zilele noastre. Din
nefericire, accidente sunt. Dar atunci, Administraþia
Aeronauticã Civilã soseºte rapid pentru a afla ce a pro-
vocat prãbuºirea. De pe o arie de câteva mile, se strâng
fragmentele de metal ºi se lipesc la loc. O mulþime de
experþi reconstituie ceea ce probabil s-a întâmplat. Sunt
intervievaþi martorii ºi supravieþuitorii. Investigaþia
dureazã sãptãmâni întregi, luni, pânã se aflã rãspunsul
la întrebarea „Care a fost cauza prãbuºirii?“

De îndatã ce AAC gãseºte un rãspuns, se trece la
acþiune imediatã pentru a împiedica posibilitatea de a
se mai întâmpla vreodatã un asemenea accident. Dacã
prãbuºirea s-a datorat unui defect de construcþie, cele-
lalte avioane de acelaºi tip trebuie sã fie corectate. Sau
dacã anumite instrumente au defecte, trebuie sã se facã
corecturile necesare. Sute de instrumente de securitate
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ataºate aparatelor de zbor moderne au rezultat din
investigaþiile AAC.

AAC studiazã dificultãþile pentru a pregãti calea
spre un transport aeronautic sigur. E evident cã efortu-
rile lor renteazã.

Doctorii se folosesc de obstacole ca sã pregãteascã
drumul cãtre o sãnãtate mai bunã ºi o viaþã mai lungã.
Adeseori moare câte un pacient din motive necunos-
cute, iar doctorii fac o autopsie ca sã afle motivul dece-
sului. Astfel învaþã mai multe despre corpul omenesc ºi
sunt salvate vieþile altor oameni.

Un prieten director comercial dedicã o ºedinþã de
lucru integralã pe lunã ajutorului oferit angajaþilor sãi
ca aceºtia sã descopere de ce au ratat afaceri impor-
tante. O afacere pierdutã este revãzutã ºi examinatã cu
grijã. Astfel, agentul comercial aflã cum sã evite sã
piardã afaceri similare pe viitor.

Antrenorul de fotbal care câºtigã cele mai multe me-
ciuri este cel care revede detaliile fiecãrui meci împre-
unã cu echipa sa, ca sã identifice greºelile. Unii antre-
nori înregistreazã meciurile pe casetã video, astfel încât
echipa sã vadã exact miºcãrile greºite. Scopul: sã joace
mai bine în jocul urmãtor…

Persoanele oficiale din AAC, directorii comerciali de
succes, medicii, antrenorii de fotbal ºi profesioniºtii din
toate domeniile respectã acest principiu al succesului:
învãþaþi tot ce se poate de pe urma unei înfrângeri.

Când suntem învinºi în orgoliul propriu, primul im-
puls este sã ne implicãm emoþional, atât de mult încât
nu reuºim sã învãþãm lecþia.

Profesorii ºtiu cã reacþia unui student când eºueazã
la un examen ne vorbeºte despre potenþialul sãu de
succes. Când eram profesor la Universitatea de Stat
Wayne din Detroit, acum câþiva ani, n-am avut încotro
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ºi a trebuit sã dau o notã proastã unui student dintr-un
an terminal. El a fost foarte ºocat. Îºi fãcuse deja pla-
nurile de absolvire ºi era jenant sã le anuleze. Îi rãmâ-
neau douã opþiuni: sã facã din nou cursul, sã ia exame-
nul ºi sã-ºi ia diploma într-o festivitate de absolvire
amânatã, sau sã abandoneze facultatea fãrã diplomã.

Mã aºteptam ca studentul sã fie dezamãgit, chiar
oarecum beligerant, când va afla de eºecul sãu. Aveam
dreptate. Dupã ce i-am explicat cã munca lui era cu
mult sub standardele aºteptate, studentul a recunoscut
cã nu învãþase prea mult pentru acest curs.

„Dar“, continuã el, „mediile mele de pânã acum sunt
cel puþin de nivel mediu. Asta nu conteazã deloc pen-
tru dumneavoastrã?“

Am evidenþiat faptul cã nu putea conta, pentru cã
mãsurãm performanþa la fiecare curs. Am adãugat cã
toate codurile universitare rigide interzic schimbarea
notei pentru orice alt motiv în afarã de o greºealã din
partea profesorului.

Studentul, înþelegând cã toate modalitãþile de a-ºi
modifica nota îi sunt blocate, s-a enervat foarte tare.
„Domnule profesor“, mi-a spus, „aº putea numi 50 de
oameni din acest oraº care au reuºit în viaþã fãrã sã
urmeze acest curs sau sã audã vreodatã de el. Ce naiba
e aºa de important la cursul ãsta? De ce sã mã împie-
dice câteva note blestemate sã-mi iau diploma?

Mulþumesc lui Dumnezeu, a adãugat el, cã «cei din
afarã» nu vãd lucrurile ca dumneavoastrã, profesorii.“

Dupã aceastã remarcã am fãcut o pauzã de 45 de
secunde. (Am învãþat cã, dacã eºti vizat, o cale eficientã
de a împiedica un rãzboi de cuvinte este sã faci o pauzã
lungã înainte sã rãspunzi.)

Apoi i-am spus prietenului meu student: „O mare
parte din ceea ce spui dumneata e adevãrat. Existã
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mulþi, foarte mulþi oameni de mare succes care habar
n-au de conþinutul acestui curs. S-ar putea ca dumneata
însuþi sã ai succes fãrã sã ºtii toate astea. În cadrul
schemei de ansamblu a vieþii, conþinutul cursului nu va
conta cine ºtie cât. Dar atitudinea dumitale faþã de acest
curs conteazã.“

„Ce vreþi sã spuneþi cu asta?“ m-a întrebat.
„Pur ºi simplu asta“, i-am rãspuns eu, „«în afarã» te

noteazã exact la fel ca noi. Ce conteazã acolo este exact
ce conteazã ºi aici — sã-þi faci treaba. «În afarã« nu te
vor promova ºi nu te vor plãti mai mult dacã faci o
muncã de mâna a doua.“

Am mai fãcut o pauzã ca sã mã asigur cã a înþeles
ce-am vrut sã spun.

Apoi i-am spus: „Pot sã îþi sugerez ceva? Acum eºti
foarte dezamãgit. Înþeleg cum te simþi. ªi n-o sã þi-o iau
în nume de rãu dacã eºti supãrat pe mine. Dar priveºte
aceastã experienþã într-o luminã pozitivã. Ai o lecþie
deosebit de importantã de învãþat din toate astea: dacã
nu produci, nu ajungi acolo unde ai dori. Învaþã aceastã
lecþie ºi în cinci ani o vei privi ca pe una dintre cele mai
profitabile lecþii pe care le-ai învãþat în tot timpul petre-
cut aici.“

M-am bucurat când, câteva zile mai târziu, am aflat
cã acest student s-a reînscris la curs. De data aceasta, a
promovat cu brio. Dupã aceea, mi-a fãcut o vizitã spe-
cialã ca sã-mi spunã cât a apreciat discuþia pe care o
avuseserãm.

„Am învãþat ceva din faptul cã m-aþi picat la examen
prima oarã“, mi-a spus. „Poate cã sunã ciudat, domnule
profesor, dar acum mã bucur cã n-am trecut de prima
datã.“
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Putem transforma înfrângerile în victorii. Gãsiþi lec-
þia, puneþi-o în practicã, apoi întoarceþi-vã la înfrângeri
ºi zâmbiþi.

Cei cãrora le place sã meargã la cinema nu-l vor
uita niciodatã pe marele Lionel Barrymore. În 1936,
dl Barrymore ºi-a fracturat ºoldul. Fractura nu s-a mai
vindecat niciodatã. Majoritatea au crezut cã dl Barrymore
e terminat. Nici vorbã. A folosit aceastã înfrângere ca sã
se pregãteascã pentru un succes ºi mai important. În
urmãtorii 18 ani, în ciuda durerii care n-a cedat deloc, a
jucat zeci de roluri de succes într-un scaun cu rotile.

Pe 15 martie 1945, W. Calvin Williams mergea în
urma unui tanc în Franþa. Tancul a lovit o minã care a
explodat ºi l-a orbit pentru totdeauna pe dl Williams.

Dar asta nu l-a împiedicat pe dl Williams sã-ºi urmã-
reascã visul de a fi preot ºi consilier. Când a absolvit fa-
cultatea (cu magna cum laudae), dl Williams s-a gândit cã
fiind orb „mã va ajuta de fapt în carierã. Nu pot judeca
niciodatã dupã aparenþe. Deci, pot acorda mereu o a
doua ºansã cuiva. Faptul cã sunt orb mã împiedicã sã
mã disociez de cineva din cauza felului în care aratã.
Vreau sã fiu genul de persoanã pe care toþi se pot bizui
ºi în care pot avea încredere sã-ºi dezvãluie secretele.“

Nu este oare acesta un exemplu minunat de înfrân-
gere crudã ºi amarã transformatã în victorie?

Înfrângerea nu e decât o stare de spirit ºi nimic mai
mult.

Un prieten de-al meu, care este un investitor sub-
stanþial ºi de succes la bursã, evalueazã atent fiecare
decizie de investiþie în lumina experienþelor anterioare.
Odatã mi-a spus: „Acum 15 ani, când am început prima
datã sã investesc, m-am înºelat de-a binelea de câteva
ori. Ca majoritatea amatorilor, am vrut sã mã îmbogã-
þesc repede. În loc de asta, am dat faliment rapid. Dar
asta nu m-a oprit. ªtiam care sunt punctele economice
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solide ºi cã, pe termen lung, acþiunile bine alese sunt
cele mai bune investiþii pe lume.

Deci, am considerat acele prime investiþii defectuoase
ca fiind o parte integrantã a educaþiei mele“, râde el.

Pe de altã parte, cunosc o mulþime de oameni care,
dupã una sau douã investiþii neînþelepte, devin întru-
chipãri ale «lipsei de încredere». Mai degrabã decât
sã-ºi analizeze greºelile ºi sã-ºi uneascã forþele pentru
un lucru bun, ajung la concluzia complet falsã cã inves-
tiþia în acþiuni este doar o formã de joc de noroc ºi, mai
devreme sau mai târziu, toatã lumea pierde.

Hotãrâþi-vã chiar acum sã învãþaþi ceva de pe urma
oricãrei înfrângeri. Data viitoare când vi se pare cã
lucrurile merg prost la serviciu sau acasã calmaþi-vã ºi
aflaþi care este cauza necazului. Aceasta este calea de a
evita comiterea aceleiaºi greºeli de douã ori.

Dacã sunteþi învinºi, câºtigaþi doar în cazul în care
învãþaþi din aceastã experienþã.

Noi, fiinþele umane, suntem creaturi ciudate. Ne
grãbim sã ne asumãm integral meritul pentru victoriile
noastre. Când câºtigãm, vrem ca lumea întreagã sã afle.
E normal sã vrem ca alþii sã se uite la noi ºi sã spunã:
„Uite-l pe cel ce a fãcut aºa ºi pe dincolo.“

Dar fiinþele umane se grãbesc la fel de tare sã arunce
vina pe altcineva pentru eºecurile lor. E normal ca
vânzãtorii sã-ºi condamne clienþii când scad vânzãrile.
E normal ca directorii sã-ºi învinovãþeascã angajaþii sau
pe colegii directori când lucrurile scapã de sub control.
E normal ca soþul sã dea vina pe soþie ºi invers când
sunt certuri ºi probleme în familie.

E adevãrat cã în aceastã lume complicatã alþii ne pot
cãlca în picioare. Dar mai e adevãrat ºi cã, de cele mai
multe ori, ne cãlcãm singuri în picioare. Pierdem datoritã
deficienþelor personale, din cauza unor greºeli personale.
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Iatã o cale spre succes. Reamintiþi-vã cã vreþi sã fiþi
cât de perfectã poate fi o fiinþã umanã. Fiþi obiectiv.
Puneþi-vã sub un geam de sticlã ºi priviþi-vã cum ar
face-o o parte dezinteresatã. Observaþi dacã aveþi o
slãbiciune pe care n-aþi mai remarcat-o pânã acum.
Dacã e aºa, acþionaþi ºi corectaþi-o. Mulþi se obiºnuiesc
atât de mult cu ei înºiºi, încât nu mai vãd modalitãþile
de îmbunãtãþire.

Marea vedetã a Operei Metropolitane, Risë Stevens,
a declarat în Readers’ Digest (iulie 1955) cã în cel mai
nefericit moment al vieþii ei, a primit cel mai bun sfat cu
putinþã.

La începutul carierei ei, domniºoara Stevens a pierdut
concursul de audiþii. Dupã eºec, domniºoara Stevens
s-a amãrât. „Aveam nevoie sã aud“, spunea ea, „cã vocea
mea e considerabil mai bunã decât a oricãrei alte fete,
cã verdictul a fost grosolan de nedrept, cã pur ºi simplu
nu am avut relaþiile potrivite ca sã câºtig.“

Dar profesoara domniºoarei Stevens n-a cocoloºit-o.
I-a spus în faþã: „Draga mea, ai curajul sã-þi recunoºti
propriile greºeli.“

„Oricât mi-aº fi dorit sã mã autocompãtimesc“, con-
tinuã dra Stevens, „acele cuvinte mã urmãreau pre-
tutindeni. În acea searã m-au trezit. N-am mai putut sã
dorm pânã nu mi-am înfruntat defectele. Întinsã acolo,
în întuneric, m-am întrebat: «De ce am eºuat?», «Cum
pot câºtiga data viitoare?» ºi am recunoscut faþã de
mine însãmi cã vocea mea nu era nici pe departe pe cât
de bunã ar fi trebuit, cã va trebui sã-mi perfecþionez
limbile strãine, cã trebuie sã învãþ mai multe roluri.“

Dra Stevens a continuat sã relateze cum faptul cã ºi-a
privit deschis greºelile nu a ajutat-o doar sã reuºeascã
pe scenã, ci ºi sã câºtige mai mulþi prieteni ºi sã aibã o
personalitate mai plãcutã.

266 PUTEREA MAGICÃ A GÂNDULUI



E constructiv sã fiþi autocritic. Vã ajutã sã vã întãriþi pe
dumneavoastrã înºivã ºi vã oferã eficienþa necesarã pen-
tru succes. E destructiv sã daþi vina pe ceilalþi. Nu câºti-
gaþi absolut nimic „demonstrând“ cã altcineva a greºit.

Fiþi autocritic în mod constructiv. Nu fugiþi de de-
fecte. Fiþi asemenea adevãraþilor profesioniºti. Ei îºi
identificã greºelile ºi slãbiciunile, apoi le corecteazã. De
aceea sunt profesioniºti.

Evident, nu încercaþi sã gãsiþi defecte în unicul scop de
a vã spune: „Iatã un alt motiv pentru care sunt un ratat.“

În schimb, priviþi-vã greºelile din perspectiva „Iatã o
altã modalitate de a câºtiga un ºi mai mare succes“.

Marele Elbert Hubbard a spus odatã: „Ratat este cel
ce a dat-o în barã ºi nu e capabil sã înveþe de pe urma
acestei experienþe.“

Adeseori dãm vina pe ghinion pentru eºecurile noas-
tre. Spunem: „Ei bine, aºa a fost sã fie“, ºi asta-i tot. Dar
gândiþi-vã o clipã. Lucrurile nu se întâmplã pur ºi sim-
plu. Ci existã trei motive: întâmplarea, destinatarul ei ºi
împrejurãrile. Direcþia unei lovituri este explicatã prin
legi fizice precise.

Sã presupunem cã AAC ar elabora un raport de tip
„Ne pare rãu cã s-a întâmplat accidentul, dar, oameni
buni, aºa se mai întâmplã câteodatã“.

Aþi spune cã e timpul sã schimbaþi AAC-ul. Sau sã
presupunem cã un medic i-ar explica unei rude: „Îmi
pare cumplit de rãu. Nu ºtiu ce s-a întâmplat. Aºa a fost
sã fie.“

Aþi schimba doctorul când dumneavoastrã sau o
altã rudã s-ar îmbolnãvi.

Abordarea de tip lucrurile-astea-se-mai-întâmplã nu
ne spune nimic. Nu suntem mai bine pregãtiþi sã evi-
tãm o a doua greºealã data viitoare când ne confruntãm
cu o situaþie similarã. Antrenorul de fotbal care abor-
deazã înfrângerea de sâmbãtã spunând „Ei bine, bãieþi,

CUM SÃ TRANSFORMAÞI ÎNFRÂNGEREA ÎN VICTORIE 267



aºa sare mingea“ nu îºi ajutã jucãtorii sã evite aceleaºi
greºeli sâmbãta urmãtoare.

Orville Hubbard, primarul oraºului Dearborn,
Michigan, de 17 ani la rând, este unul dintre cei mai
excentrici ºi cei mai respectaþi administratori urbani.

Cu zece ani înainte sã devinã primarul Dearborn-ului,
domnul Hubbard ar fi putut sã pretexteze «ghinionul»
ºi sã iasã din politicã.

Înainte de a deveni un câºtigãtor etern, Orville Hub-
bard a fost de trei ori «ghinionist» în încercarea de a
obþine funcþia de primar. A eºuat de trei ori sã obþinã
funcþia de senator. O datã a fost învins în cursa alege-
rilor pentru Congres.

Dar Orville Hubbard a studiat aceste înfrângeri. Le-a
privit ca pe o parte integrantã a educaþiei sale politice.
Iar astãzi e unul dintre cei mai acizi, cei mai imbatabili
politicieni din administraþia localã.

În loc sã daþi vina pe ghinion cercetaþi acele greutãþi.
Dacã pierdeþi, învãþaþi. O mulþime de oameni trec prin
viaþã punându-ºi mediocritatea pe seama „ghinionu-
lui“, „nenorocirii“, „nefericirii“, „spiritelor rele“. Acei
oameni sunt încã niºte copii imaturi, care cautã compa-
siune. Fãrã sã-ºi dea seama, ei nu reuºesc sã vadã obsta-
colele în a deveni mai importanþi, mai puternici ºi mai
încrezãtori în sine.

Nu mai daþi vina pe ghinion. În acest fel n-a ajuns
nimeni unde dorea sã meargã.

Un prieten consultant literar, scriitor ºi critic a vorbit
recent cu mine despre cele necesare pentru a deveni un
scriitor de succes.

„O mulþime de pretinºi scriitori“, mi-a explicat el,
„pur ºi simplu nu vorbesc serios când spun cã vor sã
scrie. Încearcã puþin, dar renunþã când descoperã cã
trebuie sã lucreze cu adevãrat. Nu prea am rãbdare cu
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astfel de oameni, pentru cã ei cautã o scurtãturã ºi
aceasta pur ºi simplu nu existã.

Dar, a continuat el, nu vreau sã spun cã pura perse-
verenþã e suficientã. Adevãrul gol-goluþ este cã adese-
ori nu e suficientã.

Chiar acum lucrez cu un tip care a scris 62 de nuvele,
dar n-a vândut nici una. Evident, e perseverent în do-
rinþa lui de a deveni scriitor. Dar problema lui este cã
foloseºte aceeaºi tehnicã de bazã în tot ceea ce scrie. A
pus la punct un ºablon al poveºtilor lui. N-a fãcut nicio-
datã experienþe cu materialul sãu — cu acþiunea, per-
sonajele ºi chiar stilul operelor sale. Ce încerc acum este
sã-l fac pe acest client sã foloseascã abordãri ºi tehnici
noi. E capabil, ºi dacã experimenteazã, sunt sigur cã va
vinde mult din ceea ce scrie. Dar pânã ce se va întâm-
pla asta, va fi respins de fiecare datã.“

Sfatul consultantului literar e valoros. Trebuie sã fim
perseverenþi. Dar perseverenþa este doar unul dintre
ingredientele victoriei. Putem sã încercãm la nesfârºit,
ºi sã eºuãm mereu dacã nu îmbinãm perseverenþa cu
experimentarea.

Edison e considerat unul dintre cei mai perseverenþi
oameni de ºtiinþã ai Americii. Se spune cã a fãcut mii de
experimente înainte sã inventeze becul electric. Dar
reþineþi: Edison a fãcut experimente. ªi-a urmat visul de
a crea un bec care sã dea luminã. Însã perseverenþa lui
a dat rezultate numai în combinaþie cu experimentele.

Dacã sunteþi perseverenþi în legãturã cu ceva nu în-
seamnã neapãrat cã veþi fi învingãtor. Dar perseverenþa
combinatã cu experimentele garanteazã succesul.

De curând, mi-a atras atenþia un articol despre con-
tinua goanã dupã petrol. Spunea cã toate companiile
petroliere studiazã structura rocilor cu mare atenþie
înainte sã foreze. Totuºi, în ciuda analizei lor ºtiinþifice,
ºapte puþuri din opt se dovedesc a fi doar gãuri sterpe.
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Companiile petroliere persevereazã în cãutarea petro-
lului nu prin sãparea unei singure gropi de dimensiuni
ridicole, ci mai degrabã încercând cu un nou puþ atunci
când raþiunea ne spune cã primul nu va produce.

Mulþi oameni ambiþioºi trec prin viaþã cu o perseve-
renþã admirabilã ºi demonstreazã ambiþie, dar nu reu-
ºesc pentru cã nu încearcã noi abordãri. Urmãriþi-vã
þelul. Nu vã abateþi deloc de la el. Dar nu vã daþi cu ca-
pul de pereþi. Dacã nu obþineþi rezultate, încercaþi o
nouã abordare.

Oamenii cu o perseverenþã de invidiat, care pot sã
punã mâna pe ceva ºi sã nu-i mai dea drumul, au o cali-
tate esenþialã pentru obþinerea succesului. Iatã douã
sugestii care vã vor ajuta sã aveþi o mai mare putere de
experimentare, ingredientul care, alãturi de perseve-
renþã, dã rezultate:

1Spuneþi-vã: „Existã o soluþie.“ Toate gândurile sunt
magnetice. De îndatã ce vã veþi spune „Sunt în-

vins. Nu am nici o cale sã rezolv aceastã problemã“,
veþi atrage gândurile negative, ce vor sfârºi prin a vã
convinge cã aºa stau lucrurile, sunteþi terminat.

În schimb, credeþi: „Existã o cale de rezolvare a aces-
tei probleme“, iar gândurile pozitive vã vor invada
mintea ajutându-vã sã gãsiþi o soluþie.

E important sã credeþi cã „existã o soluþie“.
Consilierii maritali nu au nici un succes în recupera-

rea cãsniciilor pânã ce unul, sau, de preferat, ambii par-
teneri nu înþeleg cã este posibil sã recupereze fericirea.

Psihologii ºi asistenþii sociali spun cã un alcoolic e
condamnat la alcoolism pânã când se va convinge sin-
gur cã îºi poate înfrânge setea.

Anul acesta au fost puse bazele a mii de noi afaceri.
De azi în cinci ani, doar puþine dintre ele vor mai func-
þiona. Majoritatea rataþilor vor spune: „A fost prea mare
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concurenþã. N-am avut altã ºansã decât sã renunþãm.
Problema realã este cã, atunci când oamenii se lovesc
de bariera numitã LDG („lucrurile devin grele“), nu se
gândesc decât la înfrângere, deci sunt înfrânþi.

Când credeþi cã existã o soluþie, transformaþi în mod
automat energia negativã (s-o lãsãm baltã, sã ne întoar-
cem) în energie pozitivã (sã continuãm, sã mergem
înainte).

O problemã, o dificultate e de nerezolvat doar dacã
credeþi cã nu are soluþie. Atrageþi soluþiile crezând în
potenþialitatea lor. Refuzaþi, pur ºi simplu refuzaþi sã vã
permiteþi mãcar sã spuneþi sau sã gândiþi cã e imposibil.

2Faceþi un pas înapoi ºi porniþi-o de la zero. Adeseori
stãm atât de aproape de o problemã, încât nu mai

vedem noile soluþii sau noile abordãri.
Un prieten inginer a fost angajat acum câteva sãp-

tãmâni sã proiecteze o structurã revoluþionarã de alu-
miniu; de fapt, nimic asemãnãtor nu a mai fost proiec-
tat sau construit pânã acum. L-am vãzut acum doar
câteva zile ºi l-am întrebat cum avansa construcþia.

„Nu prea strãlucit“, mi-a rãspuns el, „cred cã n-am
petrecut destul timp în grãdinã vara asta. Când mã pre-
seazã probleme dificile de proiectare vreme îndelun-
gatã, simt nevoia sã mã deconectez ºi sã mã las invadat
de idei noi.

V-ar surprinde“, a continuat el, „sã aflaþi cã cele mai
multe idei inginereºti îmi vin când stau la umbra unui
copac, pe iarbã, cu un furtun în mânã.“

Preºedintele Eisenhower a fost o datã întrebat la o
conferinþã de presã de ce-ºi lua atâtea sfârºituri de sãp-
tãmânã libere. Rãspunsul sãu a fost un sfat bun pentru
toþi cei care vor sã-ºi maximizeze capacitatea creatoare.
Dl Eisenhower a spus: „Nu cred cã vreo fiinþã umanã,
fie el preºedintele companiei General Motors sau al
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Americii, poate da ce e mai bun pur ºi simplu stând la
birou ºi ascunzându-se dupã o grãmadã de hârtii. De
fapt, preºedintele ar trebui sã încerce sã ignore detaliile
nerelevante ºi sã se gândeascã singur la principiile ºi
factorii de bazã… astfel încât sã poatã produce raþiona-
mente clare ºi mai bune.“

Un fost asociat de-al meu îºi ia mereu, împreunã cu
soþia, o vacanþã în afara oraºului, care dureazã 72 de ore
pe lunã. ªi-a dat seama cã acest pas înapoi ºi noul în-
ceput îi îmbunãtãþeau eficienþa mentalã, în consecinþã
învestindu-l cu mai multã valoare în faþa clienþilor sãi.

Când vã loviþi de un obstacol, nu renunþaþi la în-
tregul proiect. În schimb, faceþi un pas înapoi, împros-
pãtaþi-vã din punct de vedere mental. Încercaþi ceva
simplu, cum ar fi sã cântaþi la un instrument, sã faceþi o
plimbare sau sã dormiþi puþin. Apoi, când abordaþi din
nou problema, soluþia va sosi de la sine.

E rentabil sã vedeþi partea bunã ºi în situaþiile ma-
jore. Un tânãr mi-a spus cum s-a concentrat sã vadã
latura pozitivã a faptului cã ºi-a pierdut slujba. Mi-a
explicat astfel: „Lucram pentru o companie mare de
credite. Într-o bunã zi, am fost concediat. A fost o redu-
cere de personal, ºi s-au dispensat de angajaþii «cei mai
lipsiþi de valoare» ai companiei.

Nu câºtigam prea mult, dar, la standardele care îmi
guvernaserã viaþa, mi se pãrea suficient. Câteva ore
m-am simþit cumplit, dar apoi m-am hotãrât sã privesc
aceastã concediere ca pe o binecuvântare mascatã. Nici
nu-mi plãcuse slujba prea mult ºi totuºi o pãstrasem, nu
înaintasem niciodatã. Acum aveam ºansa sã gãsesc ceva
care sã-mi placã într-adevãr. N-a durat mult pânã am
gãsit o slujbã care îmi plãcea ºi cu un salariu mai mare.
Faptul cã am fost concediat de la compania de credit a
fost cel mai bun lucru care mi s-a întâmplat vreodatã.“
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Reþineþi, vedeþi în orice situaþie ceea ce doriþi sã
vedeþi. Dacã vedeþi partea bunã a lucrurilor, veþi în-
vinge. Toate lucrurile se vor aranja dacã veþi avea pur
ºi simplu o privire limpede în perspectivã.
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PE SCURT

Diferenþa dintre succes ºi eºec rezidã în atitudinile pe
care le adoptãm faþã de eºecuri, handicapuri, descura-
jãri ºi alte situaþii dezamãgitoare.
Cinci idei principale vã vor ajuta sã transformaþi
înfrângerea în victorie. Iatã-le:

1Analizaþi înfrângerile pentru a vã pregãti calea spre
succes. Când pierdeþi, învãþaþi ºi apoi veþi câºtiga data
viitoare.

2Aveþi curajul sã fiþi propriul dumneavoastrã critic con-
structiv. Identificaþi-vã defectele ºi slãbiciunile ºi apoi
corectaþi-le. Astfel veþi deveni un profesionist.

3Nu mai daþi vina pe ghinion. Studiaþi fiecare obstacol.
Aflaþi ce n-a mers. Reþineþi, nimeni n-a ajuns nicãieri
dând vina pe ghinion.

4Îmbinaþi perseverenþa cu experimentele. Nu vã aban-
donaþi idealul, dar nu vã daþi cu capul de pereþi. Încer-
caþi abordãri noi. Faceþi experimente.

5Reþineþi, în fiecare situaþie existã o parte bunã. Gãsi-
þi-o. Vedeþi partea bunã ºi înlãturaþi descurajarea.



12
Lãsaþi-vã scopurile

sã vã conducã spre progres

Orice dovadã de progres uman — investiþiile noastre
importante sau mãrunte, descoperirile noastre medi-
cale, triumfurile noastre inginereºti, succesele în afaceri
— toate au fost mai întâi gândite ºi apoi au fost trans-
formate în realitate. Sateliþii plutesc în jurul Pãmântu-
lui nu datoritã unor descoperiri întâmplãtoare, ci pen-
tru cã oamenii de ºtiinþã ºi-au propus „sã cucereascã
spaþiul“.

Un þel este un obiectiv, un scop. Un þel e mai mult
decât un vis; e un vis pus în practicã. Un þel e mai mult
decât un slab „O, aº vrea sã pot“. Un þel este un hotãrât
„Iatã pentru ce mã zbat“.

Nu se întâmplã nimic, nu se înregistreazã nici un
progres dacã nu ne stabilim un þel. Oamenii rãtãcesc
prin viaþã dacã nu au þeluri. Se împotmolesc, neºtiind
niciodatã încotro merg, deci nu ajung nicãieri.

Þelurile sunt indispensabile succesului aºa cum fãrã
aer nu se poate trãi. Nimeni nu obþine succesul fãrã a-ºi
stabili un þel. Nimeni nu trãieºte fãrã aer. Stabiliþi exact
unde vreþi sã ajungeþi.

Dave Mahoney a progresat de la o slujbã de 25 $ pe
sãptãmânã la serviciul de poºtã al unei agenþii de publi-
citate la cea de vicepreºedinte al unei agenþii la vârsta



de 27 de ani ºi preºedinte al Companiei Good Humour
la 33 de ani. Iatã ce spune el despre propriile þeluri:
„Nu conteazã unde aþi ajuns sau unde vã aflaþi, ci înco-
tro vreþi sã mergeþi.“

Nu conteazã unde aþi ajuns sau unde vã aflaþi, ci încotro
vreþi sã mergeþi.

O corporaþie progresistã planificã toate þelurile pe
care ºi le propune cu 10 pânã la 15 ani înainte. Direc-
torii care conduc afaceri de succes trebuie sã se întrebe:
„Unde dorim sã se plaseze compania noastrã de azi în
10 ani?“ Apoi îºi canalizeazã eforturile în acea direcþie.
Capacitatea unei fabrici noi nu e proiectatã pentru
nevoile actuale, ci pentru ceea ce se va ivi în cinci sau
zece ani. Se fac cercetãri pentru a zãmisli produse care
se vor vinde peste zece ani sau mai mult.

O corporaþie modernã nu-ºi lasã viitorul pe seama
ºansei. N-ar trebui sã faceþi la fel?

Putem învãþa cu toþii o lecþie preþioasã din privirea
în perspectivã. Putem ºi ar trebui sã facem planuri cu
cel puþin zece ani înainte. Trebuie sã vã formaþi acum o
imagine despre persoana care doriþi sã deveniþi de azi
în zece ani dacã vreþi sã însufleþiþi acea imagine. Acesta
este un gând critic. În acelaºi fel în care afacerea care
neglijeazã planificarea va deveni o cu totul altã afacere
(dacã supravieþuieºte), individul care nu reuºeºte sã îºi
stabileascã scopuri pe termen lung va fi cu siguranþã
încã o persoanã azvârlitã încoace ºi încolo de valurile
vieþii. Nu putem progresa fãrã scopuri în viaþã.

Vã voi împãrtãºi acum un exemplu care ilustreazã
motivele pentru care succesul ne solicitã þeluri pe termen
lung. Nu mai devreme de sãptãmâna trecutã, un tânãr
(îi vom spune F.B.) a venit la mine cu o problemã în
carierã. F.B. pãrea foarte politicos ºi inteligent. Nu era
cãsãtorit ºi terminase facultatea în urmã cu patru ani.
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Am vorbit o vreme despre ce fãcea acum, despre
studiile lui, despre aptitudini ºi mediul din care pro-
vine. Apoi i-am spus: „Îmi ceri ajutor sã-þi schimbi
slujba. Ce fel de slujbã îþi doreºti?“

„Ei bine“, mi-a spus el, „de asta am venit la dum-
neavoastrã. Nu ºtiu ce vreau sã fac.“

Problema lui era, desigur, foarte des întâlnitã. Dar
am înþeles cã nu l-ar ajuta sã îi aranjez interviuri cu
diferiþi directori. Încercarea purã este o modalitate foarte
precarã de a alege o slujbã. Dacã cineva se confruntã cu
zeci de cariere posibile, ºansele de a face alegerea
corectã sunt de câteva zeci la una. ªtiam cã trebuie sã-l
ajut pe F.B. sã vadã cã înainte sã-ºi aleagã un drum
înþelept în carierã, trebuie sã ºtie ce cautã.

Deci i-am spus: „Sã privim planul dumitale de cari-
erã din aceastã perspectivã. Vrei sã-mi spui cum crezi
cã vei arãta de acum în zece ani?“

F.B., gândindu-se, în mod evident, serios la între-
bare, mi-a rãspuns: „Ei bine, cred cã vreau cam ce vrea
toatã lumea: o slujbã bunã, salariu mare ºi o casã fru-
moasã. Totuºi“, continuã el, „recunosc cã nu m-am prea
gândit la asta.“

L-am liniºtit spunându-i cã e foarte normal. Am con-
tinuat — explicându-i cã modul sãu de a alege o carierã
seamãnã cu mersul la ghiºeul unui aeroport ºi solici-
tarea: „Daþi-mi un bilet.“ Vânzãtorii de bilete nu vã pot
ajuta dacã nu le oferiþi o destinaþie. Deci, i-am spus:
„Nu te pot ajuta sã-þi gãseºti o slujbã pânã nu voi ºti
încotro vrei sã te îndrepþi, ºi doar dumneata îmi poþi
spune acest lucru.“

Asta l-a pus pe gânduri pe F.B. Am petrecut urmã-
toarele douã ore nu discutând despre meritele dife-
ritelor tipuri de slujbe, ci mai degrabã discutând despre
cum se aleg idealurile. Cred cã F.B. a învãþat cea mai
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importantã lecþie din cariera sa: Înainte de a porni, trebuie
sã ºtii încotro te îndrepþi.

Asemenea companiei progresiste, planificaþi-vã vi-
itorul. ªi dumneavoastrã sunteþi, într-un fel, o entitate
reprezentativã de afaceri: «Produsele» dumneavoastrã
sunt talentul, priceperile ºi capacitãþile. Vreþi sã vã îmbu-
nãtãþiþi produsele, ca sã puteþi cere pe ele cel mai mare
preþ posibil. Dacã vã planificaþi viitorul, puteþi face
acest lucru.

Iatã doi paºi care vã vor ajuta.
Mai întâi, vizualizaþi-vã viitorul în termenii a trei

departamente: muncã, viaþã de familie, viaþã socialã.
Dacã vã împãrþiþi viaþa astfel, nu veþi mai fi zãpãcit, veþi
preveni conflictele, veþi vedea în sfârºit în perspectivã.

În al doilea rând, pretindeþi de la dumneavoastrã
înºivã rãspunsuri clare ºi precise la urmãtoarele între-
bãri: Ce vreau sã fac în viaþã? Unde vreau sã ajung? Ce
mã satisface?

Un autoportret, de azi în zece ani:
Ghid de planificare pe zece ani

A. În sectorul de lucru: de azi în zece ani.
1. Ce salariu doresc sã am?
2. Ce nivel de responsabilitate caut?
3. Câtã autoritate doresc sã obþin?
4. Cât prestigiu vreau sã câºtig de pe urma

muncii mele?
B. În sectorul casnic: de azi în zece ani.

1. Ce fel de standard de viaþã vreau sã ofer fami-
liei mele ºi mie însumi?

2. Ce fel de casã îmi doresc?
3. Ce fel de concediu vreau sã-mi iau?
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4. Ce tip de suport financiar vreau sã ofer copiilor
mei în primii lor ani de viaþã adultã?

C. În sectorul social: de azi în zece ani.
1. Ce fel de prieteni îmi doresc?
2. În ce fel de cercuri sociale vreau sã intru?
3. Ce poziþii importante vreau sã ocup în comuni-

tate?
4. Cãror cauze demne de interes vreau sã îmi dedic

viaþa?
Acum câþiva ani, bãieþelul meu m-a rugat sã-l ajut sã

construiascã un coteþ pentru Peanut, o cãþeluºã inte-
ligentã cu pedigree îndoielnic, de fapt mândria ºi bucu-
ria fiului meu. Perseverenþa ºi entuziasmul lui m-au
convins, deci am început sã-i construim o cãsuþã lui
Peanut. Talentele noastre combinate de tâmplãrie erau
nule, iar produsul final vorbea de la sine.

La puþin timp, ne-a vizitat un prieten ºi, vãzând ce fã-
cusem, ne-a întrebat: „Ce-aþi înghesuit acolo între
copaci? Nu e un coteþ de câine, nu-i aºa?“ I-am rãspuns:
„Ba da“. El mi-a arãtat doar câteva dintre greºeli ºi a con-
cluzionat: „De ce n-ai fãcut un plan? Nimeni nu con-
struieºte în zilele noastre un coteþ de câine fãrã un plan.“

ªi, vã rog, atunci când vã veþi vizualiza viitorul, nu
vã fie fricã sã visaþi. În zilele noastre, oamenii sunt
mãsuraþi dupã îndrãzneala visurilor lor. Nimeni nu
realizeazã mai mult decât îºi propune. Deci, propuneþi-vã
un viitor strãlucit.

În continuare, voi reproduce un extras fidel din
planul de viaþã al unuia dintre foºtii noºtri studenþi.
Citiþi-l. Remarcaþi cât de bine ºi-a vizualizat acest om
„casa“ lui din viitor. Pe mãsurã ce scria, e evident cã s-a
transpus integral în viitor.
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„Visul legat de cãminul meu este o casã la þarã. Casa
va semãna cu un conac tipic din sud, va avea douã
etaje, coloane albe ºi tot ce trebuie. Terenurile vor fi
mãrginite de un gard, ºi va exista poate ºi un heleºteu
cu peºti sau chiar douã, pentru cã ºi mie ºi soþiei mele
ne place sã pescuim. Vom pune coteþele pentru dober-
mani undeva în curtea din spate. Mi-am dorit întot-
deauna o alee lungã ºi ºerpuitã pentru maºini, strãjuitã
din ambele pãrþi de copaci.

Dar o casã nu este neapãrat un cãmin. Voi face tot ce
pot ca aceastã casã sã fie mult mai mult decât doar locul
unde mâncãm ºi dormim. Desigur cã nu dorim sã-l
excludem pe Dumnezeu din planurile noastre ºi, de-a
lungul anilor, ne vom petrece destulã vreme cu activi-
tãþi legate de bisericã.

De azi în zece ani vreau sã-mi pot permite sã fac o
croazierã în jurul lumii împreunã cu familia. Mi-ar
plãcea foarte mult sã pot face asta înainte ca familia sã
se risipeascã prin cãsãtorii etc. Dacã nu ne ajunge tim-
pul sã înconjurãm lumea dintr-o datã, o vom împãrþi în
patru sau cinci vacanþe diferite ºi vom vizita în fiecare
an o altã parte a lumii. Evident cã toate aceste planuri
«domestice» depind de cât de bine îmi va merge la
«serviciu», deci va trebui sã am rezultate bune dacã
vreau sã am atâtea împliniri.“

Acest plan a fost scris acum cinci ani. Studentul meu
avea atunci douã magazine ieftine. Acum are cinci. ªi a
cumpãrat deja 17 acri la þarã. Gândeºte ºi progreseazã
conform planului cãtre scopul sãu.

Cele trei sectoare ale vieþii dumneavoastrã sunt
foarte strâns legate între ele. Într-o oarecare mãsurã,
fiecare depinde de celelalte. Dar sectorul care le influen-
þeazã cel mai mult pe celelalte este cel profesional. Cu
mii de ani în urmã, omul cavernelor cu cea mai paºnicã
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viaþã de cãmin ºi cel mai respectat de vecinii sãi de ca-
vernã era cel mai abil vânãtor. Dacã generalizãm, ace-
laºi lucru este valabil ºi azi. Standardul de viaþã pe care
îl oferim familiei, respectul social ºi comunitar pe care
îl obþinem depinde în mare parte de succesul în sec-
torul profesional.

Nu demult, Fundaþia de Cercetare Managerialã
McKinsey a coordonat un studiu pe scarã largã pentru
a afla ce calitãþi sunt necesare pentru ca o persoanã sã
devinã director. Au fost interogaþi lideri din domeniile
afacerilor, din guvern, ºtiinþã ºi religie În repetate rân-
duri, cercetãtorii au obþinut acelaºi rãspuns sub diferite
forme: cea mai importantã calificare pentru un director
este simpla dorinþã de a progresa.

Reþineþi acest sfat al lui John Wanamaker: „Nimeni
nu face mare lucru pânã când nu îºi pune tot sufletul ºi
energia în cauza pentru care munceºte.“

Când e bine orientatã, dorinþa înseamnã putere. Dacã
nu reuºiþi sã daþi curs dorinþei, dacã nu faceþi ceea ce vã
place cel mai mult, sunteþi foarte aproape de mediocri-
tate.

Îmi amintesc o conversaþie cu un scriitor foarte talen-
tat de la un ziar studenþesc. Individul acesta avea po-
tenþial. Promitea o carierã frumoasã în ziaristicã! La
puþinã vreme dupã absolvire, l-am întrebat: „Ei bine,
Dan, ce ai de gând sã faci, sã te dedici unei forme sau
alteia de jurnalism?“ Dan m-a privit ºi mi-a spus: „Pe
naiba! Îmi place sã scriu ºi m-am distrat mult scriind
pentru ziarul facultãþii. Dar lumea e plinã de ziariºti ºi
nu vreau sã mor de foame.“

Nu l-am vãzut ºi n-am mai auzit de el timp de cinci
ani. Apoi, într-o searã, s-a întâmplat sã mã întâlnesc cu
el în New Orleans. Dan lucra ca asistent al directorului
de personal pentru o companie cu profil electronic. ªi
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s-a grãbit sã-mi spunã cã nu-i prea place ce face! „Am
un salariu destul de mare ºi am o viaþã destul de asigu-
ratã, dar ºtiþi, nu pun suflet. Îmi doresc sã mã fi angajat la
o editurã sau la un ziar de când am absolvit facultatea.“

Atitudinea lui Dan reflecta plictisealã, dezinteres.
Era cinic în legãturã cu multe lucruri. Nu va obþine
niciodatã un succes adevãrat pânã când nu-ºi va pãrãsi
slujba actualã ºi nu va intra ca angajat la un ziar. Succe-
sul necesitã un efort sincer ºi numai dumneavoastrã
puteþi face paºii decisivi în aceastã direcþie pe care o
doriþi cu tot sufletul.

Dacã Dan ºi-ar fi urmat visul, ar fi putut ajunge
expert în comunicare. Iar pe termen lung ar fi câºtigat
mult mai mult ºi ar fi fost mult mai mulþumit de pro-
pria persoanã decât va putea fi în alt domeniu.

A schimba o slujbã care nu vã place pe una care vã
place e ca ºi cum aþi pune un motor de 500 de cai pu-
tere într-o maºinã veche de zece ani.

Toþi avem dorinþe. Toþi visãm la ceea ce ne dorim
într-adevãr sã facem. Dar puþini dintre noi ascultãm cu
adevãrat glasul dorinþei. În loc sã ne supunem dorinþei,
o înãbuºim. Se folosesc cinci arme pentru a ucide suc-
cesul. Anihilaþi-le. Sunt periculoase.

1Auto-subestimarea. Aþi auzit zeci de oameni spu-
nând: „Aº vrea sã devin doctor (sau director sau

artist în domeniul publicitar sau propriul meu ºef), dar
nu sunt în stare“; „N-am cap“; „Aº eºua dacã aº încerca“;
„N-am educaþie ºi/sau experienþã“. Mulþi tineri ucid
dorinþa prin bine cunoscuta auto-subestimare.

2„Siguremia“. Cei care spun „Am o slujbã sigurã“
folosesc arma siguranþei pentru a-ºi înãbuºi visele.
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3Concurenþa: „Scena e deja super-aglomeratã“, „Oa-
menii din acest domeniu se calcã în picioare“ sunt

observaþii care ucid rapid dorinþa.

4Presiunea din partea pãrinþilor. Am auzit sute de
tineri argumentând alegerea carierei cu replica:

„Mi-ar plãcea mult sã mã pregãtesc pentru altceva, dar
pãrinþii mã obligã sã fac asta ºi trebuie sã-i ascult.“
Cred cã majoritatea pãrinþilor nu comandã intenþionat
copiilor ce trebuie sã facã. Fiecare pãrinte inteligent
doreºte ca fiul sau fiica lui sã aibã o viaþã de succes.
Dacã tânãrul explicã rãbdãtor de ce preferã o altã carie-
rã, ºi dacã pãrinþii acceptã sã asculte, nu vor fi conflicte.
Obiectivul comun al celor douã persoane în legãturã cu
cariera tânãrului este unul singur: succesul.

5Responsabilitatea familialã. Atitudinea de tip „Ar fi
fost înþelept sã mã mut acum cinci ani, dar am

familie ºi nu mã pot schimba“, ilustreazã acest tip de
armã ce ucide succesul.

Anihilaþi aceste arme de ucidere a succesului! Reþi-
neþi, singura modalitate de a obþine o putere deplinã
este de a porni în forþã, în direcþia a ceea ce doriþi sã
faceþi. Dacã vã lãsaþi în seama dorinþei, veþi câºtiga
energie, entuziasm, forþã mentalã ºi chiar o sãnãtate
mai durabilã.

ªi niciodatã nu e prea târziu sã vã lãsaþi condus de
dorinþã.

Majoritatea copleºitoare a oamenilor de succes
lucreazã mult mai mult de 40 de ore pe sãptãmânã. ªi
nu-i auziþi plângându-se cã lucreazã prea mult. Oa-
menii de succes se concentrezã asupra scopului lor ºi
astfel câºtigã energie.
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Ideea este urmãtoarea: energia creºte, se fortificã
atunci când aveþi un þel bine definit ºi v-aþi decis sã
urmãriþi acel scop. Mulþi oameni, milioane chiar, pot
gãsi noi energii alegându-ºi un þel ºi dând tot ce au mai
bun în ei în vederea împlinirii lui. Þelurile vindecã plic-
tiseala. Þelurile pot vindeca ºi multe boli cronice.

Sã privim ceva mai în profunzime puterea þelurilor.
Când vã lãsaþi în voia dorinþelor, când permiteþi sã vã
lãsaþi obsedaþi de un anume scop, primiþi puterea fi-
zicã, energia ºi entuziasmul necesare pentru a vã îm-
plini scopul. Dar mai primiþi ceva, ceva la fel de preþios.
Primiþi „instrumentarul automat“ care vã ajutã sã vã
îndreptaþi direct spre obiectivul propus.

Lucrul cel mai uluitor la un scop adânc gravat în
suflet este cã vã împiedicã sã vã abateþi de la drumul ce
duce la realizarea a ceea ce ne-am propus. Asta nu e
vorbãrie goalã. Se întâmplã urmãtorul lucru. Când
cedaþi în faþa scopului, scopul îºi croieºte drum în sub-
conºtientul dumneavoastrã. Subconºtientul intervine
mereu în acest joc. Conºtiinþa nu, cu excepþia cazului în
care se pune de acord cu mecanismul de gândire al
subconºtientului. Fãrã o cooperare deplinã din partea
subconºtientului, individul ezitã, e nesigur, nehotãrât.
Acum, dacã v-aþi interiorizat scopul în subconºtient,
reacþionaþi bine în mod automat. Conºtiinþa este elibe-
ratã de o gândire corectã, în direcþia corectã.

Sã ilustrãm aceste afirmaþii cu ajutorul a douã per-
soane ipotetice. Pe mãsurã ce veþi citi, veþi recunoaºte
aceste personaje printre cunoºtinþele dumneavoastrã. Îi
vom numi Tom ºi Jack. Aceºtia doi se aseamãnã în toate
privinþele, cu excepþia uneia singure. Tom are o ima-
gine deosebit de clarã a ceea ce vrea sã ajungã. De acum
în zece ani îºi imagineazã cã va fi vicepreºedinte de cor-
poraþie.
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Cum Tom s-a pus în slujba þelului sãu, acesta îi sem-
naleazã prin intermediul subconºtientului ce sã facã,
sau ce sã nu facã, astfel încât sã fie ajutat sã ajungã
unde doreºte. Þelul îþi vorbeºte în mod constant: „Eu
sunt viziunea pe care vrei s-o transpui în realitate. Iatã
ce trebuie sã faci în acest scop.“

Þelul lui Tom nu îl poartã aiurea în generalitãþi vagi.
Îl direcþioneazã precis în tot ce face. Când Tom cum-
pãrã un costum, þelul vorbeºte, iar Tom face alegerea
corectã. Þelul îi aratã lui Tom ce paºi sã facã spre a pro-
gresa în slujba urmãtoare, ce sã spunã la conferinþa de
afaceri, ce sã facã atunci când se naºte un conflict, ce sã
citeascã, ce atitudine sã adopte. Dacã Tom deviazã pu-
þin de la direcþia doritã, instrumentarul lui automat,
adãpostit bine în subconºtientul sãu, îl atenþioneazã ºi
îi spune ce sã facã spre a relua drumul cel bun.

Þelul lui Tom l-a fãcut pe acesta hipersensibil la
toate forþele multiple care-l afecteazã la locul de muncã.

Pe de altã parte, Jack, cum nu are nici un þel, nu are
nici instrumentarul automat care sã-l ghideze. Se zãpã-
ceºte foarte uºor. Acþiunile lui nu reflectã nici o politicã
personalã elaboratã. Jack se clatinã, îºi schimbã pãre-
rile, ghiceºte ce trebuie sã facã. Deoarece îi lipseºte con-
sistenþa unui scop, Jack a apucat-o greoi pe calea bãtã-
toritã cãtre mediocritate.

Îmi permit sã vã sugerez sã recitiþi acest capitol,
chiar acum. Interiorizaþi aceste concepte. Apoi priviþi în
jur. Studiaþi eºalonul de vârf al persoanelor de succes.
Remarcaþi cum ele sunt în întregime, fãrã excepþie, de-
votate obiectivului lor. Remarcaþi cum viaþa unei per-
soane de mare succes graviteazã în jurul unui þel.

Lãsaþi-vã în voia þelului dumneavoastrã. Complet.
Permiteþi-i sã vã obsedeze ºi sã vã furnizeze instrumen-
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tarul automat de care aveþi nevoie pentru a atinge acel
scop.

Fiecare dintre noi s-a trezit în vreo sâmbãtã dimi-
neaþã fãrã nici un plan, fãrã organizare mentalã sau
scrisã care sã înfãþiºeze ce intenþionãm sã facem. În ast-
fel de zile nu realizãm aproape nimic. Ne învârtim de
colo-colo toatã ziua, recunoscãtori atunci când s-a în-
cheiat în cele din urmã. Însã, dacã am fi întâmpinat
acea zi cu un plan, am fi realizat multe.

Aceastã experienþã obiºnuitã ne oferã o lecþie impor-
tantã: ca sã împlinim ceva, trebuie sã ne facem planuri
în vederea împlinirii.

Înainte de al doilea rãzboi mondial, oamenii noºtri
de ºtiinþã au vãzut puterea potenþialã ferecatã în atom.
Dar se ºtia relativ puþin despre modalitatea de divizare
a atomului ºi eliberarea acelei puteri uriaºe. Când Sta-
tele Unite au intrat în rãzboi, oameni de ºtiinþã opti-
miºti au vãzut puterea potenþialã a bombei atomice. S-a
elaborat un program de lucru cu un singur scop precis:
construirea bombei atomice. Rezultatul e arhicunoscut.
În doar câþiva ani, eforturile concentrate au dat roade.
Bombele au fost lansate, iar rãzboiul s-a încheiat. Dar
fãrã acel program precis pentru ducerea la îndeplinire
a scopului, divizarea atomului ar fi fost probabil amâ-
natã zece ani, poate ºi mai mult.

Stabiliþi-vã þeluri în tot ceea ce faceþi.
Marele nostru sistem de producþie ar fi compromis

fãrã speranþã dacã directorii de producþie n-ar stabili ºi
n-ar respecta date-limitã ºi scheme de producþie. Direc-
torii comerciali ºtiu cã vânzãtorii vând mai mult când li
se dã o cantitate fixã de comercializat pe zi. Profesorii
ºtiu cã studenþii îºi scriu lucrãrile trimestriale la timp
când este precizat un termen-limitã.
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De acum, pe mãsurã ce vã apropiaþi de succes, sta-
biliþi-vã þeluri: termene-limitã, zile fixe, cantitãþi auto-
impuse. Nu veþi îndeplini decât ceea ce planificaþi sã
îndepliniþi.

Conform doctorului George E. Burch de la ªcoala
Universitarã de Medicinã de la Tulane, un expert în
studiul longevitãþii umane, multe lucruri determinã
lungimea vieþii: greutatea, ereditatea, regimul, tensiu-
nea psihicã, deprinderile personale. Dar dr Burch spune:
„Cea mai rapidã cale spre sfârºit este sã vã pensionaþi
ºi sã nu mai faceþi nimic. Orice fiinþã umanã trebuie sã
îºi pãstreze un interes în viaþã dacã vrea sã continue sã
trãiascã.“

Fiecare dintre noi dispune de opþiune. Pensionarea
poate fi începutul sau sfârºitul. Atitudinea de tip „nu
fac nimic altceva decât sã mãnânc, sã dorm ºi sã merg
de colo-colo“ este echivalentã cu forma de pensionare
„vã-otrãviþi-rapid“. Majoritatea celor care privesc pen-
sionarea ca pe finalul vieþii pline de sens aflã în curând
cã pensionarea este finalul vieþii înseºi. Dacã nu trãiesc
pentru ceva, dacã nu au un þel, oamenii se topesc rapid.

Cealaltã extremã, modul raþional de pensionare este
metoda de tip „mã voi înãlþa în direcþia corectã ºi voi
începe imediat“. Unul dintre cei mai remarcabili prie-
teni ai mei, Lew Gordon, ºi-a ales modalitatea de pen-
sionare. Ziua în care s-a pensionat Lew, acum câþiva
ani, din slujba de vicepreºedinte al uneia dintre cele
mai mari bãnci din Atlanta, a fost cu adevãrat pentru el
Ziua Începutului. A devenit consultant de afaceri. Iar
ritmul lui este uluitor.

Acum, la vârsta de peste 60 de ani, are numeroºi
clienþi ºi este solicitat ca orator în toatã þara. Unul dintre
proiectele lui speciale este ajutorul oferit consolidãrii
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frãþiei Pi Sigma Epsilon, o organizaþie tânãrã, dar care
creºte rapid, pentru agenþii comerciali profesioniºti ºi
directori comerciali. De fiecare datã când îl vãd, mi se
pare cã Lew întinereºte. Sufleteºte, n-are mai mult de 30
de ani. Puþini oameni pe care îi cunosc, de orice vârstã
ar fi, se bucurã mai mult de viaþã decât acest domn în
vârstã care s-a decis sã trãiascã.

Cei ce seamãnã cu Lew Gordon nu sunt bãtrâni mo-
rocãnoºi care-ºi plâng de milã pentru cã sunt bãtrâni.

Þelurile, þelurile clare pot þine o persoanã în viaþã
atunci când nimic altceva nu mai reuºeºte. Doamna D.,
mama unui prieten de-al meu din facultate s-a îmbol-
nãvit de cancer când fiul ei avea doar doi ani. ªi mai
cumplit, soþul ei murise în urmã cu numai trei luni îna-
inte sã-i fie pus diagnosticul. Doctorii i-au dat puþine
speranþe. Dar doamna D. nu avea de gând sã renunþe.
Era hotãrâtã sã-ºi vadã fiul absolvent de facultate ºi
administrând un mic magazin pe care i-l lãsase soþul ei.
Au urmat numeroase intervenþii chirurgicale. De fie-
care datã, doctorii spuneau: „Încã vreo câteva luni.“

Cancerul nu a fost niciodatã vindecat. Dar acele „câ-
teva luni în plus“ au devenit douãzeci de ani. ªi-a
vãzut fiul absolvind facultatea. La ºase sãptãmâni dupã
aceea, s-a stins.

Un þel, o dorinþã arzãtoare a fost suficient de puter-
nicã pentru a îndepãrta o moarte sigurã vreme de douã
decenii.

Folosiþi þelurile pentru a trãi mai mult. Nici o cuce-
rire medicalã de pe lume — ºi toþi medicii vor accepta
acest lucru — nu este la fel de puternicã în prelungirea
vieþii pe cât este dorinþa de a face ceva.

Persoana hotãrâtã sã obþinã un succes maxim în-
vaþã principiul cã progresul se face pas cu pas. O casã e
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construitã cãrãmidã cu cãrãmidã. Un joc de fotbal se
câºtigã cu fiecare partidã. Un magazin devine mai mare
cu fiecare nou client. Orice împlinire însemnatã este
rezultatul unei serii de mici împliniri.

Eric Sevareid, autor ºi corespondent bine cunoscut,
a publicat în Readers Digest (aprilie 1957) cel mai bun
sfat pe care l-a primit vreodatã, ºi anume principiul
„kilometrului urmãtor“. Iatã câteva fragmente din arti-
colul sãu:

„În timpul celui de-al doilea rãzboi mondial, împre-
unã cu alþi câþiva oameni, a trebuit sã ne paraºutãm
dintr-un avion în stare tehnicã proastã, proiectat în
America pentru transportul de pasageri, în jungla mun-
toasã de la graniþa dintre Burma ºi India. Au trecut sãp-
tãmâni bune pânã când ar fi putut sã ajungã la noi o
expediþie de salvare bine dotatã, ºi de aceea am început
atunci un marº dureros ºi anevoios cãtre India civilizatã.
Ne aºtepta un drum de aproape 225 de kilometri, de
traversat munþi sub arºiþa de august ºi ploile musonice.

În prima orã a marºului, mi s-a înfipt un crampon de
la un bocanc adânc în picior; pânã seara, aveam bãºici
sângerânde cât monezile de 50 de cenþi pe ambele pi-
cioare. Puteam oare sã merg 225 de kilometri? Puteau
ceilalþi, mulþi într-o stare mai deplorabilã decât mine,
sã ajungã la capãtul drumului? Eram convinºi cã nu.
Dar puteam merge ºchiopãtând pânã la acea creastã,
puteam ajunge pânã la satul urmãtor unde sã petrecem
noaptea acasã la prietenii pe care aveam sã ni-i facem.
ªi evident, nu trebuia sã facem decât atât…

Când am renunþat la slujba ºi la salariul meu pentru
a scrie o carte de un sfert de milion de dolari, n-am
putut suporta sã cuprind cu gândul toatã amploarea
proiectului. Aº fi pãrãsit cu siguranþã ceea ce a devenit
cea mai mare sursã de mândrie profesionalã pentru
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mine. Am încercat sã nu mã gândesc decât la paragra-
ful urmãtor, nu la pagina urmãtoare ºi în nici un caz la
capitolul urmãtor. Astfel, timp de ºase luni bune, n-am
fãcut altceva decât sã scriu paragraf dupã paragraf.
Cartea «s-a scris singurã».

Cu ani de zile în urmã, am început sã colaborez cu
radio-ul ºi sã scriu, zilnic, câte o tabletã; astãzi, numã-
rul lor se ridicã la 2 000. Dacã mi s-ar fi cerut atunci sã
semnez un contract pentru «2 000 de tablete» aº fi refu-
zat pentru cã aº fi fost înfricoºat de amploarea uriaºã a
acestei sarcini. Dar nu mi s-a cerut sã scriu decât una, ºi
apoi pe urmãtoarea, ºi n-am fãcut mai mult decât atât.“

Principiul «kilometrului urmãtor» a funcþionat pentru
Eric Sevareid ºi va funcþiona ºi pentru dumneavoastrã.

Metoda numitã pas-cu-pas este singura modalitate
inteligentã de a atinge orice obiectiv. Cea mai bunã for-
mulã de renunþare la fumat de care am auzit, cea care a
funcþionat la prietenii mei mai mult decât oricare alta,
este numitã metoda de orã-cu-orã. În loc sã încerce sã
atingã þelul suprem — eliberarea de aceastã depindere
— hotãrându-se pur ºi simplu sã nu mai fumeze nicio-
datã, persoana se hotãrãºte sã nu mai fumeze în ora
urmãtoare. Când s-a încheiat ora, fumãtorul îºi reînno-
ieºte pur ºi simplu hotãrârea sã nu mai fumeze pentru
încã o orã. Mai târziu, pe mãsurã ce dorinþa slãbeºte,
perioada creºte la douã ore, apoi la o zi. În cele din
urmã, vã veþi atinge scopul. Cel care vrea sã se elibe-
reze de o deprindere dintr-o datã eºueazã, cãci nu poate
suporta durerea psihologicã. O orã e uºoarã; „pentru
totdeauna“ e un lucru dificil.

Dacã doriþi sã atingeþi orice obiectiv, trebuie sã apli-
caþi metoda pas-cu-pas. Un director tânãr ar trebui sã
considere orice însãrcinare, indiferent cât de neînsemnatã
ar fi, ca o ocazie de a face un pas înainte. Un vânzãtor
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se calificã pentru responsabilitãþi de conducere cu fie-
care lucru pe care îl vinde.

Pentru un preot fiecare predicã, pentru un profesor
fiecare curs, pentru un om de ºtiinþã fiecare experiment,
pentru directorul unei afaceri fiecare conferinþã este un
prilej de a face un pas înainte spre un þel mai important.

Câteodatã ni se pare cã cineva cucereºte succesul
dintr-o datã. Dar dacã verificaþi biografiile oamenilor
care par cã au ajuns în vârful ierarhiei dintr-o datã, veþi
descoperi cã terenul a fost pregãtit cu atenþie dinainte.
Iar acei oameni „de succes“ care-ºi pierd faima la fel de
rapid cum au ºi câºtigat-o, sunt doar niºte impostori
care nu ºi-au construit o fundaþie solidã.

Exact ca o clãdire frumoasã care e construitã din cãrã-
mizi, fiecare dintre ele putând sã parã nesemnificativã,
exact în acelaºi fel se constuieºte ºi o viaþã de succes.

Faceþi urmãtorul lucru: Porniþi pe drumul care duce
la þelul dumneavoastrã suprem fãcând cu urmãtoarea
dumneavoastrã însãrcinare, oricât de neînsemnatã ar
pãrea, un pas în direcþia corectã. Întipãriþi-vã aceastã
întrebare în minte ºi folosiþi-o ca sã evaluaþi tot ceea ce
faceþi: „Voi ajunge astfel unde doresc?“ Dacã rãspunsul
e nu, renunþaþi; dacã e da, perseveraþi.

E limpede. Nu ajungem la succes printr-un plonjon
hotãrât. Ajungem acolo pas cu pas. Un plan excelent
constã în stabilirea unor cote lunare de împlinire.

Examinaþi-vã. Decideþi-vã care sunt lucrurile precise
care vã vor conduce spre o eficienþã sporitã. Folosiþi
formularul de mai jos ca pe un ghid. Sub fiecare titlu
important, notaþi lucrurile pe care le veþi face în urmã-
toarele 30 de zile. Apoi, dupã încheierea celor 30 de
zile, verificaþi-vã progresul ºi stabiliþi-vã un alt plan de
30 de zile. Nu renunþaþi niciodatã sã exersaþi cu lucrurile
„minore“ care vã vor pregãti pentru þelurile mari.
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Ghid de progres în 30 de zile

De azi în .................., voi

A. Renunþa la aceste obiceiuri (sugestii):
1. Sã amân lucrurile.
2. Sã vorbesc urât.
3. Sã mã uit la televizor mai mult de o orã pe zi.
4. Sã bârfesc.

B. Adopta aceste deprinderi (sugestii):
1. O examinare atentã a propriei înfãþiºãri, în fie-

care dimineaþã, în oglindã.
2. O planificare atentã a muncii de a doua zi în

seara precedentã.
3. Complimente adresate celorlalþi cu orice ocazie

posibilã.

C. Spori valoarea mea în faþa ºefului în urmãtoarele
feluri (sugestii):
1. Îmi voi antrena mai bine subordonaþii.
2. Voi învãþa mai mult despre compania mea,

despre ce produce ºi ce clienþi deserveºte.
3. Voi face trei propuneri concrete pentru a-mi

ajuta compania sã devinã mai eficientã.

D. Spori valoarea mea în familie în urmãtoarele fe-
luri (sugestii):
1. Voi aprecia mai mult lucrurile mãrunte pe care le

face soþia mea ºi pe care înainte nu le apreciam.
2. O datã pe sãptãmânã, voi face un program spe-

cial pentru întreaga mea familie.
3. O orã pe zi, voi acorda atenþia mea integralã fa-

miliei.
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E. Ascuþi spiritul în urmãtoarele feluri (sugestii):
1. Voi dedica douã ore pe sãptãmânã citirii unor

reviste de specialitate.
2. Voi citi un ghid scris de un autodidact.
3. Îmi voi face noi prieteni.
4. Voi petrece 30 de minute pe zi meditând în li-

niºte, fãrã sã fiu tulburat.
Data viitoare când vã întâlniþi cu o persoanã deo-

sebit de echilibratã, de ºlefuitã ºi eficientã reamintiþi-vã
cã nu s-a nãscut astfel. Printr-un enorm efort conºtient,
investit zi de zi, persoana respectivã a ajuns ceea ce
este. Dacã doriþi rezultate, trebuie sã vã dedicaþi fiecare
zi consolidãrii deprinderilor noi ºi pozitive ºi distru-
gerii deprinderilor vechi ºi negative.

Elaboraþi-vã propriul plan de progres pe o perioadã
de 30 de zile chiar acum.

Adeseori, când vorbesc despre stabilirea þelurilor, se
gãseºte câte cineva care sã spunã: „ªtiu cã e important
sã muncesc pentru îndeplinirea unui plan, dar atât de
adesea se întâmplã lucruri care îmi rãstoarnã planurile.“

E adevãrat cã existã mulþi factori care vã scapã de
sub control ºi care vã afecteazã într-adevãr destinaþia.
În familia dumneavoastrã poate interveni o boalã grea
sau chiar moartea, slujba pe care o deþineþi poate fi
pierdutã, vi s-ar putea întâmpla un accident.

Iatã o concluzie pe care trebuie sã ne-o întipãrim în
minte: pregãtiþi-vã sã faceþi cotituri în drumul dumneavoas-
trã. Dacã aþi conduce pe o stradã ºi aþi vedea un indica-
tor de tip «Drum închis», n-aþi rãmâne blocat acolo ºi
nici nu v-aþi întoarce acasã. Drumul închis nu înseamnã
decât cã nu puteþi ajunge la destinaþia propusã urmând
acel drum. Puteþi gãsi uºor alt drum de urmat ca sã
ajungeþi unde doriþi.
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Observaþi ce fac conducãtorii militari. Când elabo-
reazã un plan perfect pentru a atinge un obiectiv, nu
uitã sã punã pe hartã ºi planuri alternative. Dacã se
întâmplã ceva nepregãtit care exclude planul A, ne pu-
tem îndrepta spre planul B. Staþi liniºtit într-un avion
chiar dacã ºtiþi cã aeroportul e închis, pentru cã ºtiþi cã
pilotul are terenuri de aterizare alternative ºi o rezervã
suficientã de combustibil.

Existã rareori persoane care au atins un succes consi-
derabil ºi care sã nu fi înfruntat greutãþi — chiar multe.

Când facem un ocol, nu trebuie sã ne schimbãm sco-
purile. Pur ºi simplu abordãm o cale diferitã.

Aþi auzit probabil adeseori multe persoane spunând
câte ceva precum: „O, cât îmi doresc sã fi cumpãrat în
19… acþiuni ale companiei X. Aº avea acum o grãmadã
de bani.“

Evident, oamenii se gândesc sã investeascã în acþiuni
sau obligaþiuni, proprietãþi imobiliare sau alt tip de
proprietãþi. Dar cel mai însemnat ºi cel mai rentabil fel
de investiþie este auto-investiþia, achiziþionarea lucruri-
lor care consolideazã puterea mentalã ºi performanþa.

O afacere de progres ºtie cã viitorul ei de succes de
azi în cinci ani nu depinde de ceea ce va face de azi în
cinci ani, ci mai degrabã de ceea ce face, ce investeºte
anul acesta. Profitul vine dintr-o singurã sursã: investiþia.

Este aici câte o lecþie pentru fiecare din noi. Pentru a
obþine un profit, pentru a fi recompensaþi suplimentar
faþã de un salariu „normal“ în anii ce urmeazã, trebuie
sã investim în noi înºine. Trebuie sã investim în împli-
nirea propriilor þeluri.

Iatã douã auto-investiþii solide care ne rãsplãtesc cu
profituri frumoase în anii ce urmeazã:
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1 Investiþi în educaþie. O educaþie solidã este inves-
tiþia sigurã pe care o puteþi face în dumneavoas-

trã înºivã. Dar sã ne asigurãm cã înþelegem ce în-
seamnã educaþia. Unii mãsoarã educaþia dupã câþi ani
au petrecut în ºcoalã, dupã numãrul diplomelor, certifi-
catelor ºi gradelor. Dar abordarea cantitativã a edu-
caþiei nu produce neapãrat o persoanã de succes. Ralph
J. Cordiner, preºedinte al Companiei General Electric,
exprimã astfel atitudinea directorilor de vârf în ceea ce
priveºte educaþia: „Doi dintre cei mai remarcabili preºe-
dinþi ai noºtri, dl Wilson ºi dl Coffin, n-au avut niciodatã
ºansa sã meargã la facultate. Deºi câþiva dintre angajaþii
noºtri de azi au doctorate, 12 din 41 nu au absolvit o fa-
cultate. Pe noi ne intereseazã competenþa, nu diplomele.
O diplomã sau un grad vã pot ajuta sã obþineþi o slujbã,
dar nu vã vor garanta progresul în aceastã funcþie. În
afaceri conteazã competenþa, nu diplomele.“

Pentru alþii, educaþia înseamnã cantitatea de infor-
maþii pe care o persoanã le-a înmagazinat în creier. Dar
metoda „absorbantã“ de educaþie nu vã va conduce
acolo unde doriþi sã ajungeþi. Vom depinde din ce în ce
mai mult de cãrþi, dosare, aparaturã ºi informaþii de
arhivã. Dacã nu putem face mai mult decât un instru-
ment, suntem în mare dificultate.

Educaþia realã, cea în care meritã sã investim, este
aceea care ne întãreºte ºi ne deschide mintea. Unitatea
de mãsurã a educaþiei cuiva este deschiderea doveditã
în gândire — pe scurt, pertinenþa gândurilor sale.

Educaþia înseamnã orice îmbunãtãþeºte gândirea. ªi
vã puteþi educa în multe feluri. Dar, pentru majoritatea
oamenilor, cele mai eficiente surse de educaþie sunt cole-
giile ºi universitãþile apropiate. Ele se ocupã de educaþie.

Dacã n-aþi mai intrat de mult într-un colegiu, vã
aºteaptã niºte surprize minunate. Veþi fi mulþumit de
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oferta largã de cursuri disponibile. Veþi fi ºi mai încân-
tat sã descoperiþi pe cei ce se duc la ºcoalã dupã servi-
ciu. Nu rataþi, ci mai degrabã persoane cu mare poten-
þial, dintre care multe deþin deja poziþii foarte respons-
abile. Într-un curs seral de 25 de persoane pe care l-am
susþinut recent, aveam ca student un proprietar al unui
lanþ de 12 magazine, doi achiziþioneri pentru un lanþ
naþional de alimente, patru ingineri licenþiaþi, un colo-
nel de aviaþie ºi alþi câþiva cu statut similar.

În zilele noastre, mulþi obþin diplome la cursuri se-
rale, dar diploma, care nu este în cele din urmã decât o
foaie de hârtie, nu este motivaþia esenþialã. Merg la
ºcoalã ca sã-ºi consolideze mintea, o cale sigurã de a
investi într-un viitor mai bun.

ªi nu vã înºelaþi. Educaþia e o afacere bunã. O inves-
tiþie de numai 75 $ sau 100 $ vã va asigura o searã pe sãp-
tãmânã în ºcoalã un an întreg. Calculaþi costul ca procent
din salariul dumneavoastrã brut ºi apoi întrebaþi-vã:
„Nu meritã viitorul meu aceastã investiþie micã?“

De ce sã nu luaþi o hotãrâre de investiþie chiar acum?
S-o numim: ªcoala: O searã pe sãptãmânã pentru tot restul
vieþii. Vã va menþine spiritul tânãr, alert, adept al pro-
gresului. Vã va menþine aproape de zonele dumnea-
voastrã de interes. ªi vã va ajuta sã vã înconjuraþi de alþi
oameni cu destinaþii importante.

2 Investiþi în ideile care vã ajutã sã porniþi la drum.
Educaþia vã ajutã sã vã modelaþi mintea, sã o dez-

voltaþi, sã o antrenaþi sã abordeze situaþii noi ºi sã
rezolve probleme. Ideile care vã ajutã sã demaraþi slu-
jesc un scop anume. Ele vã hrãnesc mintea, vã oferã
material constructiv de prelucrat.

Care sunt cele mai bune surse ale unor astfel de idei?
Sunt multe, dar pentru a obþine o rezervã constantã de
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idei de calitate înaltã, de ce nu faceþi urmãtorul lucru:
decideþi-vã sã cumpãraþi mãcar o carte stimulantã pe
lunã ºi sã vã abonaþi la douã reviste sau ziare care sã
punã accent pe idei. Contra unei sume minore ºi a unui
timp minim, puteþi avea acces la ideile celor mai buni
gânditori de peste tot.

Într-o zi, la un prânz, l-am surprins pe un individ
spunând: „Dar costã 20 $ pe an. Nu-mi pot permite sã
cumpãr Wall Street Journal.“ Însoþitorul sãu, desigur o
persoanã mult mai orientatã spre succes, i-a replicat:
„Ei bine, eu am descoperit cã nu-mi pot permite sã nu-l
cumpãr.“

Din nou, luaþi în seamã exemplele oamenilor de suc-
ces. Investiþi în dumneavoastrã înºivã.
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SÃ ACÞIONÃM

Acum, pe scurt, puneþi în practicã urmãtoarele prin-
cipii care vã garanteazã succesul:

1Hotãrâþi-vã clar încotro vã îndreptaþi. Vizualizaþi-vã pe
dumneavoastrã înºivã de azi în zece ani.

2Scrieþi un plan pe zece ani. Viaþa dumneavoastrã e prea
importantã ca s-o lãsaþi pe seama hazardului. Puneþi pe
hârtie tot ce doriþi sã împliniþi la serviciu, acasã ºi în
sectorul social.

3Lãsaþi-vã în seama dorinþelor. Stabiliþi-vã þeluri pentru
a câºtiga mai multã energie. Stabiliþi-vã þeluri ca sã aveþi
împliniri. Stabiliþi-vã þeluri ºi veþi trãi o adevãratã sa-
tisfacþie.

4Permiteþi ca principalul dumneavoastrã þel sã devinã
pilotul dumneavoastrã automat. Când vã lãsaþi absor-
bit de acest þel, vã veþi vedea luând deciziile corecte
pentru a vã atinge scopul.
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5Împliniþi-vã scopul pas cu pas. Consideraþi fiecare sar-
cinã pe care o duceþi la îndeplinire, indiferent de cât de
neînsemnatã ar pãrea, un pas cãtre þelul dumneavoastrã.

6Propuneþi-vã þeluri pe 30 de zile. Efortul zilnic renteazã.

7Obiºnuiþi-vã sã faceþi ocoluri. Un ocol nu înseamnã de-
cât un nou drum. Nu ar trebui sã însemne niciodatã
abandonarea scopului.

8Investiþi în dumneavoastrã înºivã. Achiziþionaþi acele
lucruri care consolideazã puterea mentalã ºi eficienþa.
Investiþi în educaþie. Investiþi în ideile care vã ajutã sã
porniþi la drum.



13
Cum sã gândiþi ca un conducãtor

Reamintiþi-vã cã nu vã împinge nimeni spre un suc-
ces important. Mai degrabã, sunteþi ridicat acolo de
cãtre cei care vã sunt colegi ºi subalterni.

Obþinerea unui succes însemnat necesitã sprijinul ºi
cooperarea celorlalþi. Pentru a câºtiga acest sprijin ºi
aceastã cooperare, trebuie sã fiþi un conducãtor abil.
Succesul ºi capacitatea de a conduce — tradusã prin
faptul cã îi determinaþi pe alþii sã facã lucruri pe care nu
le-ar face din proprie iniþiativã — merg mânã în mânã.

Principiile care produc succesul, deja explicate în
capitolele anterioare, constituie un echipament valoros
care vã ajutã sã vã dezvoltaþi capacitatea de conducã-
tor. În acest stadiu, trebuie sã stãpâniþi patru reguli sau
principii specifice unui conducãtor care îi determinã pe
alþii sã facã lucruri pentru noi în birouri de directori, în
afaceri, cluburi sociale, acasã, oriunde întâlnim oameni.

Aceste patru reguli sau principii specifice unui conducã-
tor sunt:

1. Faceþi un schimb mental cu persoana pe care do-
riþi sã o influenþaþi.

2. Gândiþi-vã: Care este modalitatea umanã de a re-
zolva aceastã problemã?



3. Gândiþi-vã la progres, credeþi în progres, cãutaþi
progresul.

4. Rezervaþi-vã timp sã vorbiþi cu dumneavoastrã
înºivã.

Dacã puneþi în aplicare aceste reguli, veþi obþine re-
zultate. Dacã le aplicaþi în toate situaþiile cotidiene, veþi
îndepãrta misterul legat de acel cuvânt placat cu aur,
conducerea.

Sã vedem cum:
Regula numãrul 1 a conducãtorului: Faceþi schimburi

mentale cu persoana pe care doriþi sã o influenþaþi.
Schimbul mental cu persoana pe care doriþi s-o

influenþaþi este o cale magicã de a face ca ceilalþi — prie-
teni, asociaþi, clienþi, angajaþi — sã acþioneze aºa cum
vreþi dumneavoastrã. Studiaþi aceste douã ilustrãri ºi
veþi vedea de ce.

Ted B. lucra la televiziune în domeniul acordãrii drep-
turilor de autor ºi era director al unei importante
agenþii de publicitate. Când agenþia a obþinut un nou
client, un fabricant de pantofi pentru copii, lui Ted i s-a
încredinþat responsabilitatea mai multor spoturi publi-
citare de televiziune.

La vreo lunã dupã lansarea campaniei a devenit evi-
dent cã publicitatea contribuia cu puþin sau cu mai
nimic la o circulaþie mai rapidã a produsului în reþeaua
de comercializare cu amãnuntul. Se concentrase atenþia
doar asupra spoturilor de televiziune pentru cã în multe
oraºe acesta era singura modalitate de publicitate.

Prin sondarea telespectatorilor, s-a descoperit cã un
procent de numai 4 la sutã considera cã reclama era pur
ºi simplu genialã, „una dintre cele mai bune“.

Restul de 96 la sutã erau fie indiferenþi la reclame, fie,
pe ºleau, credeau cã „sunt infecte“. Au apãrut sute de
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comentarii de genul: „E aiurea. Sunã ca ritmul Orches-
trei din New Orleans la 3 dimineaþa“; „Copiilor mei le
plac cel mai mult reclamele TV, dar când o dau pe aia
cu pantofii, se ascund fie în baie, fie în frigider“; „Cred
cã e o dovadã de mare tupeu. Mi se pare mie cã cineva
vrea sã parã mai deºtept decât e“.

S-a petrecut ceva foarte interesant când toate inter-
viurile au fost puse laolaltã ºi analizate. Cei 4 la sutã
cãrora le plãcuse reclama semãnau mult cu Ted în ceea
ce priveºte salariul, educaþia, gradul de sofisticaþie, inte-
resele. Restul de 96 la sutã erau cu siguranþã într-o altã
clasã „socio-economicã“.

Reclamele lui Ted, care au costat aproape 20 000 $,
au eºuat deoarece Ted s-a gândit numai la propriile
interese. Pregãtise spoturile gândindu-se la felul în care
cumpãra el pantofi, nu marea majoritate a oamenilor. A
construit niºte reclame care îi plãceau lui personal, nu
marii mase a telespectatorilor.

Rezultatele ar fi fost cu totul altele dacã Ted s-ar fi
fãcut ecoul tipului de gândire al oamenilor ºi dacã ºi-ar
fi pus douã întrebãri: „Dacã aº fi pãrinte, ce fel de re-
clamã m-ar face sã vreau sã cumpãr acei pantofi?“;
„Dacã aº fi copil, ce fel de reclamã m-ar face sã mã duc
la mama ºi tata ºi sã le spun cã îmi doresc acei pantofi?“

De ce a eºuat Joan ca vânzãtoare. Joan este o atrãgãtoare
tânãrã de 24 de ani, inteligentã ºi cu educaþie aleasã. Ime-
diat dupã primul an de facultate, Joan s-a angajat ca
vânzãtoare într-un magazin de confecþii cu preþuri de la
nivel scãzut la mediu. A fost recomandatã în cuvinte
strãlucite: „Joan are ambiþie, talent ºi entuziasm“, spunea
o scrisoare. „Îi este garantat un succes însemnat.“

Dar Joan nu a obþinut „un succes însemnat“. Ea n-a
rezistat decât opt luni ca vânzãtoare, apoi ºi-a luat altã
slujbã.
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Îl cunoºteam bine pe ºeful ei ºi într-o zi l-am întrebat
ce se întâmplase.

„Joan e o fatã minunatã ºi are multe calitãþi extra-
ordinare“, mi-a spus el. „Dar are un defect important.“

„Care este acesta?“ l-am întrebat.
„Ei bine, Joan cumpãra mereu marfa care îi plãcea ei,

dar nu ºi marii majoritãþi a clienþilor noºtri. Selecta sti-
luri, culori, materiale ºi preþuri care îi conveneau fãrã
sã-i pese de gusturile clienþilor noºtri. Când îi sugeram
cã o anume linie nu e bunã pentru noi, ea spunea: «O,
dar le va plãcea nespus de mult. Cu siguranþã. Cred cã
se va vinde repede.»“

Joan fusese crescutã într-o familie aleasã. Fusese edu-
catã în spiritul calitãþii. Pentru ea, preþul 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 cumpãra pur ºi simplu nu se potrivea.

Concluzia este urmãtoarea: ca sã-i convingeþi pe cei-
lalþi sã doreascã sã facã ceea ce doriþi dumneavoastrã sã
facã, trebuie sã vedeþi lumea prin ochii lor. Când faceþi
schimburi mentale, iese la ivealã secretul influenþãrii
celorlalþi. Un prieten, comerciant de mare succes, mi-a
spus cã petrece mult timp anticipând cum vor aprecia
clienþii prezentarea. Dacã face un schimb mental cu pu-
blicul, vorbitorul va elabora un discurs mai interesant,
mai la obiect. Dacã face schimb mental cu angajaþii, ºeful
va oferi instrucþiuni mai eficiente, mai bine primite.

Un tânãr director de credite mi-a explicat cum a
funcþionat aceastã tehnicã pentru el.

„Când am ajuns în acest magazin (un magazin de
confecþii de mãrime mijlocie), ca asistent al directorului
de credit, mi s-a încredinþat slujba ce consta în mânui-
rea corespondenþei de colectare. M-au dezamãgit scri-
sorile de colectare ale magazinului. Erau ºocante, pline
de insulte ºi ameninþãri. Le-am citit ºi m-am gândit
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«Doamne, m-aº înfuria la culme dacã aº primi astfel de
scrisori. N-aº mai plãti niciodatã.» Deci, m-am pus pe
treabã ºi am început sã scriu acea scrisoare care, dacã aº
primi-o, m-ar determina sã plãtesc o chitanþã neachi-
tatã. A mers. Punându-mã în pielea clientului care nu
plãtise, am încasat sume record.“

Numeroºi candidaþi politici pierd alegerile pentru cã
nu reuºesc sã se vadã prin ochii alegãtorului tipic. Un
candidat politic la o funcþie de importanþã naþionalã
aparent la fel de bine calificat ca ºi contracandidatul
sãu, a pierdut la o diferenþã uriaºã pentru un singur
motiv. A folosit un vocabular pe care doar puþini alegã-
tori îl puteau înþelege.

Pe de altã parte, contracandidatul sãu a gândit în
termenii interesului alegãtorilor. Când le-a vorbit fer-
mierilor, a folosit vocabularul lor. Când a vorbit în faþa
muncitorilor dintr-o fabricã, a folosit cuvinte care le
erau cunoscute. Când a vorbit la televizor, s-a adresat
Alegãtorului tipic, nu Profesorului Universitar.

Reþineþi acest lucru: „Ce aº crede despre acest lucru
dacã aº fi în locul celuilalt?“ Pregãteºte astfel drumul
cãtre acþiuni de mare succes.

Dacã vã gândiþi la interesele celor pe care doriþi sã-i
influenþaþi, utilizaþi o regulã care funcþioneazã de fie-
care datã. Acum câþiva ani, un mic fabricant de pro-
duse electronice a inventat o siguranþã care nu va sãri
niciodatã. Preþul de vânzare stabilit a fost de 1,25 $, ºi
apoi a angajat o agenþie de publicitate care sã-i promo-
veze produsul.

ªeful contabil pus imediat în fruntea operaþiunii
publicitare a dovedit mult entuziasm. Planul lui era sã
acopere întreaga þarã cu publicitate la televizor, radio ºi
în presa scrisã. „Asta e“, a spus el. „În primul an vom
vinde 10 milioane de bucãþi.“ Consilierii lui au încercat
sã-l previnã, spunându-i cã siguranþele nu sunt articole
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foarte populare, cã nu au încãrcãturã romanticã, iar
oamenii vor sã le cumpere la un preþ cât mai scãzut.
Consilierii i-au spus: „De ce n-am folosi magazinele se-
lecte ºi nu le-am vinde celor cu salarii mari?“

Sfaturile lor nu au fost luate în seamã, iar campania
de masã a avut rezultate slabe, ºi a fost contramandatã în
ºase sãptãmâni din cauza „rezultatelor dezamãgitoare“.

Problema era urmãtoarea: directorul de publicitate
privise siguranþele cu preþ ridicat din perspectiva lui,
perspectiva unei persoane care câºtigã 75 000 $ pe an.
N-a reuºit sã vadã produsul din perspectiva masei
largi a consumatorilor — cei cu un venit de nivel
9 000 $–15 000 $. Dacã s-ar fi pus în locul lor, ar fi avut
înþelepciunea sã direcþioneze campania înspre grupu-
rile cu salarii mai mari, iar afacerea ar fi fost salvatã.

Cultivaþi-vã puterea de a gândi la fel cu cei pe care
doriþi sã îi influenþaþi. Exerciþiile de mai jos vã vor ajuta.

Exersaþi schimbul mental
EXERCIÞII

SITUAÞII PENTRU CELE MAI BUNE REZULTATE,
ÎNTREBAÞI-VÃ:

1. Când dau cuiva instrucþiuni „Dacã privesc aceastã situaþie din
la serviciu punctul de vedere al unei per-

soane novice, oare m-am expri-
mat clar?“

2. Când scriu un text publicitar „Dacã aº fi un client tipic, cum aº
reacþiona la aceastã reclamã?“

3. Manierele la telefon „Dacã aº fi cel cu care vorbesc,
ce-aº crede despre vocea ºi ma-
nierele mele la telefon?“

4. Când ofer un cadou „Mi-ar plãcea mie sã primesc acest
cadou?“ sau „îi va plãcea lui“?
(Adeseori diferenþa este uriaºã.)
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SITUAÞII PENTRU CELE MAI BUNE REZULTATE,
ÎNTREBAÞI-VÃ:

5. Felul în care dau ordine „Mi-ar plãcea sã îndeplinesc or-
dine dacã mi-ar fi transmise aºa
cum fac eu cu ceilalþi?“

6. Studiile copiilor „Dacã aº fi în locul copilului —
luând în consideraþie vârsta lui,
experienþa ºi emoþiile — cum aº
reacþiona la aceastã materie?“

7. Felul în care arãt „Ce aº crede eu despre ºeful meu
dacã s-ar îmbrãca asemenea mie?“

8. Pregãtirea unui discurs „Dacã iau în consideraþie prove-
nienþa ºi interesele publicului, cum
aº aborda aceastã remarcã?“

9. Distracþia „Dacã aº fi în locul oaspeþilor
mei, ce fel de mâncare, muzicã ºi
distracþie mi-ar plãcea cel mai
mult?“

Puneþi în aplicare aceste principii de schimb mental
în favoarea dumneavoastrã:

1. Luaþi în consideraþie situaþia celuilalt. Puneþi-vã
în locul lui. Reþineþi: interesele lui, veniturile, inte-
ligenþa ºi provenienþa lui pot fi sensibil diferite de
ale dumneavoastrã.

2. Acum puneþi-vã întrebarea: „Dacã aº fi în locul
lui, cum aº reacþiona la asta?“ (Indiferent ce doriþi
dumneavoastrã ca el sã facã.)

3. Apoi faceþi ceva care v-ar impresiona dacã aþi fi în
locul celuilalt.

Regula numãrul 2 a conducãtorului: Gândiþi-vã. Care
este modalitatea umanã de a rezolva aceastã problemã?

Oamenii abordeazã în mod diferit situaþiile ce im-
plicã conducerea. O abordare este asumarea poziþiei
unui dictator. Dictatorul ia toate hotãrârile fãrã sã-i
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consulte pe cei implicaþi. Refuzã sã asculte pãrerile sub-
ordonaþilor sãi pentru cã, probabil, în adâncul sufletu-
lui, îi e teamã cã subordonatul s-ar putea sã aibã drep-
tate ºi asta l-ar face sã-ºi piardã din autoritate.

Dictatorii n-au viaþã lungã. Angajaþii s-ar putea sã se
prefacã loiali o vreme, dar neliniºtea lor transpare în
curând. O parte din angajaþi pleacã, iar cei ce rãmân se
aliazã ºi comploteazã împotriva tiranului. Rezultatul
este cã organizaþia nu mai funcþioneazã fãrã probleme.
Dictatorul e pus într-o luminã defavorabilã faþã de
ºeful lui.

Cea de-a doua tehnicã a conducerii este abordarea
rece, mecanicã, de tip „Sunt-un-manual-de-reguli“. Cel
ce utilizeazã aceastã abordare aplicã totul conform
unor reguli stricte. Nu înþelege cã fiecare regulã, strate-
gie sau plan nu e altceva decât un ghid pentru situaþii
concrete. Pretinsul conducãtor considerã cã oamenii sunt
maºini. ªi, mai mult decât orice, oamenilor le displace
sã fie trataþi ca niºte roboþi. Expertul în eficienþã rece ºi
impersonal e departe de ideal. „Roboþii“ care lucreazã
pentru el nu îºi pun în practicã decât o parte din energie.

Cei care urcã pe înãlþimi uluitoare ale ierarhiei, folo-
sesc o a treia abordare pe care o numim „Sã fim oameni“.

Acum câþiva ani, am lucrat îndeaproape cu John S.,
director al departamentului de dezvoltare inginereascã
al unui important producãtor de aluminiu. John a pus
stãpânire pe tehnica numitã „Sã fim oameni“ ºi se
bucura de beneficiile pe care le avea. În zeci de feluri
mãrunte, John fãcea în aºa fel încât acþiunile sale sã
spunã: „Sunteþi o fiinþã umanã. Vã respect. Doresc sã
vã ajut în orice fel pot.“

Când cineva dintr-un alt oraº s-a angajat în departa-
mentul sãu, John s-a strãduit enorm sã-l ajute sã gã-
seascã o locuinþã convenabilã.

CUM SÃ GÂNDIÞI CA UN CONDUCÃTOR 305



În colaborare cu secretara ºi alte douã angajate, a
organizat petreceri de ziua fiecãrui salariat al sãu. Nu
l-au afectat cele cam 30 de minute necesare pentru
aceastã treabã; mai degrabã, a fost o investiþie în loiali-
tate ºi acþiune.

Când a aflat cã unul dintre angajaþii sãi aparþine
unei religii minoritare, John l-a chemat ºi i-a explicat cã
poate aranja ca el sã dispunã de zile libere pentru sãr-
bãtorile religioase care nu sunt cele obiºnuite.

Când un salariat sau cineva din familia unui salariat
se îmbolnãvea, John îºi aducea aminte. Îºi lua timp sã-ºi
felicite personalul în mod individual pentru împlinirile
din afara serviciului.

Dar cea mai mare dovadã a filozofiei umaniste a lui
John se evidenþia în modul cum rezolva el problema
unei concedieri. Unuia dintre salariaþii angajaþi de pre-
decesorul lui John îi lipsea pur ºi simplu aptitudinea ºi
interesul pentru munca prestatã. John aborda problema
strãlucit. Nu folosea procedura convenþionalã de a-l
chema pe salariat în birou, dându-i întâi vestea proastã
ºi apoi 15 sau 30 de zile de preaviz.

În schimb, fãcea douã lucruri inedite. Mai întâi, îi
explica angajatului de ce ar fi în beneficiul lui personal
sã gãseascã o slujbã nouã în care aptitudinile ºi intere-
sele sale ar fi mai folositoare. Lucra alãturi de angajat ºi
îl punea în legãturã cu un consultant profesional repu-
tat. Apoi, mai fãcea ceva care nu intra în atribuþiile sale.
Îl ajuta pe salariat sã gãseascã o slujbã nouã stabilind
interviuri cu directori ai altor companii unde pricepe-
rile salariatului erau solicitate. La numai 18 zile dupã
anunþarea „concedierii“, angajatului îi era asiguratã o
situaþie foarte promiþãtoare.

Aceastã procedurã de concediere m-a intrigat, deci
l-am rugat pe John sã-mi explice motivaþia lui. Mi-a
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explicat în felul urmãtor: „Mi-am întipãrit în minte o
maximã veche“, a început el. „«Cine e în puterea altuia,
e ca ºi sub protecþia lui.» N-ar fi trebuit sã-l angajãm pe
acest om de la început, pentru cã nu e potrivit pentru o
astfel de activitate. Dar dacã am fãcut acest lucru, mãcar
atâta pot face pentru el, sã-i asigur alt loc de muncã.

Oricine“, a continuat John, „poate sã facã angajãri.
Dar testul unui conducãtor adevãrat este modul în care
se descurcã cu concedierile. Ajutându-l pe angajat sã-ºi
gãseascã alt loc de muncã înainte sã ne pãrãseascã, am
consolidat siguranþa tuturor angajaþilor din departa-
mentul meu. Le-am dat un exemplu al faptului cã ni-
meni nu e pãrãsit pur ºi simplu în stradã, atâta vreme
cât conduc eu.“

Nu vã înºelaþi. Un conducãtor de umanismul lui John
are succes. John nu era bârfit în secret. Toþi îi erau fideli
ºi îl ajutau în mod necondiþionat. Avea o slujbã deo-
sebit de sigurã pentru cã oferea slujbe sigure angaja-
þilor sãi.

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 educaþie de tip reuºeºti-sau-pierzi ºi fãrã bani, Bob
a fost concediat în 1931. Dar a fost dintotdeauna un
luptãtor. Cum n-a stat niciodatã degeaba, Bob ºi-a des-
chis un atelier de tapiþerie în garajul propriu. Mulþu-
mitã eforturilor sale neobosite, afacerea a progresat
într-o fabricã de mobilã modernã ce are azi peste 300 de
angajaþi.

Astãzi, Bob e milionar. Nu-ºi mai face griji pentru
bani ºi lucruri materiale. Dar Bob este bogat ºi în alte
feluri. E un milionar în prieteni, mulþumire ºi satisfacþie.

Dintre toate calitãþile minunate ale lui Bob, se deta-
ºeazã uriaºa lui dorinþã de a-i ajuta pe ceilalþi. Bob este
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omenos ºi este specialist în comportamentul corect faþã
de celelalte fiinþe umane.

Într-o zi, discutam cu Bob despre critica împotriva
oamenilor. Modalitatea umanã în care acþioneazã el
este o formulã extraordinarã. Iatã ce spune el: „Nu cred
cã ai gãsi pe cineva care sã spunã cã sunt un molâu sau
un plãpând. Conduc o afacere. Când ceva nu funcþio-
neazã ca lumea, îl repar. Dar modul în care îl repar e
important. Dacã angajaþii nu fac ceva bine, sau se înºalã,
sunt de douã ori atent sã nu-i jignesc, sã nu-i fac sã se
simtã mãrunþi sau jenaþi. Folosesc pur ºi simplu patru
paºi simpli.

Mai întâi, vorbesc cu ei în particular.
Apoi, îi laud pentru ceea ce fac bine.
În al treilea rând, scot în evidenþã acel lucru pe care,

în momentul respectiv, ar putea sã-l facã mai bine ºi îi
ajut sã vadã cum.

În al patrulea rând, îi laud din nou pentru activitatea
lor pozitivã.

Iar aceastã formulã în patru paºi funcþioneazã. Când
acþionez astfel, oamenii îmi mulþumesc pentru cã mi-am
dat seama cã exact asta le place. Când ies din acest
birou, vor þine minte cã nu doar sunt buni, ci cã pot fi
ºi mai buni.

Am pariat pe oameni toatã viaþa“, mi-a spus Bob.
„ªi cu cât mã comport mai bine faþã de ei, cu atât mai
multe lucruri bune mi se întâmplã. Nu plãnuiesc eu
aºa. Pur ºi simplu aºa merg lucrurile.

Sã vã dau un exemplu. Acum vreo cinci sau ºase ani,
unul dintre angajaþii mei din departamentul de pro-
ducþie a venit la serviciu beat. A fost agitaþie mare în
fabricã. Se pare cã individul ãsta a luat o canistrã de
cinci litri de lac ºi l-a împrãºtiat peste tot. Ei bine, ceilalþi
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muncitori i-au luat lacul, iar supraveghetorul fabricii
l-a însoþit afarã.

Am ieºit ºi l-am gãsit sprijinit de zidul fabricii într-o
stare de uluialã. L-am ajutat sã se ridice, l-am pus în
maºina mea ºi l-am dus acasã. Soþia lui era disperatã.
Am încercat s-o liniºtesc, spunându-i cã totul va fi în
ordine. «O, dar nu înþelegeþi», mi-a rãspuns ea. «Dom-
nul W. (adicã eu) nu acceptã pe nimeni beat la serviciu.
Jim a fost concediat, ce-o sã ne facem acum?» I-am spus
cã Jim nu va fi concediat. M-a întrebat de unde ºtiam.
I-am spus cã ºtiu pentru cã eu sunt domnul W.

Aproape a leºinat. I-am spus cã voi face tot ce-mi stã
în putere sã-l ajut pe Jim la fabricã ºi cã speram ca ea sã
se poatã descurca cu problemele de acasã; pe Jim sã-l
trimitã la serviciu a doua zi dimineaþã.

Când m-am întors la serviciu, am trecut pe la depar-
tamentul lui Jim ºi am vorbit cu colegii lui de muncã.
Le-am spus: «Aþi vãzut azi aici ceva neplãcut, dar aº
vrea sã uitaþi acest incident. Jim se va întoarce mâine.
Purtaþi-vã frumos cu el. A fost un bun lucrãtor vreme
îndelungatã ºi îi suntem datori cu o a doua ºansã.»

Jim s-a întors la slujba sa ºi nu ne-a mai fãcut nicio-
datã probleme cu bãutura. Am uitat curând incidentul.
Dar Jim nu. Acum doi ani, sindicatul local ºi-a trimis la
noi câþiva oameni sã negocieze contracte pentru munci-
torii din zonã. Pretenþiile lor erau incoerente, pur ºi
simplu lipsite de o bazã realã. Jim — tãcutul ºi blajinul
de Jim — a devenit deodatã lider sindical. S-a ocupat
îndeaproape de tot ºi le-a reamintit muncitorilor din
uzinã cã fuseserã mereu trataþi cinstit de cãtre dl W. ºi
cã nu aveam nevoie ca alþii sã vinã ºi sã se ocupe de afa-
cerile noastre.

Cei din afarã au plecat, iar noi, mulþumitã lui Jim,
ne-am negociat contractul ca între prieteni.“
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Iatã douã modalitãþi de a folosi ºi abordarea de tip
„Fii omenos“ pentru a deveni un conducãtor mai bun.
Mai întâi, de fiecare datã când vã loviþi de un obstacol
legat de oameni, întrebaþi-vã: „Cum se rezolvã omeneºte
aceastã problemã?“

Gândiþi-vã la aceastã întrebare când nu vã înþelegeþi
cu subordonaþii sau când unul dintre angajaþi cauzeazã
o problemã.

Reþineþi formula lui Bob W. pentru a-i ajuta pe cei-
lalþi sã-ºi corecteze greºelile. Evitaþi sarcasmul. Nu fiþi
cinici. Nu-i obligaþi pe ceilalþi sã-ºi cunoascã lungul
nasului. Nu-i puneþi pe ceilalþi la locul lor.

Întrebaþi-vã: „Cum e omeneºte sã mã port cu oa-
menii?“ Renteazã întotdeauna — mai devreme sau mai
târziu, dar renteazã întotdeauna.

O a doua modalitate de a profita de pe urma regulii
„Fii omenos“ este sã lãsaþi sã se vadã în tot ceea ce
faceþi cã puneþi oamenii pe primul plan. Arãtaþi-vã intere-
sat de împlinirile extraprofesionale ale subalternilor
dumneavoastrã. Trataþi-i pe toþi cu demnitate. Reamin-
tiþi-vã cã þelul principal în viaþã este sã vã bucuraþi de
ea. Ca regulã generalã, cu cât demonstraþi mai mult
interes faþã de cineva, cu atât mai mult va lucra pentru
dumneavoastrã. Iar ceea ce produce el vã va purta spre
succese din ce în ce mai însemnate.

Lãudaþi-vã subalternii în faþa ºefului, punându-le
câte o vorbã bunã de câte ori puteþi. E un vechi obicei
american sã fie admirat cel ce se situeazã de partea omu-
lui de rând. Subordonaþii vor aprecia vorbele dumnea-
voastrã bune ºi vã vor fi mai loiali. ªi nu vã temeþi cã
asta vã va diminua importanþa în ochii ºefului. Mai
degrabã, un om suficient de însemnat ca sã fie umil
pare mai încrezãtor decât unul nesigur care se simte
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nevoit sã atragã atenþia asupra împlinirilor sale. Puþinã
modestie vã va duce departe.

Lãudaþi-vã personal angajaþii cu fiecare ocazie pe
care o aveþi. Lãudaþi-i pentru sprijinul pe care vi-l oferã.
Lãudaþi-i pentru efortul pe care îl depun. Lauda este
singurul stimulent pe care-l puteþi administra oame-
nilor ºi care nu vã costã nimic. În plus, un vot negativ a
dezechilibrat adesea un candidat important, cunoscut.
Nu puteþi ºti niciodatã când vine rândul subalternilor
sã vã apere.

Exersaþi lauda adresatã celor din jur.
Purtaþi-vã corect cu oamenii. Fiþi omenos.

Regula numãrul 3 a conducãtorului: Gândiþi-vã la pro-
gres, credeþi în progres, cãutaþi progresul.

Unul dintre cele mai mari complimente care se poate
adresa cuiva este „E sortit progresului. El e omul po-
trivit pentru aceastã slujbã.“

Promovãrile în toate domeniile sunt rezervate indi-
vizilor care cred în progres ºi îl urmãresc ca þel. Con-
ducãtorii, adevãraþii conducãtori sunt în numãr limitat.
Conservatorii (cei care spun totul-va-fi-în-ordine-sã-
nu-deranjãm-ordinea-lucrurilor) depãºesc cu mult radi-
calii progresiºti (cei care spun avem-mult-loc-pentru-
mai-bine-sã-pornim-la-treabã-ºi-sã-lucrãm-mai-bine).
Intraþi în elita conducerii. Priviþi numai înainte.

Puteþi face douã lucruri speciale pentru a fi pro-
gresiºti:

1. Luaþi în consideraþie îmbunãtãþirea în tot ceea ce
faceþi.

2. Aveþi în vedere standarde superioare în tot ceea ce
faceþi.
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Acum câteva luni, preºedintele unei companii de
dimensiuni mijlocii m-a rugat sã-l ajut sã ia o hotãrâre
importantã. Acest preºedinte pusese bazele afacerii de
unul singur ºi avea funcþia de director comercial.
Acum, având în echipã încã ºapte comercianþi, s-a decis
ca urmãtorul pas sã fie promovarea unuia dintre aceº-
tia în postul de director comercial. S-a hotãrât asupra a
trei persoane, cu experienþe similare ºi performanþe
comparabile în domeniul comercial.

Însãrcinarea mea era sã petrec o zi alãturi de fiecare
dintre aceºti oameni ºi apoi sã-mi înfãþiºez opiniile care
aveau sã-i dea un rãspuns la întrebarea cine este cel mai
calificat pentru o funcþie de conducere. Fiecãrui om i
s-a spus cã 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 reacþionat asemãnãtor. Amân-
durora le era greu sã mã suporte. Pãreau sã simtã cã
sunt acolo ca sã „schimb treburile“. Fiecare dintre ei era
un adept înfocat al condiþiei actuale a lucrurilor. Amân-
doi erau de pãrere cã totul era fãcut bine. Am ridicat
problema diviziunii activitãþii, a programului de com-
pensare, a materialelor promoþionale — fiecare faþetã
posibilã a efortului de comercializare. Dar, la toate pro-
blemele, rãspunsul era invariabil: „Totul merge bine.“
Aceºti doi oameni mi-au explicat clar de ce situaþia pre-
zentã nu poate ºi nu trebuie sã fie schimbatã. În con-
cluzie, amândoi doreau ca nimic sã nu se schimbe.
Unul din ei mi-a ºi spus, lãsându-mã la hotelul unde
mã cazasem: „Nu prea ºtiu de ce aþi stat azi cu mine,
dar spuneþi-i domnului M. cã eu cred cã totul este bine
aºa cum este. Nu schimbaþi nimic.“

Al treilea era minunat de diferit. Îi plãcea compania
unde lucra ºi era mândru de progresele ei. Dar nu era
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mulþumit pe deplin. Dorea îmbunãtãþiri. Pe parcursul
întregii zile, acest al treilea comerciant mi-a vorbit
despre ideile sale de a obþine alte afaceri, de a furniza
un serviciu mai bun clienþilor, de a reduce timpul pier-
dut, de a revizui planul de compensaþii pentru a oferi
mai multe stimulente, toate în scopul declarat ca el —
ºi compania — sã câºtige mai mult. Pusese pe hârtie o
nouã campanie de publicitate la care se gândise. Când
ne-am despãrþit, mi-a spus: „Apreciez nespus ºansa de
a vorbi cu cineva despre ideile mele. Suntem destul de
buni, dar cred cã putem fi ºi mai buni.“

Recomandarea mea l-a vizat, desigur, pe cel de al
treilea. Iar pãrerea mea a coincis perfect cu cea a preºe-
dintelui companiei. Credeþi în extindere, în eficacitate,
în produse noi, procese noi, ºcoli mai bune, o prosperi-
tate superioarã.

Credeþi în progres — ºi cultivaþi-l; veþi fi un câºtigãtor!
Când eram tânãr, am avut ocazia sã vãd cum modul

diferit de gândire a doi conducãtori poate schimba în
mod radical performanþa discipolilor.

Am fost elevul unei ºcoli elementare de la þarã: opt
clase, un singur profesor ºi patruzeci de copii înghesu-
iþi între patru pereþi. Un profesor nou fãcea întotdeauna
senzaþie. Conduºi de bãieþii mari — elevii din clasele a
ºaptea ºi a opta — elevii porneau sã vadã cât de multe
puteau face fãrã sã fie pedepsiþi.

Într-un an, s-a instaurat haosul. În fiecare zi erau
zeci de glume ºcolãreºti obiºnuite, „rãzboaie“ de scui-
pat ºi avioane de hârtie. Apoi incidente majore precum
încuierea profesoarei pe din afarã câteodatã ºi o jumã-
tate de zi, sau, cu altã ocazie, baricadarea aceleiaºi pro-
fesoare în clãdire ore întregi. În altã zi, fiecare bãiat din
clasele mari îºi aducea câinele în clasã.
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Voi adãuga faptul cã aceºti copii nu erau delincvenþi.
Furtul, violenþa fizicã ºi rãnirea deliberatã nu erau sco-
purile lor. Erau copii sãnãtoºi care trãiau o viaþã plinã
la þarã ºi aveau nevoie de o supapã de descãrcare a
uriaºelor lor energii încãtuºate ºi de dovezi de ingenio-
zitate.

Ei bine, profesoara a reuºit cumva sã rãmânã în ºcoalã
pânã la sfârºitul anului ºcolar. Nimeni n-a fost surprins
sã vadã o nouã profesoarã din septembrie urmãtor.

Noua profesoarã a obþinut o performanþã uluitor de
diferitã de la copii fãcând apel la orgoliul lor personal
ºi la simþul respectului. I-a încurajat sã gândeascã. Fie-
cãrui copil i s-a repartizat câte o îndatorire, ca ºtersul
tablei, curãþitul gumelor, exerciþii de notare a lucrãrilor
din clasele mai mici. Noua profesoarã a gãsit modalitãþi
creatoare de a folosi acea energie care fusese greºit
direcþionatã cu câteva luni în urmã. Programul ei edu-
caþional s-a concentrat asupra formãrii de caractere.

De ce s-au comportat copiii într-un an ca drãcuºori, în
altul ca îngeraºi? Diferenþa constã în conducãtor, în pro-
fesor. Vã spun cinstit cã un an întreg copiii n-au mai
jucat farse. Cu fiecare ocazie, profesoara a stabilit ritmul.

Primei profesoare nu-i pãsa cu adevãrat dacã copiii
înregistrau vreun progres. Nu îºi stabilise niºte þeluri
pentru copii. Nu îi încuraja. Nu se putea controla. Nu îi
plãcea sã predea, deci copiilor nu le plãcea sã înveþe.

A doua profesoarã avea standarde înalte, pozitive. Îi
plãceau din suflet copiii ºi dorea ca ei sã aibã împliniri.
Îi lua pe fiecare individual. Îi disciplina cu uºurinþã pen-
tru cã, în tot ce fãcea, ea era disciplinatã.

ªi, în fiecare caz, elevii îºi adapteazã comportamen-
tul la modelele furnizate de profesorii lor.

Întâlnim în fiecare zi aceeaºi formã de adaptare în
grupurile de adulþi. În timpul celui de-al doilea rãzboi
mondial, comandanþii militari remarcau mereu cã un
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comportament exemplar nu îl aveau cei din unitãþile ai
cãror comandanþi erau „uºuratici“, „relaxaþi“ ºi „nepã-
sãtori“. Unitãþile de elitã erau conduse de ofiþeri cu
standarde înalte care respectau cu stricteþe regulile mili-
tare. Personalul militar nu respectã ºi nu admirã nicio-
datã ofiþerii cu standarde joase.

ªi studenþii au ca exemplu profesorii lor. La cursul
unui profesor studenþii pot chiuli, pot copia la examene
ºi se pot folosi de orice tip de înºelãtorie pentru a pro-
mova fãrã sã înveþe cu seriozitate. Dar, la cursul altui
profesor, aceiaºi studenþi muncesc din tot sufletul ºi
chiar suplimentar ca sã stãpâneascã subiectul.

În situaþii de afaceri gãsim persoane care îºi mode-
leazã gândirea dupã modul de gândire al superiorului.
Studiaþi atent un grup de angajaþi. Remarcaþi obiceiu-
rile, ticurile, atitudinile faþã de companie, etica, contro-
lul de sine. Apoi comparaþi ce gãsiþi cu comportarea
ºefului lor ºi veþi descoperi similaritãþi uluitoare.

În fiecare an, multe corporaþii care au încetinit rit-
mul ºi plutesc în derivã sunt reconstruite. ªi cum?
Schimbând o mânã de directori la vârf. Companiile
(asemenea colegiilor, bisericilor, cluburilor, sindicatelor
ºi altor tipuri de organizaþii) sunt reconstruite cu succes
de sus în jos, nu invers. Schimbaþi modul de gândire la
vârf, ºi veþi schimba automat ºi abordarea salariaþilor.

Reþineþi: când preluaþi conducerea unui grup, per-
soanele din acel grup încep imediat sã se adapteze la
standardele pe care le impuneþi dumneavoastrã. Acesta
este cel mai evident fapt în primele câteva sãptãmâni.
Marea lor preocupare este sã vã „citeascã“, sã vadã de
ce sunteþi în stare ºi sã-ºi dea seama ce aºteptaþi de la ei.
Vã urmãresc fiecare miºcare. Se gândesc: Câtã libertate
îmi va da? Cum vrea sã lucrez? Cum îl pot mulþumi?
Ce va spune dacã fac cutare sau cutare?

De îndatã ce-ºi dau seama, acþioneazã în consecinþã.
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Verificaþi exemplul pe care îl impuneþi. Folosiþi acest
catren vechi dar mereu corect drept ghid:

Cum ar arãta pãmântul
Dacã lumea de pe el

Zi ºi noapte, pretutindeni
Tot mereu ar fi la fel?

Pentru a învesti cu sens acest test auto-impus, sub-
stituiþi cuvântul „pãmânt“ cu „companie“, astfel încât
sã sune:

Cum ar fi locul de muncã
Dacã toþi ce sunt în el

Zi ºi noapte, pretutindeni,
Tot mereu ar fi la fel?

În acelaºi fel, întrebaþi-vã ce fel de club, comunitate,
ºcoalã, bisericã ar fi dacã toþi s-ar comporta la fel.

Gândiþi, vorbiþi, comportaþi-vã, trãiþi în felul în care
doriþi ca subalternii dumneavoastrã sã gândeascã, sã
vorbeascã, sã se comporte, sã trãiascã — ºi aºa va fi.

De-a lungul unei perioade de timp, subalternii au
tendinþa sã devinã cópii la indigo ale ºefului lor. Cea mai
simplã cale de a obþine o performanþã însemnatã este sã
vã asiguraþi cã originalul meritã sã fie multiplicat.

Sunt oare un gânditor progresist?
Formular de verificare

A. Gândesc progresist faþã de munca mea?
1. Îmi privesc munca cu o atitudine de tip „cum

sã lucrez mai bine?“
2. Îmi apreciez cu orice ocazie compania, mem-

brii ei, produsele pe care le comercializeazã?
3. Sunt standardele mele referitoare la cantitatea

ºi calitatea activitãþii prestate de mine mai înalte
acum decât în urmã cu trei sau ºase luni?
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4. Dau un exemplu excelent pentru subalterni,
asociaþi ºi alte persoane cu care lucrez?

B. Gândesc progresist faþã de familie?
1. E familia mea mai fericitã astãzi decât acum

trei sau ºase luni?
2. Urmez un plan de îmbunãtãþire a standardului

de viaþã al familiei mele?
3. Dispune familia mea de o varietate largã de

activitãþi stimulative în afara cãminului?
4. Furnizez un exemplu pozitiv de suporter „pro-

gresist“ al progresului faþã de copiii mei?
C. Gândesc progresist faþã de mine însumi?

1. Pot spune cu mâna pe inimã cã sunt o persoanã
mai valoroasã azi decât în urmã cu trei sau ºase
luni?

2. Urmez un plan organizat de autoperfecþionare
pentru a-mi spori valoarea faþã de ceilalþi?

3. Am þeluri îndrãzneþe de azi în cel puþin cinci ani?
4. Sunt un iniþiator în fiecare organizaþie sau grup

cãruia îi aparþin?
D. Gândesc progresist faþã de comunitatea din care fac parte?

1. Am fãcut ceva în ultimele ºase luni care simt cã
are o relevanþã specialã pentru o îmbunãtãþire
a comunitãþii din care fac parte (cartier, biserici,
ºcoli etc.)?

2. Susþin mai degrabã proiecte comunitare demne
de încredere decât sã aduc obiecþii, sã critic sau
sã mã plâng?

3. Am fost vreodatã în fruntea unei miºcãri de
îmbunãtãþire semnificativã în comunitatea mea?

4. Am cuvinte bune despre vecinii ºi concetãþenii
mei?
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Regula numãrul 4 a conducãtorului: Luaþi-vã timp sã
vorbiþi cu dumneavoastrã înºivã ºi eliberaþi puterea
gândirii supreme.

Adeseori ni-i imaginãm pe conducãtori ca pe niºte
persoane deosebit de ocupate. ªi aºa ºi sunt. Dacã con-
duceþi trebuie sã cunoaºteþi toate detaliile. Dar, deºi
adeseori acest lucru trece neobservat, meritã sã reþineþi
cã toþi conducãtorii petrec mult timp singuri, neînsoþiþi
de nimic altceva decât de sistemul lor de gândire.

Recitiþi biografiile marilor lideri religioºi ºi veþi vedea
cã majoritatea au petrecut multã vreme singuri. Moise
era adeseori singur, de cele mai multe ori pentru lungi
perioade de timp. La fel ºi Isus, Buddha, Confucius,
Mohamed, Gandhi — orice conducãtor religios de marcã
de-a lungul istoriei a petrecut mult timp singur, de-
parte de cele lumeºti.

ªi conducãtorii politici, cei care au avut un cuvânt
greu de spus de-a lungul istoriei, fie el bun sau rãu, au
câºtigat perspectivã mulþumitã singurãtãþii. E o între-
bare interesantã dacã Franklin D. Roosevelt ºi-ar fi
putut dezvolta integral capacitãþile de conducere dacã
n-ar fi petrecut atâta timp singur recuperându-se de pe
urma atacului sãu de poliomielitã. Harry Truman ºi-a
petrecut mult timp din copilãrie ºi maturitate singur
într-o fermã din Missouri.

E foarte posibil ca Hitler sã nu fi ajuns la putere dacã
n-ar fi petrecut luni bune singur, în închisoare, unde a
avut timp sã-ºi elaboreze Mein Kampf, acel plan diavo-
lesc de a cuceri lumea care i-a sedus pe germani într-o
clipã de orbire.

Mulþi dintre conducãtorii comuniºti care s-au dove-
dit a fi atât de diplomaþi ºi de pricepuþi — Lenin, Stalin,
Marx ºi mulþi alþii — au stat o vreme în închisoare,
unde au putut sã-ºi construiascã în singurãtate planu-
rile de viitor.
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Universitãþile de frunte cer profesorilor universitari
sã þinã cursuri care sã nu însumeze mai mult de cinci
ore pe sãptãmânã, astfel încât profesorul sã aibã timp
sã se gândeascã.

Mulþi directori remarcabili sunt înconjuraþi zi de zi
de asistenþi, secretari, telefoane ºi rapoarte. Dar urmã-
riþi-i vreme de 168 de ore pe sãptãmânã ºi 720 de ore pe
lunã ºi veþi descoperi cã au petrecut enorm de mult
timp meditând.

Concluzia e urmãtoarea: persoana de succes din orice
domeniu îºi acordã timp sã vorbeascã cu sine însuºi.
Conducãtorii folosesc singurãtatea ca sã punã la un loc
piesele unei probleme, sã gãseascã soluþii, sã facã pla-
nuri, ºi, într-o singurã frazã, sã gândeascã asemenea
unor super-oameni.

Mulþi nu reuºesc sã-ºi descãtuºeze puterea unei con-
duceri creatoare pentru cã vorbesc despre toþi ºi toate
în afarã de ei înºiºi. Cunoaºteþi bine acel tip de per-
soanã. El e cel care parcurge distanþe mari ca sã nu fie
singur. Merge la extreme ca sã se înconjoare de oameni.
Nu poate sã suporte singurãtatea în birouri, deci por-
neºte în vizitã la alþii. Rareori îºi petrece serile singur.
Simte o nevoie stringentã sã vorbeascã mereu. Devo-
reazã tone întregi de conversaþii mãrunte ºi bârfe.

Când aceastã persoanã e forþatã de circumstanþe sã
rãmânã singurã fizic, gãseºte modalitãþi sã nu rãmânã
singurã pe plan mental. În astfel de ocazii, recurge la
televiziune, ziare, radio, telefoane, orice o va elibera de
gândire. De fapt, ea spune: „Poftiþi, dle TV, dle ziar, pre-
luaþi controlul asupra minþii. Mi-e teamã sã mã las în
seama propriilor mele gânduri.“

Dl Nu-suport-sã-fiu-singur nu gândeºte singur. Îºi
blocheazã mintea. Simte o fricã cumplitã în faþa propri-
ilor sale gânduri. Pe mãsurã ce trece timpul, dl Nu-su-
port-sã-fiu-singur devine din ce în ce mai superficial.
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Face miºcãri considerate de mulþi drept greºite. Nu reu-
ºeºte sã-ºi creeze un scop precis, stabilitate personalã.
Este, din pãcate, neºtiutor faþã de puterea extraordinarã
zãgãzuitã ºi nefolositã sub fruntea lui.

Nu fiþi un domn Nu-suport-sã-fiu-singur. Conducã-
torii de succes îºi dobândesc super-puterea fiind sin-
guri. ªi dumneavoastrã puteþi face acest lucru.

Sã vedem cum.
În cadrul unui program de pregãtire profesionalã,

am rugat 13 cursanþi sã se închidã în ei înºiºi o orã pe
zi, timp de douã sãptãmâni. Cursanþii au fost rugaþi sã
se îndepãrteze de tot ºi toate ºi sã se gândeascã într-o
manierã constructivã la orice le trece prin minte.

La capãtul celor douã sãptãmâni, fiecare cursant,
fãrã excepþie, a relatat experienþa care s-a dovedit ºi
uimitor de practicã ºi demnã de efort. Cineva a afirmat
cã, înainte de singurãtatea dirijatã prin experiment, era
pe punctul de a renunþa la serviciul la o companie, dar
gândindu-se clar a gãsit sursa problemei ºi modalitatea
de a o corecta. Alþii mi-au relatat cã au rezolvat pro-
bleme variate cum ar fi schimbarea slujbei, greutãþi
conjugale, achiziþionarea unei case ºi alegerea unei ºcoli
pentru un adolescent.

Fiecare cursant a relatat entuziast cã s-a înþeles mult
mai bine pe sine — cu capacitãþile ºi slãbiciunile lui —
decât se înþelesese vreodatã.

Cursanþii au mai descoperit ceva extraordinar de
semnificativ. Au descoperit cã hotãrârile pe care le luãm ºi
observaþiile pe care le facem singuri au capacitatea ciudatã de
a fi sutã la sutã corecte! Cursanþii au descoperit cã atunci
când se ridicã ceaþa, alegerea corectã devine extraordi-
nar de limpede.

Singurãtatea conºtientã renteazã. Într-o zi, una din
asociatele mele ºi-a schimbat complet pãrerea în legã-
turã cu o anume situaþie problematicã. Mã interesa sã
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ºtiu ce o determinase sã-ºi schimbe pãrerea, de vreme
ce problema ei era fundamentalã. Rãspunsul a fost
urmãtorul: „Ei bine, nu-mi era foarte clar ce trebuie sã
facem. Deci, azi-noapte m-am trezit la 3 ºi jumãtate,
mi-am fãcut o cafea ºi m-am aºezat pe canapea, unde
am meditat pânã la 7 dimineaþa. Totul îmi e mult mai
clar acum. Aºadar, singurul lucru care îmi rãmâne de
fãcut este sã-mi schimb pãrerea.“

Iar pãrerea ei s-a dovedit a fi sutã la sutã corectã.
Hotãrâþi-vã acum sã petreceþi un timp în fiecare zi (cel

puþin o jumãtate de orã) în care sã fiþi complet singuri.
Poate în fiecare dimineaþã devreme, înainte sã se grã-

beascã toatã lumea sã vã spunã ce ar fi mai bine sã faceþi.
Seara târziu ar fi de asemenea un moment potrivit. Ce e
important este sã alegeþi un moment în care aveþi mintea
proaspãtã ºi sã vã eliberaþi de orice distrageri.

De data aceasta, puteþi folosi douã feluri de gândire:
direcþionatã ºi nedirecþionatã. Ca sã gândiþi în direcþia
corectã, revizuiþi problema esenþialã cu care vã confrun-
taþi. În singurãtatea spiritului dumneavoastrã, studiaþi
problema în mod obiectiv ºi veþi obþine rãspunsul corect.

Ca sã gândiþi nedirecþionat, lãsaþi-vã mintea sã aleagã
la ce sã se gândeascã. În astfel de momente, subcon-
ºtientul dumneavoastrã vã deblocheazã banca de me-
morie care, la rândul ei, vã alimenteazã conºtientul.
Gândirea nedirecþionatã are un rol foarte însemnat în
autoevaluare. Vã ajutã sã rezolvaþi probleme de bazã
cum ar fi: „Cum mã pot descurca mai bine? Care ar tre-
bui sã fie urmãtoarea mea miºcare?“

Reþineþi: principala îndatorire a unui conducãtor este
gândirea. ªi cea mai bunã pregãtire a unui conducãtor
este tot gândirea. Petreceþi ceva timp într-o singurãtate
dirijatã în fiecare zi ºi conduceþi-vã spre succes prin
intermediul gândurilor.
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REZUMAT

Ca sã deveniþi un conducãtor mai eficient, puneþi în
aplicare aceste patru principii ale conducerii:

1Încercaþi sã gândiþi la fel cu cei pe care vreþi sã-i influ-
enþaþi. E uºor sã-i faceþi pe ceilalþi sã acþioneze în direc-
þia pe care o doriþi, doar dacã vedeþi lucrurile prin ochii
lor. Puneþi-vã aceastã întrebare înainte sã acþionaþi:
„Ce-aº crede despre asta, dacã aº fi în locul celuilalt?“

2Aplicaþi regula „Fii omenos“ în contactele dumnea-
voastrã cu ceilalþi. Întrebaþi „Cum e omeneºte sã fac?“
În tot ceea ce faceþi, demonstraþi cã puneþi oamenii pe
locul întâi. Administraþi celorlalþi acelaºi tratament la
care v-aþi supune cu plãcere. Veþi fi rãsplãtiþi.

3Gândiþi-vã la progres, credeþi în progres, cãutaþi pro-
gresul. Gândiþi-vã cã trebuie sã îmbunãtãþiþi tot ceea ce
faceþi. Gândiþi-vã la standarde înalte în tot ceea ce fa-
ceþi! Dupã o vreme, angajaþii au tendinþa sã devinã cópii
la indigo ale ºefului lor. Asiguraþi-vã cã originalul
meritã sã fie multiplicat. Luaþi aceastã hotãrâre perso-
nalã: „Sunt adeptul progresului acasã, la serviciu, în
viaþa socialã.“

4Luaþi-vã timp sã discutaþi cu dumneavoastrã înºivã ºi
sã vã descãtuºaþi puterea supremã de gândire. Singurã-
tatea controlatã renteazã. Folosiþi-o ca sã vã descãtuºaþi
puterea creatoare. Folosiþi-o ca sã gãsiþi soluþii la pro-
bleme personale ºi de afaceri. Deci petreceþi o vreme în
fiecare zi singuri, doar ca sã gândiþi. Folosiþi tehnica de
gândire pe care o folosesc toþi marii conducãtori. Dis-
cutaþi cu dumneavoastrã înºivã.



CUM SÃ FOLOSIÞI MAGIA GÂNDIRII 
LA SCARÃ MARE ÎN CELE MAI IMPORTANTE 
SITUAÞII ALE VIEÞII

Gândirea la scarã mare e magicã. Dar ea se uitã
foarte uºor. Când vã loviþi de obstacole, existã peri-
colul sã gândiþi la scarã mai micã. ªi atunci veþi
pierde.
În cele ce urmeazã vã oferim câteva îndrumãri suc-
cinte spre a vã menþine la o scarã mare de gândire de
fiecare datã când sunteþi tentat sã gândiþi la scarã
redusã.
Poate veþi dori sã treceþi aceste îndemnuri pe fiºe
pentru o referinþã mai comodã.

A. Când oamenii mãrunþi încearcã sã vã tragã în jos,
GÂNDIÞI LA SCARÃ MARE. Fiþi siguri, existã
unii oameni care doresc ca dumneavoastrã sã
pierdeþi, sã experimentaþi nefericirea, sã fiþi cer-
taþi. Dar aceºti oameni nu vã pot atinge dacã
reþineþi trei lucruri:

1. Câºtigaþi dacã refuzaþi sã vã luptaþi cu oameni
mãrunþi. Dacã vã luptaþi cu astfel de oameni,
ajungeþi de mãrimea lor. Rãmâneþi niºte oameni
verticali.

2. Aºteptaþi-vã sã fiþi apostrofaþi. E o dovadã cã
creºteþi.

3. Amintiþi-vã cã cei ce vã apostrofeazã sunt psi-
hologic bolnavi. Fiþi importanþi. Învãþaþi sã vã
parã rãu pentru ei.
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Gândiþi la o scarã suficient de mare pentru a deveni
imuni la atacurile din partea oamenilor meschini.
B. Când vã copleºeºte sentimentul „Nu-am-ceea-ce-

îmi-trebuie“, GÂNDIÞI LA SCARÃ MARE. Reþi-
neþi: dacã vã consideraþi slab, aºa sunteþi. Dacã
vã consideraþi neadaptat, aºa sunteþi. Dacã vã
credeþi de mâna a doua, aºa veþi fi.

Îndepãrtaþi tendinþa naturalã de a vã vinde pe un
preþ de nimic prin urmãtoarele procedee:

1. Arãtaþi important. Vã ajutã sã gândiþi ca un om
important. Felul în care arãtaþi se leagã în mare
mãsurã de cum vã simþiþi pe dinãuntru.

2. Concentraþi-vã asupra a ceea ce aveþi. Elaboraþi
o reclamã de tip evaluaþi-vã-la-valoarea realã —
ºi folosiþi-o. Învãþaþi sã vã supraevaluaþi. Cu-
noaºteþi-vã partea pozitivã a personalitãþii.

3. Puneþi oamenii în perspectiva corectã. Persoana
cealaltã este tot un om, deci de ce ne-ar fi fricã
de ea?

Gândiþi la o scarã suficient de mare ca sã vedeþi cât
de important sunteþi cu adevãrat!
C. Atunci când un dezacord sau o ceartã par inevi-

tabile, GÂNDIÞI LA SCARÃ MARE.
Rezistaþi cu succes la tentaþia de a avea un dezacord
sau o ceartã în urmãtorul fel:

1. Întrebându-vã: „Cinstit vorbind, este oare acest
lucru suficient de important ca sã pornim o
ceartã?“

2. Reamintindu-vã cã nu câºtigaþi niciodatã nimic
certându-vã, dar pierdeþi mereu ceva.
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Gândiþi la o scarã suficient de mare ca sã vã daþi
seama cã dezacordurile, certurile, ura ºi neînþele-
gerile nu vã vor ajuta niciodatã sã ajungeþi unde vã
doriþi.
D. Când vã simþiþi înfrânt, GÂNDIÞI LA SCARÃ

MARE. Nu e posibil sã obþineþi un succes im-
portant fãrã greutãþi ºi obstacole. Dar este posibil
sã vã trãiþi restul vieþii fãrã a fi înfrânt. Gândi-
torii la scarã mare abordeazã astfel obstacolele:

1. Priviþi orice obstacol ca pe o lecþie. Învãþaþi din
el. Cercetaþi-l. Folosiþi-l sã vã propulseze pe mai
departe. Câºtigaþi câte ceva de pe urma fiecãrui
obstacol.

2. Combinaþi perseverenþa cu experimentarea.
Faceþi un pas înapoi ºi porniþi de la zero cu o
abordare nouã.

Gândiþi la o scarã suficient de mare ca sã vedeþi cã
înfrângerea nu e nimic mai mult decât o stare de
spirit.
E. Când o dragoste se stinge, GÂNDIÞI LA SCARÃ

MARE. O gândire negativã, meschinã de tipul
„El (ea) — nu-a-fost-corect(ã)-faþã-de-mine-deci-
mã-voi-rãzbuna“ ucide povestea de iubire, dis-
truge afecþiunea care vã poate aparþine. Faceþi
aceste lucruri când nu vã merge bine în iubire:

1. Concentraþi-vã asupra calitãþilor importante pe
care le posedã persoana care doriþi sã vã
iubeascã. Lãsaþi lucrurile minore la locul lor —
în poziþia a doua.

2. Faceþi ceva special pentru partenerul dumnea-
voastrã — ºi faceþi acest lucru des. Gândiþi la
scarã suficient de mare ca sã gãsiþi secretul ce vã
conduce la bucuriile conjugale.
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F. Când simþiþi cã progresul în ceea ce faceþi scade,
GÂNDIÞI LA SCARÃ MARE. Indiferent ce faceþi,
indiferent ce profesie aveþi, un statut mai înalt,
un salariu mai mare au o singurã sursã: creºterea
calitãþii ºi a cantitãþii activitãþii dumneavoastrã.
Acþionaþi astfel:

Gândiþi-vã: „Pot lucra mai bine.“ Puteþi atinge per-
fecþiunea. Puteþi face absolut totul mai bine. Nimic
pe lume nu se face pe atât de bine pe cât s-ar putea.
Iar când vã gândiþi: „Pot lucra mai bine“, gãsiþi
modalitãþi de a lucra mai bine. Gândirea de tip „Pot
lucra mai bine“ declanºeazã puterea creatoare.
Gândiþi la o scarã suficient de mare încât sã vedeþi cã
dacã puneþi serviciul pe primul plan, banii vor veni
de la sine.
În cuvintele lui Publius Syrus,

Înþeleptul este stãpânul propriei sale minþi.
Nebunul îi este sclav.
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