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DESPRE AUTORI

[ Jr. Kevin Dutton este cercetator in psihologie la Departa-
niriilul de Psihologie Experimentala al.Universitatii Oxford. Id este
membru asociat al Societatii Regale de Medicina si al Societatii de
Studiu Stiintific al Psihopatiei si autorul renumitelor carti
Flipnosis: The Art of Split-Second Persuasion si '"intelepciunea
psihopatilor. Din experienta de viatd a sfintilor, tpionilor si
criminalilor in serie”(Editura Globo), precum si al "Abc-ul
psihopatului de succes”(Editura Globo). Locuieste in legiunea
Cotswolds.

Din ziua in care a fost gasit intr-o punga pe treptele spitalului
Guy din Londra, Andy McNab a avut parte de o viata extra-
ordinara.

Ca adolescent delincvent, Andy McNab s-a razvratit impotriva
societatii. Ca tanar soldat, a luptat impotriva IRA pe strazile si in
campurile de la South Armagh. Ca membru al SAS 22, a fost
implicat timp de noua ani in misiuni sub acoperire, desfasurate pe
cinci continente. in timpul Razboiului din Goli; a condus Bravo
Two Zero, o patrula care, dupa npuselc ofiterului comandant, ,va
ramane vesnic in istoria regimentului”. Rasplatit cu Distinguished
Conduct Medal si Military Medal in timpul carierei sale militare,
cand a palarii SAS, Andy McNab era cel mai inalt decorat soldat
din Armata Britanica.

De atunci, Andy McNab a ajuns unul dintre cei mai bine vanduti
autori din lume, punand la dispozitia cititorilor experientele si
cunostintele sale din interiorul sistemului. Pe langa cele trei
bestselleruri nonfictionale, dintre care Bravo Two Zero, cea mai
bine vanduta istorie militara britanica, si "Abc-ul psihopatului de
succes”, este si autorul celebrelor serii de thrillere Nick Stone si
Tom Buckingham. A scris de asemenea si cateva carti pentru copii.

Pe langa munca de scriitot McNab tine conferinte pe teme
militare la agentiile de securitate si informatii atat din SUA cat si
din Marea Britanie, este consultant in industria hollywoodiana de
film, oferind sfaturi despre munca sub acoperire si ajutandu-i pe



actorii civili sa intre in pielea unor personaje militare, continuand
totodata sa contribuie semnificativ la strangerea de fonduri pentru
organizatii caritabile, atat literare, cat si din domeniul militar
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INTRODUCERE

PERSONALITATEA BRONZATA

Mutare, oameni buni !

Suntem Kevin Dutton si Andy McNab - cel mai bizar iwrteneriat
creativ de cand Eminem si Elton John au aparut impreuna pe
scena la Premiile Grammy.

Daca acum auziti prima data de noi, am face bine sa lie
prezentam. Unul dintre noi este psiholog la Universitara Oxford.
Celalalt are o experienta de noua ani in SAS” si acum este unul
din cei mai de succes antreprenori din Marea Britanie. Daca inca
nu stiti care e care, va vom lasa pe voi sa va dati seama. E suficient
sa adaug ca n-ati vrea sa fiti in spatele lui McNab la rand la Costa
Coffee cand se termina monedele aurii de ciocolata care-i plac atat
de mult, iar ultima data cand Dutton a schimbat un incarcator a
fost cand a renuntat la abonamentul la revista History Today si a
trecut la Architectural Digest.8

A, si pe deasupra McNab e si psihopat.

Desigut daca ati auzit de noi, e probabil din cauza cartii pe care
am scris-o anul trecut intitulata ”Abc-ul psihopatului de succes”.
Daca, de regula, cartile de dezvoltare personala pot fi considerate
ca niste cheite slefuite ale adevarurilor transcendentale, care intorc
mecanisme psihologice stravechi, atunci cartea noastra ar fi
echivalentul psihologic al unei bombe cu cuie.

Special Air Services - unitate de elitd a Fortelor Aeriene britanice, (n. trad.)
8 Joc de cuvinte intraductibil, in orignal engl. magazine - revista, dar si incarcator de arma de foc.(n. trad.)



Fidelda' abordarii trupelor speciale, cartea a explodat pe piata de
self-help si, prin minele fumegande ale aprecierii publicului, s-a
catarat in varful topului bestseller-urilor din Marea Britanie in
costum ignifug si masca de fum.

Nu are rost sa mai spunem ca, atunci cand vorbim despre
s,apreciere”, folosim notiunea in stricta conformitate cu traditiile
scolii postmodeme, neo-structuraliste, simbolice, inter- actioniste
de analiza semiotica... notiunea cea mai apropiata fiind de fapt, in
limbajul de zi cu zi, ,ne-aprecierea”.

Aveam la un moment dat mai multi troli pe contul nostru de
Twitter decat o conferinta Dungeons and Dragons in Tromso; erau
atat de multi dementi care-si faceau de cap pe site-ul nostru incat
ne-au sunat cei de la Kipling sa ne-ntrebe daca vrem sa-i vindem.?

,Care cinci pe zi” a glumit Andy. ,Avem vreo cinci sute pe zi”.10

Glumim, desigur Micile probleme pe care le-am intampinat la
Registrul Comertului atunci cand am incercat sa infiintam
compania The Good Psychopath Ltd, pe motiv ca numele este
jignitor; sau faptul ca un cleric cu vechime a considerat necesar
sa ne spuna ca avem la fel de mult bun gust ca o gama de mancare
gata preparata lansata de Jeffrey Dahmer!!l, sunt doar
maruntisuri. Am raspuns prin e-mail venerabilului cleric
aratandu-i respectuos ca nici lisus insusi nu avea scoruri de
neglijat la capitolul psihopatie, cat despre tovarasul lui dezaxat,
SE Pavel, ce-am mai putea spune, pe langa el Ronnie Kray!? pare
Peppa Pig.13

Oricat de ciudat ar parea, mesajul a functionat, dat fiind ca
monseniorul malefic nu ne-a niai raspuns.

Dupa raidul la drumul mare asupra atent selectionatelor rafturi
ale zonei de popularizare a stiintei, Abc-ul psihopatului de succes”
a continuat sa injure si sa scuipe pe la colturile luminate de
Kindle-uri ale bunului gust erudit, terminand unul 2014 in varful

9
10

Kipling - marca de moda belgiana ale carei produse contin un fermoar distinctiv in forma de maimuta.(n. trad.)
Joc de cuvinte intraductibil bazat pe intersectia semanticd intre indemnurile nutritionale de a consuma cinci fructe pe zi, respectiv cuvantul fruitcake (engl.
netot, nataflet).(n. trad.)

B Canibal renumit din Statele Unite, a comis acte de necrofilie si canibalism asupra victimelor sale.(n. trad.)

2 Gangster feimos din Marea Britanie. (n. trad.)

B Personaj de desene animate pentru copii din Marea Britanie.(n. trad.)



listei de bestseller-uri a ziarului Sunday Times, sectiunea carti de
idei. Desigur ca a ajutat si faptui ca trei dintre cele mai mari lanturi
de supermaiketuri din Marea Britanie au distribuit cartea - Asda,
Tesco si Sainsbury’s - S§i asa am ajuns pe lista de cumparaturi a
multor oameni.

Si lantul Waitrose a fost, se pare, interesat dar intelegerea nu a
fost parafata. Am intrerupt negocierile cand au refuzat sa
promoveze cartea printr-o promotie de cumperi doua primesti trei,
cu o canistra de 50 de litri de kerosen si o lada de vin Chateau
Maigaux 1966. (Pentru baietelul de 9 ani din raionul de baiituri:
prietene, ,lego” nu are un ,t” mut, ca Merlot).

Pentru cei care n-ati citit cartea - si chiar ar trebui s-o cititi -
”"Abc-ul psihopatului de succes” subliniaza cele sapte insusiri are
personalitatii psihopate care:

¢ dezlantuite in CONTEXTELE potrivite

e aplicate in COMBINATIILE potrivite si

¢ reglate la NIVELURILE potrivite...

...te pot face sa ai mai mult succes.

Am denumit aceste insusiri cele SAPTE CASTIGURI MORTALE

Si pe buna dreptate:

e Sunt SAPTE

e Sunt MORTALE si

* Te ajuta sa CASTIGI.




CELE SAPTE CASTIGURI MORTALE

1. PUR $§1 SIMPLU ACTIONEAZA

DIN TREL..

1. Condu sau

2. Urmeaza-i pe ceilalti sau

3. Da-te la o parte

SETUL DE APTITUDINI AL PSIHOMTULUI Nu pierde vremea gandind prea mult.
Apuca-te de treaba si rezolv-o fara prea mult deranj

TIE CE-TI IESE?

Cercetarile arata ca amanarea consuma resurse valoroase ale
creierului si, ca si cum ti-ai lasa farurile aprinse tot timpul la
masina, iti descarca incet, incet bateriile. Asa ca data viitoare cand
vrei sa amani finalizarea vreunui raport:

* bescatuseazd psihopatul din tina

* $porefte~ti motn/ afla

e intareste-ti determinarea.

... si intreaba-te: de cand trebuie sa simt ca am chef sa fac ceva,
pentru ca sa si fee treaba respectiva?

»oincer sa fiu”, comenteaza Andy, ,am chef sa fee ceva doar cand
fee efectiv chestia aia. Decizia de a actiona este intotdeauna rece
si calculata.”

2. PRINDE SMECHERIA

DIN SETUL DE
TREL.. APTITUDINI AL
1. PSIHOFMTULUI  Fii
Actioneazd (dedicat 100%.
sau Activeaza-te atunci
2. Mori |cand conteaza sijoacd la
sau castig.
3. Nici nu
te maj
deranja




TIE CE-TI IESE?

Intr-un experiment renumit, oamenii de stiintd au comparat
rezultatele obtinute de un grup de psihopati si unul de non-
psihopati intr-un joc simplu de invatare de reguli, constatand ca
psihopatii invatda mai greu regulile atunci cand greselile sunt
pedepsite prin socuri electrice dureroase. Pe de alta parte, cand
succesul este recompensat prin perspectiva unui castig financiat
rolurile se inverseaza. De data asta psihopatii castiga detasat.

Aceasta capacitate de a se concentra in momente critice este o
trasatura comuna a psihopatilot chirurgilor de top, a marilor
directori si sportivilor de elitd (ca sa enumeram numai cateva
profesii).

Vreti sa stiti care e diferenta intre cei buni si cei care exceleaza
in sport? E simplu. Cei buni isi folosesc 85% din potential, dar cei
care exceleaza folosesc 100%. Psihopatii fee parte din grupul care
exceleaza.

3. FII TU INSUTI

DIN SETUL DE
TREL.. APTITUDINI AL

1. Ridica-PSIHOPATULUI
te in picioare | Crezi in tine si

2. Capulasuma-ti convingerile

jos
3. Mergj
mai departe

TIE CE-TI IESE?

Daca ai supune toate deciziile pe care le iei intr-o viata unui
juriu, 50% din oameni ar fi de acord cu actiunile tale si 50% nu ar
fi.

»line minte, tu ai votul decisiv”’, spune Andy. ,Nu-i poti multumi
mereu pe toti. Asa ca de ce ai vota impotriva ta? Nu ma intereseaza
absolut deloc ce cred ceilalti despre deciziile pe care le iau. In fond,
de ce mi-ar pasa? Sunt oameni pe lumea asta care cred ca pana si



Malala Yousafzail4 e o nenorocital!”

4. IA-TI CENTURA NEAGRA LA PERSUASIUNE

DIN TREL..

1. Fa-le usoare

2. Fa-le atragatoare

3. Fa-le personale

SETUL DE APTITUDINI AL PSTHOWULUI

Studiaza oamenii, afla ce-i motiveaza si devino as in arta influentei sociale.

TIE CE-TI IESE?

Unul din cei mai buni escroci din lume mi-a zis la un moment
dat: ,Pot sa-ti citesc mintea ca o harta de metrou si s-o amestec ca
un pachet de carti.”

Psihopatii sunt decodificatori de geniu ai codului psihologic
deoarece, ca orice animal de prada, obtin un avantaj categoric din
capacitatea lor de a citi mintea prazii.

Dupa cum imi spunea tata: ,Arta persuasiunii nu inseamna sa-
i faci pe oameni sa faca ce nu vor sa faca, ci sa le dai un motiv sa
faca ceea ce vor sa faca.”

5. INFRUNTA DESCHIS ORICE SITUATIE

DIN SETUL DE
TREL... APTITUDINI AL
1. Rldica-PSTHOPATULUI
te Nu Iua personal
2. Mergrespingerea sau
mai departe |esecurile.
3. Fii mai
bun
TIE CE-TI IESE?

Concentreaza-ti atentia asupra lucrurilor la care te pricepi, si
Rl-le. Evita mahmurelile emotionale. Si, dupa cum arata si Andy:
,Chiar si cand sunt personale, lucrurile nu sunt personale! E vorba

Laureatd a Premiului Nobel pentru pace in 2014. (n. trad.)



doar de ... viata”

Chiar asa.

Experimentele arata ca, in scenarii care simuleaza un context
de afaceri, negociatorii psihopati fac mai multi bani decat ceilalti
negociatori deoarece sunt mult mai putin deranjati de posibilitatea
de a fi inselati de un targ incorect... in vreme ce in viata reald a
afacerilor, una dintre trasaturile definitorii ale managerilor de top
este ca odata ce au parafat o tranzactie se concentreaza in
intregime asupra urmatoarei, indiferent daca au castigat sau au
pierdut un miliard.

L-am intrebat la un moment dat pe Andy daca vreunul din
lucrurile pe care le-a facut in cadrul SAS sau mai tarziu, ca patron,
l-a facut sa-si piarda somnul. A ras: ,Daca esti genul care se foieste
in pat si-si face griji toata noaptea” zice, ,, n-o sa te apropii
niciodata de vreo sala de consiliu, ce sa mai zic de SAS.”

Vorba proverbului Zen: ,Lasa-le sa treaca sau lasa-te tarat.”

6. TRAIESTE-TI CLIPA

DIN SETUL DE
TREL.. APTITUDINI AL
1. NuPSTHOPATULUI invata
regreta sa te concentrezi asupra
nimic prezentului
2. Nu te
teme de
nimic
3. Fii gata
pentru orice

TIE CE-JI IESE?

»ountem aici si se intampla acum” zice Andy. ,,Adica, de ce naiba
ai vrea sa fii in alta parte?”

Chiar la tinta... desi, chiar daca va vine sa credeti sau nu,
capacitatea de a ,trai in prezent” este comuna si psihopatilor si
calugarilor budisti de elita. Dar daca ,sfintii” o savureaza,



spacatosii” o devoreaza. Si sportivii de top au aceasta trasatura.
Data viitoare cand te mai duci la un interviu foarte important,

tine minte urmatorul citat al marelui atlet Michael Johnson:

JPresiunea nu e nimic altceva decat umbra unei mari

oportunitati.”

e

7. DECUPLEAZA-TI COMPORTAMENTUL DE EMOTII

SETUL DE
OIN APTITUDINI AL

TREIL.. PSIHORfflrULUi

1. Cand vine vorba
Robinetul  |despre rezolvarea
FIERBINTE |prablemelot

2. sentimentele sunt
Robinetul  |pasagerii avionului.
RECE Merita sa le dai ceva de

3. rontdit din cand in cand,

Robinetul |dar n-au ce cauta in
DUBLU?S carlinga.

TIE CE-TI IESE?

Ce sa vezi? Studiile arata ca a-ti imag.no. ca dai un telefon dificil
este mult mai daunator nervilor decat actiunea propriu- zisa de a
pune mana pe telefon si a suna. Asadar; ori de cate ori te streseaza
vreo sarcina dificila, intreaba-te urmatoarele:

e Ce~as face dacda nu m-as simti asa?

e Ce~as face daca n-as da doi bani pe ce cred ceilalti?

* Ce-as face daca pur si simplu n-ar a/ea nicio importanta?

Sau incearca asta: ,Data viitoare cand mai ai vreo problema”,
recomanda Andy, ,imagineaza-ti ca-i dai sfaturi unui prieten cum
sa actioneze... apoi urmeaza chiar tu sfaturile respective. Fa un

5 Joc de cuvinte intraductibil, bazat pe polisemantismul cuvantului tap (engl.) robinet, dar si atingere, (n. trad.) Double top este o tehnica de tragere care trebuie
folositd cu calm, sAnge rece si controlat, In care tragaciul este apasat de doud ori in succesiune rapida, prin aceeasi citare. SAS foloseste tehnica in cazul luarii de ostatici. imi
pare rau, oameni buni, dar gloantele de mitralierd care ricoseazi din tavan si pereti sunt doar in filmele cu Stallone si Bruce Willis.



pas inapoi, inspira adanc si...plonjeazal!”

Da, pe de-o parte, acestea sunt insusirile pe care le intalnim la
criminali in serie sau afaceristi agresivi precum Hannibal Lecter
sau Jordan Belfort.16 17

Pe de alta parte, e cel putin la fel de probabil sa le gasim in
linistea metalica, chirurgicala a unei sali de operatii, precum si
intr-o sala de consiliu din varful unui zgarie nori a vreunui
fumator de trabuc fara scrupule. Cheia puzzle-ului este sa ne
reprezentam cele Sapte Castiguri Capitale ca pe niste butoane ale
unui panou de mixaj psihologic pe care le putem muta intr-o
directie sau alta, in functie de imprejurari.

Daca le dam pe toate la maximum in acelasi timp, ce se poate
intampla? O sa te trezesti intr-o celula intr-un penitenciar de
maxima siguranta.

O sa devii ceea ce am denumit un psihopat rau.

Adica cineva care:

* ii nareaza pe ceilalti

* 6 interesat doar de sire

e M are simtul i/ina/ dtiei, rusine sau remuscan.

Cu alte cuvinte, cineva pentru care psihopatia reprezinta un
blestem.

Daca reusesti, insa, sa dai unele butoane la volum mai mare si
altele la volum mai mic, in functie de nevoile fiecarei situatii, vei
ajunge la alte rezultate decat alde Dahmet Sutcliffe usau Bundy!8.

Vei deveni, in termenii nostri, un psihopat de succes.

Adica cineva care:

* nu~i exploateaza pe ceilalti,

¢ tsi foloseste potentialul psihopat pentru binele societatii si

e cevalueazd ce este necesar intr-o anume situatie Si
reactioneazad adecvat.

S-ar putea spune ca, pentru o astfel de persoana, psihopatia
reprezinta un talent.

16
17

7. (n.trad.)
18

Escroc american, ale carui memorii au stat la baza ecranizirii Lupul de pe Wall Street.(n. trad.)
Peter Sutdiffe, poreclit si Spintecatorul din Yorkshire in presa vremii, criminal britanic condamnat pentru uciderea a 13 femei si tentativa de omor asupra altor

Ted Bundy, criminal si violator in serie din Statele Unite, (n. trad.)



Pentru o alta perspectiva sa ne inspiram din ”“Abc-ul psi-
hopatului de succes”. Cu cativa ani in urma, l-am vizitat pe Andy
la Miami. Era la o filmare si intr-o zi ne-am dus pe plaja, in timp
ce stateam pe langa turisti rezolvandu-ne problemele, un grasan
urias a inceput sa urle la noi, din spate.

,Hei”, a tunat el. ,Nu va suparati! incerc sa ma bronzez peste
tot!”

Andy s-a intors catre el si a ridicat din umeri. ,Sa fiu al naibiil”,
a zis, ,tu ai nevoie de prea mult.soare, amice”, si si-a intins
prosopul pe nisip.

N-aveai cum sa nu razil!

Mai tarziu am inceput insa sa ne gandim... la natura de sabie
cu dublu tais a psihopatiei. Cu siguranta ca, daca stai de
dimineata pana seara sub soarele ei, psihopatia o sa-ti provoace
arsuri grave. A fi psihopat echivaleaza cu a suferi de un cancer al
personalitatii. O expunere limitata este insa cu totul altceva, la
lucrurile mai putin in serios si psihopatia poate sa-ti faca bine. E
ca si cum ai avea o personalitate bronzata.

Si asta nu e tot Fara ea, ca si fara soare, nici nu ne-am mai afla
aici. Daca stramosii nostri din preistorie, acum vreo doua sute de
mii de ani in urma, nu ar fi avut in randurile lor si oameni fara
scrupule, indarjiti si care sa fie gata sa-si asume riscuri, am fi
disparut de pe fata pamantului intr-o clipita a evolutiei, pe
campurile mortii in paleolitic, in Africa cea intunecata.

IA BALEGA DE COARNE

Asa cum am spus, "Abc-ul psihopatului de succes” s-a descurcat
foarte bine. Ritmul sau simplu de chitara bas a indus o miscare in
multe minti. Dar cand multi cititori au inceput sa ne scrie emailuri
spunandu-ne ca, de fapt, desi ei au inteles ideea de baza a cartii,
desi dadeau crezare aigumentului ei principal, si-ar fi dorit totusi
un pic mai mult, ne-am ridicat in picioare si-am inceput sa
ascultam.

in principal era vorba despre doua obiectii:

Una se referea la nivelul de detalii. Cealalta privea concentrarea.



Spre exemplu, multi oameni au spus ca, desi cele Sapte
Castiguri Capitale defineau principiile generale ale Psihopatului
De Succes, era nevoie acum, pe langa aceste principii, de un ghid
de intrebuintare mai practic, care sa detalieze ; felul in care puteau
fi transpuse in viata de zi cu zi... pentru a indeplini acele obiective
concrete, comune, cu care ne con- , firuntam cu totii, fie acasa, fie
la locul de munca, in relatiile cu prietenii, familia sau colegii.

O cititoare a reusit sa sintetizeze parerea tuturot surprinzand
tonul general al reactiilor printr-o analogie din golf Ne- ati
prezentat crosele, a spus ea. Stim ce avem in sac. Ne-ati explicat
diferenta intre o crosa de metal si una de lemn.

Ceea ce nu ne-ati explicat insa este cum, mai exact, sa folosim
aceste crose de la o gaura la alta a terenului... prin iarba sau prin
nisip, prin pajistile si obstacolele celor 18 gauri anevoioase ale
vietii.

e Tocmai am vazut un anunt pentru slujba visurilor mele.
Cum foc sa dau bine la interviu?

e Tocmai m-am intors la masina si l-am gasit pe politist
scriindu-mi o amenda. Cum il conving sa se opreasca?

e Programul meu este o porcarie. E plin pana la refuz de
rahaturi pe care nu vreau sa le fee. Cum pot sa readuc
distractia inapoi in viata mea?

Pc masura ce am inceput sa primim din ce in ce mai limite
mesaje de genul acesta, ne-am hotarat sa acceptam vil elan
provocarea. In acest scop, am pus un link pe site-ul nostru care
invita cititorii sa ne spuna exact lucrurile pentru cmc aveau cea
mai mare nevoie de ajutor Nu un ajutor general, cum ar fi ,cum as
putea sa fiu mai asertiv?” sau ,cum sa nu mai amani lucrurile
pana in ultima clipa”. De asta ne ocupasem deja. Era nevoie de un
ajutor mai tintit, pentru tipuri concrete de obiective, cum sunt cele
tocmai amintite.

Pentru a ne intoarce la analogia din goli; este vorba despre
instructiunile pentru a putea executa diferite tipuri de lovitura in
situatii specifice, ce fel de crosa sa alegem in functie de situatie -



si cum sa o folosim - spre deosebire de indrumarea mai larga, mai
vasta, despre regulile, scopul si spiritul jocului.

Reactia a fost coplesitoare si ne-a luat complet prin surprindere.
Sute de oameni ne-au relatat planurile, problemele si provocarile
pentru care aveau nevoie de ajutor Am remarcat insa in special o
anumita chestiune: era ceva interesant, la care niciunul dintre noi
nu se asteptase. Multe din dilemele trimise de cititori se refereau
nu la succes ca atare, ci la calitatea vietii. Unele erau cel putin
ciudate.

ii uram mult succes studentei de 19 ani care ne-a scris
intrebandu-ne cum sa le dea parintilor ei vestea - ambii fiind
Martori ai lui lehova - ca renunta la facultatea de Pastorire si
Consiliere si vrea sa devina stripteuza intr-un bar de striptis din
Manchester N-are ce sa mearga rau...

Trebuie amintita si asistenta comunitara din Guisborou- gh,
care a postat urmatoarea bomba la noi pe site:

Dragi Psihopati de Succes

Am o relatie de doi ani si jumatate cu actualul meu prieten. E
foarte sarmant si atrage toate privirile oriunde ne-am duce, insa
pur si simplu nu pot avea incredere in el. E atat de neserios, incat
nici nu sunt sigura ca copilul cu care sunt insarcinata e al lui!”

(Vorba lui Andy, in timp ce-mi dadea mesajul la citit: ,Atentie
serviciile de sanatate din districtul Redcar si Cleveland: tineti-o
departe de clinica de planning familial.”)

Pe de alta parte, insa, multe din mesajele primite contineau
teme asemanatoare...

e Cum fac sa petrec mai mult timp cu copiii?

e Cum sa ma bucur mai mult de munca?

e Cum sa-mi fac programul mai distractiv?

...teme care gravitau in jurul a trei obiective comune:

e Cum sa am un echilibru mai bun intre munca si viata
personala?

¢ Cum sa muncesc mai inteligent, nu mai mult?

e Cum sa-mi imbunatatesc calitatea relatiilor?



Asa deci.
Andy mi-a zis ,De ce n-am scrie o carte despre:
e Cum sa obtinem un echilibru mai bun intre munca si

viata personala;

e Cum sa muncim mai inteligent, nu mai mult;

e Cum sa imbunatatim calitatea relatiilor noastre?”

Asa ca asta am si facut.

in aceasta scriere, oferim ghidul suprem pentru dezamorsarea
vietii si pentru felul in care o puteti face pe ea sa va rezolve treburile
murdare, si nu invers. Luand in calcul toate aspectele vietii -
munca, distractie, sanatate, relatii, folosirea timpului, toate aceste
mici provocari enervante ale vietii de zi cu zi cu care ne confruntam
mult mai des decat am vrea, de pilda cum ne mentinem casuta
postala goala? - va oferim metode de verificare:

® concrete

e practice

* pascupas

care sa va ajute sa obtineti mai mult de la viata decat dobandeste
ea de pe urma voastra.

,Oamenii accepta orice balega”, zise Andy. ,E o nebunie. A venit
momentul sa luam balega de coame!”

CUM SA OBTII UN BUN ECHILIBRU INTRE MUNCA §I VIATA PERSONALA




wimaginati-va viata ca un joc in care jonglati vreo cinci mingi in aer. Botezati-le
munca, familie, sanatate, prieteni si starea de spirit, si tine-le pe toate in aer. Veti
intelege astfel ca munca e o minge de cauciuc. Daca o scapati pe jos, sare inapoi. Dar
celelalte patru mingi - familia, sanatatea, prietenii si starea de spirit - sunt din sticla.
Daca scapati vreuna din aceste mingi * pe jos, se vor zgaria, ciobi, strica sau chiar sparge.
Nu « vor mai fi niciodata la fel. Trebuie si intelegeti asta si

sa urmariti sa obtineti un echilibru in viata.”

Brian Dyson, fost CEO si vice-presedinte al consiliului”

de administratie al Coca-Cola

Pentru multi dintre noi, un bun echilibru intre munca si viata
personala e cam la fel de greu de gasit ca Russell BrandB intr-o
multime biblica de hipsteri care arata ca lisus. Dar tot grecii antici
sunt cei care au aratat pentru prima data cu degetul lor de

marmura si spre problema asta, cu doua mii de ani in urma.



,NUu exista fericire in agrement si distractii, ci in activitati
virtuoase” intona Aristotel. ,Este o viata care presupune efort si nu
este irosita in amuzament.”

Cu toate acestea, insa - si jos palaria in fata parintelui gandirii
occidentale, in toate privintele - integrarea vietii profesionale si a
celei personale de o maniera care sa va permita nu doar sa reusiti
in ambele, ci sa va si bucurati de ambele, nu este usoara. In special
daca ati atins plafonul la cartea de credit, v-ati facut de cap cu
descoperirea de cont si hotii de buzunare va lasa biletele
nemultumite in pantaloni.

Datele statistice privind stresul la locul dé munca sunt atat de
deprimante, incat si noua ni s-a facut rau cand le-am vazut. (,Care
«nouar?” a intrebat Andy.)

e Numarul total al cazurilor de stres, depresie sau
anxietate legate de locul de munca in 2013/2014 in
Regatul Unit era de 487.000 (39%) dintr-un total de
1.241.000 de cazuri de boli legate de locul de munca.

e in aceeasi perioada, numarul total de zile de lucru
pierdute din cauza stresului, depresiei sau anxietatii a fost
de 11,3 milioane in 2013/ 14, respectiv o medie de 23 de
zile pentru fiecare caz.

Asa ca, daca macar una dintre aceste zile biroul tau a fost gol,
atunci cartea aceasta e pentru tine... vei gasi aici cateva sfaturi
simple pentru a readuce un strop de viata in viata ta.

B Actor si comic britanic (n. trad.)

1. STAPANESTE-TI EMAIL-UL

in aprilie 2014 incepuse sa circule o stire falsa conform careia
in Franta s-ar fi adoptat o lege prin care se interzicea verificarea e-
mail-ului intre 9 dimineata si 6 seara. Nu era adevarata, desigur
Ea se incadra in stereotipul nostru despre francezi, care ar fi niste
nenorociti lenesi, ce se indoapa cu vin si branza brie. Dar
imaginati-va cum ar fi fost daca ar fi fost adevarata? Nu am fi fost
mai linistiti? Exista dovezi care sugereaza ca am fi fost.

Studiile arata ca e-mail-ul este o sursa semnificativa de stres in



secolul al XXI-lea. El reprezinta echivalentul contemporan al
animalului preistoric care, in vremea stramosilor nostri, bantuia
intotdeauna pe la intrarea in pestera, provocand anxietate si
incertitudine inauntru.

Emailul, printre altele:

e ne ocupa, in medie, 23 % din timpul nostru de lucru
(majoritatea nu-1 folosim doar ca sa comunicam, ci si ca sa
tinem pasul cu diferitele noastre sarcini si proiecte)

e creeaza liste uriase cu lucruri de facut

e presupune a face mai multe lucruri simultan

¢ ( in multe cazuri) reduce productivitatea

e stimuleaza atat circuitul de frica, cat si cel de
recompensa ale creierului (stiati ca de fiecare data cand
primiti un e-mail nou nivelul cortizolului vostru creste?)

* ne tine in priza 24 de ore din 24

Si asta inainte sa luam in calcul impactul emotional al unora
dintre aceste mesaje.

Penultimul articol al listei de mai sus este poate cel mai
daunator dintre toate. V-ati intrebat vreodata de ce jocurile de
noroc dau o dependenta atat de mare? Deoarece nu prea stii
niciodata cand o sa castigi. O astfel de consolidare la intervale
variabile, asa cum este ea denumita, exercita o influenta puternica
asupra comportamentului nostru.

Anticiparea e mai atragatoare decat certitudinea. Nu stim
niciodata cand o sa ni se intample ceva bun - sau ceva rau - asa
ca trebuie sa verificam tot timpul... iar mana aceea electronica
pusa ocazional pe spate de seful nostru sau, din contra, senzatia



agasanta ca putem oricand sa fim concedia# ne imping sa ne
logam ca sa ne primim doza obisnuita de online.

SFATURI PENTRU PSIHOPATI DE SUCCES

Stapaniti-va emailul

L2Amintiti-va ca acum 20 de ani e-mailul nici macar nu exista”,
spune Andy. ,Asa ca ,daca reduceti doza, nu o sa muriti din asta.
[ata cateva reguli simple care va vor ajuta sa ajungeti la un
echilibru.”

CESXFACEI

i Veti aloca perioade fixe, prestabilite, in fiecare zi, in care va veti i ! conecta la
internet >

ii

| CEEFECTAKE '

,va reda controlul asupra casutei postale, in locul situatiei
inverse”, explica Andy.

Ceea ce, judecand dupa cifre, deschide calea unei mult asteptate
schimbari de putere.

Conform unui sondaj efectuat de catre AOL:

* 47 % dintre noi sustin ca sunt dependenti de e-mail

* 25 % dintre noi nu pot sa reziste fara el mai mult de
trei zile

* 60 % dintre noi si-1 verifica in concediu... si

* 59 % si-1 verifica in baiel

Iar aceste date ar putea fi niste estimari rezervate. Conform unui
alt sondaj, calculam in mod constant eronat frecventa cu care ne
afundam in casutele noastre postale. in medie, participantii
sustineau ca se intampla odata pe ora. Cercetatorii au spionat insa
si au constatat, ce credeti? O fllceau la fiecare cinci minute.

Daca adaugam la asta faptul ca dureaza in medie 64 de iccunde
sa ne recuperam sirul gandirii dupa ce raspundem Iu un e-mail si
ca, in general, alocam doar trei minute oricarei sarcini inainte de
a ne muta atentia asupra unei alteia, devine lesne de observat ca
cel mai deranjant sunet din univers este ,,CLING!”

, CESXRCED 1



I Considerati raspunsurile la emailuri ca niste postari pe twitter. Doar ca, in i I loc sa
va limitati la 140 de caractere, limitati-va la 140 de cuvinte,ili

L (EHKTARE Y

Alunga fantoma perfectionismului.

,NUu trebuie sa scrii un eseu de fiecare data cand te asezi la
tastatura”, zice Andy ,plus ca iti elibereaza timp sa faci alte lucruri
mai importante. Ai fi surprins cat de repede se obisnuiesc oamenii
sa faca asta.”

Are dreptate.

Daca e vreun fel de consolare, supraestimam in mod regulat si
capacitatea noastra de a comunica eficient prin e-mail. Un studiu
a constatat, spre exemplu, ca voluntarii credeau ca pot sa
comunice adecvat sarcasmul in 80 % din cazuri.

Fata in fata aveau dreptate. Prin e-mail insa, erau departe de
adevat caci procentajul real era de 56 %.

S-au constatat rezultate asemanatoare si cu alte emotii: furie,
tristete, seriozitate si umor:

Doar de ce credeti ca vor fi aparut emoticoanele?©

, ESXFICED

i Daca e nevoie sa dati o explicatie mal lunga, puneti méana pe telefon. u

L__-CEEFKTARE----7----

Veti economisi timp, dar asta va va permite si sa intrati in
legatura personala cu persoana de la capatul firului, ceea ce va va
ajuta foarte mult sa construiti o relatie.

Una dintre cele mai mari probleme ale emailului este ca distanta
electronica echivaleaza adesea cu o distanta afec- i tiva iar
negativitatea se poate instala cu mare usurinta. Spre ; deosebire
de negocierile purtate fata in fata, spre exemplu, ! oamenii nu sunt
doar mai putin cooperanti prin e-mail, ci se J simt si mai
indreptatiti sa fie mai putin cooperanti. Mediul | este atat de scurt
si la obiect incat relatia este ca si inexistenta; asa ca daca se
blocheaza comunicarea, ea poate rapid sa se ,i dezintegreze. i

Un exemplu: evaluarile de performanta prezentate prin «t e-mail
sunt considerate mult mai putin magulitoare decat evaluarile pe



hartie.

' EFACED

I Folositi o selectie de sabloane cu formule introductive si |

. semnaturi care se potrivesc cel mai bine cu: numele, legatu-

¢ 1a, relatia cu destinatarul mesajului si caracterul email-ului

1 tHfECTARE '

Ati fi surprinsi cat de mult timp petreceti tastand ,sper ca
sunteti bine” si ,toate cele bune”...

Jinvata# de la bucatarul de la televizor”, zice Andy. ,lata o tava
pe care am pregatit-o mai devreme!”

ffSARCED

I Nu Itati sa recititi si sa corectati in amanunt un e-mail dupa ce l-ati scris. | I Uitati-
va putin peste el, apoi trimiteti-!. i

Ii

| CEHKTARE

Din nou, veti economisi timp, energie si sanatate mintala... si
veti demonstra ca nu v-ati chinuit sa raspundeti. Andy: ,Daca
primesc un e-mail care arata foarte dichisit devin imediat
suspicios!”

 CESAHCED 1

I SORTATI - tratati emailul la fel cum faceti cu posta obisnuita I

<, (& EFECTAIE-'

Daca va impartiti emailul in foldere concrete, veti petrece mult
mai putin timp navigand in josul listei incercand sa gasiti detaliile
acelei lansari de produs la care ati fost invitat luna trecuta.

Va trebui sa creati un folder ,in asteptare”. Odata ce trimiteti un
e-mail pentru care asteptati un raspuns, puneti-va in BCC si
mutati-1 inauntru. Verificati-1 constant pentru a fi tot timpul la
curent.

asanau

I Nu-I treceti cu vederea... raspundeti! I

' CEEFHTARE '

Cate mesaje ,ati amanat pe mai tarziu” dar inca nu ati raspuns?

ysDaca mesajele astea ar fi fost o mancare in frigidei; le- ati fi



aruncat de multa vreme”, zice Andy.” Asa ca de ce ar

trebui e-mailul sa fie diferit? E-mailurile vechi miros la fel de
rau. De indata ce ma asez la calculator am un plan cu doua etape:

* gaseste, apoi

* raspunde sau sterge

,Pur si simplu.”

2. SPUNE ,NU”

Daca avem ceva de invatat de la un copil de doi ani, este puterea
de a spune NU. incearca sa legi un copil de un scaun unde nu vrea
sa stea si vei intelege ce vrem sa spunem. Pe masura ce
imbatranim, insa, lucrurile devin mai complicate. Vom incepe, pe
nesimtite, sa ne preocupam mai mult de felul in care se simt
ceilalti decat de cum ne simtim noi, si ne petrecem intreaga zi
muncind pentru ca ne-am intins mai mult decat ne era plapuma.

yDetestam sa spunem nu deoarece il luam drept altceva”, mzice
Andy. ,i1 confundam cu negativitatea, un soi de stil de
personalitate care ii enerveaza pe ceilalti. «<Nu» insa nu este ceva
care sa te defineasca pe tine in general. El te defineste pe tine la
un moment dat. Reprezinta o alegere evidenta, care prin chiar
natura ei te va indeparta chirurgical de ceilalti. De aceea doare
atat de tare.”

Intuitia lui Andy e confirmata de neurostiinte. Creierul, se pare,
este padrtinitor fatad de negativitate. Electroencefalogramele care
analizeaza activitatea neuronala au aratat ca respingerea
declanseaza un tsunami de valuri uriase electro- chimice, in timp
ce un compliment, prin comparatie, produce doar cateva unde
blande.

Dar daca poti trai cu durerea de a-i face pe altii sa sufere - ,sau,
mai bine chiar”, remarca Andy, ,sa te obisnuiesti pur si simplu cu
eal!” - a spune ,nu” ofera niste avantaje concrete:

e iti permite tie, nu celorlalti, sa-ti controlezi programul.

e '“iti" permite sa-ti' urniafesti propriile obiective si
programe.
¢ ii face pe ceilalti sa te remarce si sa fie mai respectuosi



cu timpul tau.
¢ iti creste increderea in tine.

¢ Te transforma dintr-o marioneta, intr-o persoana care-
si apara bine limitele.

¢ Creste valoarea DA-ului tau.

¢ ii separa pe cei care tin cu adevarat la tine de cei care
incearca sa te controleze.

¢ Aseaza lucrurile intr-un context mai vast.

»Al fi surprins”, arata Andy. ,Majoritatea oamenilor au reactii
mult mai bune decat te-ai astepta. E foarte probabil sa-ti zica doar
«OK». in orice caz, nu exista decat o singura metoda de a afla...”

SFATURI PENTRU UN PSIHOPAT DE SUCCES

Cum sa spui nu

,Daca unui copil de doi ani nu-i vine greu sa spuna NU, de cc
naiba ar trebui sa-ti fie tie greu?” intreaba Andy. ,Ce s-a defectat
in toti anii astia? OK, probabil ca e prea mult sa ne asteptam sa
urlati data viitoare cand seful va mai cere sa stati peste program si
sa ajutati cu pregatirea unui team building, dar de ce sa nu
incercati cateva din variantele de mai jos?”

VARIANTA PE JIT AVANTAJ

NU PE PATA ASTA, 10 THOIIDE COHLET,
USA-TE LASA SA SCATI
MAR 0 SUSURA MTA. UN
NI ,NU" tE LA CARE
«POUCH.

M MAI tIMSC. MCA PE
TEHPOEIZARE  CARMI
PERMITE « EHIISASHI
JRT CU SANCE RECE SI
APOI SA REFUZIPE 2 o (IMU
s,

Ul AMORTIZEAZA
ETBUrtawrOT MtAIfIICEIt [LOVITURA OFERIND 0
aTsX.. ALTERNATIVA, ARATA CA




ESTI COORERANE.

AS VKAULK . ARATA AfRECIERE-
HUPEH. HU rils MIOFERA 0  SCUZA
PRIETEN CARE TRECELEGITIMA, TE PUNE INTR-
PRUETR-UN IOHEIT HA0 LUMINA BUNA- ,SI MAI
PROST & HECTE 1A EI nisa®, [BINE MCA E AUWARATA,
DAR NU E OBLIGATORIU.”
(AHPI)

3. SPORESTE-TI SCORUL EFICIENTEI
Andy mi-a spus la un moment dat o gluma. La drept vorbind,

imi spune multe glume, dar pe asta am tinut-o minte pentru ca
era aproape amuzanta.

Un om intra intr-un restaurant si se aseaza la o masa, in timp
ce vrea sa se aseze, din greseala da jos o lingura cu cotul. Un
chelner trece pe langa el, baga mana in buzunat scoate o lingura
curata si o pune in fata lui.

Omul e impresionat.

- Toti chelnerii de-aici umbla cu linguri in buzunare? intreaba
el.

- Desigur; raspunde chelnerul. Acum 6 luni ne-a vizitat un
expert in eficienta. El a calculat cat timp a stat pe aici ca 21,4%
din clientii nostri dau pe jos o lingura de pe masa si a sugerat ca,
daca am avea la noi linguri curate, am scuti din drumurile la
bucatarie.

Omul isi mananca portia.

Mai tarziu, in timp ce achita nota, nu poate sa nu observe ca
chelnerul are o sfoara care-i atarna din slit.

- Asa e, confirma chelnerul. Toti avem. Vedeti, acelasi expert in
eficienta a mai concluzionat ca petrecem prea mult timp spalandu-
ne pe maini dupa ce mergem la toaleta. Asa ca celalalt capat al
sforii e legat de penis. Cand vreau sa-mi fac nevoile trag de sfoara,
o las sa atarne, ca sa zic asa, si apoi ma reapuc de treaba. Nu m-
am atins, deci nu am nevoie sa ma spal pe maini. Scutesc mult
timp.



Clientul ramane inmarmurit

- Dar ia stai asa, protesteaza el. Cum naiba ti-o mai bagi inapoi
in pantaloni?Chelnerul zambeste amabil.

- Nu stiu ce fac ceilalti, zise el. Eu, unul, folosesc lingura”

Presupunem ca multi dintre voi ati avut macar o intalnire Mii
doua pana acum cu asa-zisi experti in eficienta ca acesta, i'i»cil ce
face ca gluma lui Andy sa se apropie macar de data Nllfl de umor
Uneori face niste glume jalnice.

Pc de alta parte, insa, majoritatea dintre noi - daca suntem
cinstiti - am recunoaste ca am putea economisi mult Hllip si
energie daca am munci mai eficient.

Exemple ca:

e Muncesti la doua calculatoare, nu doar unul.

e Desktopul tau e plin de ferestre de Internet Explorer

e Cling! Iti verifici mailul. Cincisprezece secunde mai tar-
ziu, ding!, il verifici din nou.

e Nu te deranjeaza ca azi dupa amiaza ai intalniri de
afaceri una dupa alta in zone diferite ale orasului, pentru
ca maine le ai in zone diferite ale tarii!

¢ E ziua de nastere a jumatatii tale in weekend si voiai sa
suni la restaurant. Probabil ca e totul rezervat deja, insa...
Suna cunoscut?

»otii”, zice Andy, ,nu e fizica cuantica. Cu cat petreci mai mult
timp la munca, cu atat o sa-ti petreci mai multe ore in afara muncii
ingrijorandu-te de asta. Majoritatea oamenilor cred insa ca e
invers: cu cat petreci mai multe ore la birou cu atat poti sa te
bucuri mai tare de viata cand esti departe de el!”

Are dreptate.

Statisticile recente arata ca:

¢ O treime sunt nefericiti de cantitatea de timp pe care o
aloca muncii.

e Peste 40% neglijeaza alte aspecte ale vietii din cauza
muncii.

¢ Peste un sfert sunt deprimati (27%), o treime se simt



an- xiosi (34%) si peste jumatate se simt iritati (58%) cand
muncesc peste program.

Deci...ce putem face in privinta asta?

SFATURI PENTRU UN PSIHOPAT DE SUCCES

Sporeste-ti scorul eficientei

sase ore ca sa dobor un copac”, a spus candva Abraham Lincoln,
»S1 le voi petrece pe primele patru ascutin- (lli-mi toporul.”

¢ -CESABSH

I Echilibrati viziunea cu realism: evaluati fiecare aspect al unei I I sarcini inainte de
a va apuca de ea. I

CEHKTAtf -/

Entuziasmul si energia sunt excelente, dar in absenta in-
telepciunii si a prudentei care sa le tempereze, aceste doua
Atribute pot fi costisitoare.

,Poti sa ai cea mai rapida masina de pe autostrada”, remarca
Andy, ,dar daca merg? pe contresens, singurul lucru cure o sa ti
se intample rapid o sa fie ca o sa ajungi unde nu 1iti doresti!”

, CESA L ;

i Alcatuiti o lista de verificare clara, cu obiectivele pe care i

i vreti sa le atingeti si termenele respective inainte de a i

] incepe un nou proiect !

(EEHIjAtf-

Reduce riscul de a repeta pasi, a sari peste pasi sau a face ceea
ce fee si altii.

' (ESXEACED

I Lasati-va dusi de val: concentrati-va asupra unui singur lucru i pe rand si ocupati-va
cat puteti de bine de el pana cand il

I duceti la capat :

L (E EFECTAIE

Previne sarcinile simultane multiple, care reduc produq
tivitatea, punandu-va creierul intr-un pat psihologic al Iu Procust.

r CESA FAGEIL;

' Comunicati eficient cu colegii de munca

i



L CEH{CTME x

Oamenii evita adesea sa ceara lamuriri pentru ca sunt do: nici
sa impresioneze si nu vor sa para ignoranti. [

Pentru a reduce la minim riscul unor neintelegeri t timpul
petrecut cu o sarcina gresita, asigurati-va ca cei c care lucrati stiu
ce-ul, unde-le si cum-ul a ceea ce ar trebui s faca inainte sa se apuce
de lucru.

r CESARCED

* Promiteti mai putin si produceti mai mult

n (EEFECTAIIE

Sa promiti mai mult si sa produci mai putin e una dintr metodele
cele mai sigure de a-ti pierde clientii si a te supun unei presiuni
inutile cu ocazia asta.

»Asa”, zice Andy, ,deci trebuie sa rezisti impulsului de
impresiona prin ceea ce spui si sa dai intaietate faptelor tale.

Duca termini un proiect in 7 zile cand estimarea initiala Bill de
10, si tu, si clientul va veti simti grozav.

10 in loc de 7? Nu e bine.

Folositi regula de trei simpla

(EEFES{ALE-

¢ Un englez, un scotian si un irlandez...

e Veni, vidi, viei...

¢ La fel de simplu ca ABC...

in umot in oratorie, in practic orice forma de comunicare
existentda numarul trei fascineaza creierul. Trei este numarul
minim de care ai nevoie pentru a stabili o legatura posibila intre
elemente independente, iar daca creierul adora ceva, Ultinci el
adora simplitatea.

Numarul trei face minuni si in procesele decizionale. Da-i unui
client sa aleaga intre trei variante, si el nu doar ca se va decide mai
repede, dar se va simti si mai impacat cu hotararea decat daca 1-
ai fi pus sa aleaga intre 20.

_ CESAFACED -4



i Delegati din raspundere oamenilor potriviti, la momentul | | i potrivit IM

17

i__ ceEFECratt i

Va veti feri de complexul martirului, adica tendinta de a ? avea
senzatia ca ,trebuie sa ma ocup singur de toate pe aici”, >
ajutandu-va atat eficacitatea personala, cat si cea colectiva, si }
permitand colegilor din echipa voastra sa-si dezvolte propriul ) lor
set de aptitudini complementare celor ale voastre.

sDelegarea trebuie insa sa fie facuta corect”, avertizeaza Andy.
~Spre exemplu, daca o persoana din echipa este rapida, atunci o
veti insarcina sa se ocupe de partea cea mai lunga | a proiectului.
Pe de alta parte, puneti persoana cu cea mai buna atentie la
detaliu sa se ocupe de partea critica.”

4. LASATI MUNCA LA MUNCA

Suna simplu, nu-i asa? insasi definitia unui bun echilibru Intre
munca si viata personala. Totusi, conform unui studiu «parut in
Harvard Business Review, aproximativ 20% dintre noi ducem
munca acasa in fiecare zi.

Ganditi-va la asta o clipa.

Douazeci la suta! in fiecare zi! Nu o data la doua zile.

Sau o data sau de doua ori pe saptamana. Procentajul e mult
mai mare in aceste cazuri. Ci in fiecare zi!

,Nu-i de mirare ca unul dintre marii directori care ne-a Invitat
in compania sa ne-a zis ca se simte «torturat» de munca”, conchide
Andy.
k=
SFATURI PENTRU UN PSIHOPAT DE SUCCES pne lupul de pe Work Street!® departe
de usa ta

Daca faci parte dintre acesti 20% care cred in programul de
munca non stop in timp ce se invart in cerc in caruselul cor-

poratist, ai putea sa inveti de la Andy.
,Pe vremea cand eram in Regiment, nu era ceva neobisnuit sa

© Aluzie la titlul unui celebru film de Oscat The Wolf of Wall Street. (n. trad.)



petrecem si zece ore la Lines?0 exersand tot soiul de chestii din
James Bond”, imi spune. ,Salvare de ostatici (cu munitie de
razboi), lupte de strada, condus in urmarire, chiar si spargeri de
seifuri. Cand terminam iti poti imagina ce fel de dispozitie aveam:
eram activati si gata de actiune. Dar in loc sa ne dam cu coarda pe
la ferestrele vreunei ambasade, a trebuit sa ne intoarcem la
neveste si prietene, sa tundem iarba si sa prindem pisica. Nu
tocmai ceea ce ne doream noi. Sau ele. Aproape in fiecare casa au
aparut gauri de dimensiunea pumnului intr-o usa.
somecheria de a nu ajunge sa te inscrii intr-un club de bricolaj
in weekend si de a nu te apuca sa astupi gaurile era ca mersul
acasa sa devina o disciplina, nu o claca. Cam ca un scafandru care
are nevoie sa se decomprime cand ajunge la suprafata, trebuie sa
te reajustezi mental la noul mediu in care urmeaza sa intri.
Camera mea privata de decompresie era o alergare de 7 mile -
singur - in padurea de langa Hereford, din jurul bazei. Dupa ce
ieseam din dus, uitam de intorsul cu frana de mana si de armele
mele Koch MPS si urmatorul lucru pe care-1 stiu e ca ma opream
undeva sa iau o gustare in batranul meu Renault 5.”
y,Dar asta nu m-a impiedicat sa ma insor de cinci ori
Tratamentul autoadministrat de decomprimare al lui Andy era
mult inaintea epocii lui. in prezent, consilierii directorilor ii
incurajeaza pe cei cu locuri de munca stresante sa considere

'77

calatoria spre casa ca o ocazie nu de a mai munci sau de a dormi,
ci de a se réorienta psihologic catre sfarsitul zilei.

* S4 citeasca o carte

* Sa asculte muzicad.

e Sa sune un prieten.

* Chiar sa mediteze

Daca te poti tine de rutina asta, daca poti accepta perspectiva
ca incheierea unei zile ar trebui sa se supuna, dupa cum arata
Andy, unei discipline; ca deconectarea e la fel de legata de munca
precum e si conectarea, atunci acest sfat te va ajuta sa

2 Stirling Lines, numele bazei SAS din Hereford.



economisesti timp pe termen lung.

intre timp, insa, iata alte cateva lucruri pe care ai putea dori sa
le faci.

~CESUMHI u;

I La finalul programului, faceti o lista cu toate problemele | I nerezolvate de pe

parcursul zilei si la care inca va ganditi. i i Lasati-le in mijlocul biroului pentru dimineata
i

L CEHHTAIR'

Asta inseamna ca nu trebuie sa risipiti energia mentala
valoroasa amintindu-va de ele si in perioada de repaus. Un studiu
recent aratd ca oamenii petrec, in medie, 46,9% din timp
gandindu-se la altceva decat fac in momentul r& spectiv.

Cand sunt la munca se gandesc la ce fee cand nu sunt la
munca. Si cand nu sunt la munca, se gandesc la muncai

, CESA BEEII,

* inainte de a va apuca de lucru, formulati-va o intentie dara j

i si precisa in minte ca, in clipa in care veti ajunge la capatul |

.

i listei cu sarcini de facut in ziua de munca, va fi semnalul de: |
iva sali/a ca ciorna ce ati inceput si nu ati terminat, [
" a pune punct lucrului si *

I e a inchide calculatorul. !

i
' CEEFECTARE Y

Studiile arata ca un plan simplu, dar concret, de actiune
inaintea startului activitatii va sporeste sansele de reusita. Ca
planul sa functioneze insa, el trebuie sa fie legat de un anumit
eveniment comportamental.

Daca va propuneti ceva vag, de felul ,sa plec de la munca pe la
un cinci”, veti ramane acolo pana dupa ora sapte. , De indata ce
am notat ultimul punct pe lista cu treburi pentru maine” e insa cu
totul alta poveste. O sa ajungeti in parcare mai repede ca un ogar
cu fundul in flacari.

Dupa cum remarca Andy cu simplitatea-i caracteristica: ,E un
fel de auto-hipnoza. Evenimentul declansator e ca pocnetul din



degete al hipnotizatorului. De indata ce se petrece, esti intr-o cu
totul alta stare.”

, ESX BCD

I Veti studia contractul de munca si veti reanaliza fisa postului I

' (EEFECFARE'

»Ata, poti foarte bine sa verifici si realitatea prezentului”,
comenteaza Andy. ,Faci in continuare slujba pentru care Bl fost
angajat? Sau ti-ai asumat multe sarcini si raspunderi
suplimentare care fie nu sunt ale tale, deci nu ar trebui sa le foci
tu, fie sunt ale tale, dar seful tau nu te apreciaza pentru ¢le?

Suna ca un citat dintr-un curs elementar de resurse umane, dar
ai fi uimit cat de repede se schimba complet fisa respectiva de
indata ce oamenii incep un nou job. In majoritatea cazurilot ea
reprezinta doar varful aisbergului. Dupa doua saptamani constati
ca toti vin cu multe galeti cu vopsea |[1«Si mazgalesc propriile
activitati de rahat pe eal!”

, CEiX MiE[|-

i incepeti sa tineti un jurnal al orelor lucrate, la intervale de 30- i

* 60 de minute (pentru instructiuni concrete, vezi paginile x - xx) *

1J

Va ofera o scanare a intregului corp, permitandu-va sa depistati
atat cancerele psihologice in toata regula (de ex. perfection ismul,
munca in exces) precum si alte anomalii mai putin maligne, cum
ar fi timpul petrecut pe Internet cautand bilete la Coldplay sau
palavrageala de afara, de la tigara.

— CEsX{MED

I Deveniti ganeri I

ik 4

Niste articole extrem de inteligente arata ca simptomele
tulburarii de stres post-traumatice (PTSD) pot fi diminuate jucand
jocul video Tetris imediat dupa o trauma. Pare o nebunie, dar nu
doar ca e adevarat, ci si logica e impecabila. Iata cum functioneaza.

Pe de o parte, biologii care studiaza neuroplasticitatea?! au

Cd mai aratos barbat din lume decide ca ii revine raspundereasa se casitoreasca cu cea mai frumoasd femeie din lume pentru ca sa faca impreuna cei



constatat ca amintirile noastre simt ,consolidate” sau stocate in
creier pe perioada unui interval de aproximativ 6 ore. Pe de alta
parte, cercetatorii cognitivisti au aratat ca potentialul creierului de
a consolida amintiri este limitat.

Daca tinem cont de ambele aspecte, rezulta ca o sarcina
solicitanta pentru minte - cum ar fi Tetrisul - ar trebui, daca vine
in urma unei experiente proaste, sa concureze cu succes cu
formarea unor imagini negative si astfel sa preintampine aparitia
unor flashbackuri traumatice.

Desigur ca mecanismul nu functioneaza doar in cazul
traumelor; ci pentru orice experienta. Asa ca, daca te bantuie
neplacerile de la munca si vrei sa le tii in afara casei, de ce nu-ti
scoti tableta in trenul spre casa?

,Cine s-ar fi gandit?” rade Andy. ,O tableta care sa blocheze
amintirile, in loc sa le sporeasca!”

8. TINETI MINTE: SUFICIENT DE BUN E SUFICIENT DE BUN

Dupa cateva luni, se naste copilul, care este hidos. E cel mai
urat, mai oribil prunc pe care 1-a vazut vreodata barbatul. ingrozit,
pleaca din maternitate si se duce la fermier sa-1 ceara explicatii.

- Cum e posibil ca noi, cel mai frumos cuplu din lume, sa avem
cel mai urat copil din lume? urla el.

- Pai sa vezi, explica fermierul, poate ca are de-a face cu faptul
ca era un piiic... nu ca s-ar fi observat foarte tare, dar era
insarcinata cand v-ati cunoscut.

Problema cea mai mare a perfectionismului o reprezinta
caracterul sau subiectiv. Orice ti-ai dori sa reusesti ti se poate

mai frumosi copii.
Asa ca barbatul porneste in cautarea sufletului pereche, ha putin timp dupa aceea, intalneste un fermier cu trei fete trasnet. Omul 1i explica
fermierului situatia si i cere permisiunea sa se casatoreasca cu una dintre ele.
Fermierul se arata intelegator
Pii bine, zice el, sunt dornice sa se casatoreasca, asa ca ai venit unde trebuie. Uita-te bine la ele si alege-0 pe care vrei.
Barbatul se simte foarte norocos asa cd iese la intalnire cu prima fota.
A doua zi fermierul il intreaba cum a mers.
Nu-i rau, zice barbatul. Doar ca e un piiic prea... nu cé s-ar observa foarte tare, dar e cracanata.
Fermierul da din cap iar barbatul iese cu cea de-a doua fiica.
A doua zi, fermierul il intreaba cum a mers.
Nu-i rdu, zice barbatul. Doar ca e un piiic prea...nu ca s-ar observa foarte tare, dar ¢ sasie.”
Fermierul da din cap iar barbatul isi incearca norocul cu a treia fotd. Dimineata urmatoare se duce la fermier foarte incantat:
E perfecta! exclama el. E pur si simplu perfecta! Pe ea vreau s-o iau de sotie! Asa ca se casatoresc imediat.



parea perfect tie. Dar in ce masura stii ca ai privit toate fatetele?
Adesea crezi ca in sfarsit ai reusit, si dintr-o data ceva apare din
senin si schimba totul. Toata munca aceea grea, toate orele
pierdute ca sa-ti iasa la fix... degeaba.

Chiar daca reusesti sa obtii un rezultat remarcabil, ai toate
sansele sa nu fii fericit. O sa fie ceva care sa-{i strice distractia.
Ceva care te va face sa crezi ca te-ai fi putut descurca mai bine.

y,Perfectionismul e pentru respectul de sine cam ce era Jimmy
Savile?2 pentru ocrotirea copilului”, zice Andy. ,,Ar trebui interzis.
Si asta pentru ca nimic nu e niciodata suficient de bun. La un
moment dat te blocheaza. Nu poti sa misti un deget deoarece esti
infricosat ca n-o sa iei 100%.”

Ironia perfectionismului e ca are multe imperfectiuni ca
strategie de lucru. E profund viciat. Daca te gandesti serios la
perfectionism, n-o sa devii niciodata perfectionist!

Perfectionismul e cancerul programului tau.

E o tumoare a timpului.

Cu cat petreci mai mult timp perfectionand un lucru, cu ill Al iti
ramane mai putin timp pentru altele.

»91”, dupa cum remarca Andy, ,adesea celelalte lucruri Hint mai
importante!”

Formatia Beatles stia asta inca de la inceputurile lor in ihow-
biz. Probabil ca acesta a fost si cel mai mare motiv al lliccesului lor
de-a lungul anilor si al faptului ca mostenirea lor rezista si astazi.

- Cum se face ca ati scris atat de multe cantece extraordi- lllire?
l-a intrebat un reporter uluit pe John Lennon.

- Fiindca am scris destule cantece proaste! a replicat Unnon.

SFATURI PENTRU UN PSIHOPAT DE SUCCES

Suficient de bun e suficient de bun

Asta inseamna ca sunt doar vesti proaste. Daca e ceva bun la
perfectionism, atunci acesta e faptul ca orice perfectionist
recunoaste ca e perfectionist. Si incA nu am intalnit un per-
fectionist care sa nu vrea sa se schimbe. Asa ca, daca descrierea

2 Prezentator TV din Marea Britanie, acuzat post-mortem de sute de cazuri de pedofilie.(n. trad.)



Vi se potriveste, iata niste sfaturi simple pentru cum puteti incepe:

, CEsXMfH’

i inainte sa incepeti o anumita sarcina, incheiati un pact in | i sinea voastra sa fiti
mediocri i

ii

| CEHHJAIE Y

Acum cativa ani, cantaretul Robbie Williams a trecut prin- tr-o
perioada in care suferea de trac, in ciuda statutului sau
emblematic. Cotitura a intervenit atunci cand cineva i-a prezentat
urmatoarea revelatie: nu trebuia sa fie extraordinar de fiecare data
cand aparea pe scena.

Daca esti Robbie Williams, mediocru e suficient!

Pentru Williams afirmatia aceasta a fost profund catharti- ca si
nu s-a mai uitat niciodata in urma, o trasatura comuna a
perfectionistilor care au brusc revelatia dihotomiei dintre a fi
suficient de bun” si ,a fi cel mai bun tot timpul.”

»,Cheia e sa te hotarasti dinainte”, explica Andy. , Trebuie sa fii
agresiv din punct de vedere psihologic cu tine insuti si IA preiei
constient initiativa. Astfel, tu vei controla situatia si t|1 vei impune
vointa ta asupra sarcinii, in loc sa o lasi sa-ti dicteze starea de
spirit.

Tine-te de ea si dupa cateva incercari o sa constati ca sa fii
mediocru e grozav... si ca incepTsa te simti si mai bine cand incepi
sa observi si alti oameni care «se chinuiesc prea tare». Nu e nimic
mai urat pe lume!

Noi am fost invatati inca de la inceput in Regiment sa fim temi,
cenusii. Sa nu iesim in evidenta intr-o multime. Si, stii ceva, Kev?
Uita de dreptul de viata si de moarte. Nu ¢ nimic mai eliberator
decat dreptul de a plictisi de moarte pe cineva!”

(ESXKED 111

I Puneti ceainicul pe foc m

li

1 eBiiear '

Napoleon Bonaparte a remarcat la un moment dat: ,Motivul



pentru care i-am batut pe austrieci e ca ei nu pun pret pe cinci
minute.”

Si Horatio Nelson a facut o remarca similara: ,Timpul e totul,;
cinci minute fee diferenta intre victorie si infrangere.”

Si e adevarat!

E uluitor cate poti fece in cinci minute... daca-ti ingadui.

»,31 e uluitor si cate perioade de cate cinci minute sunt intr-o zi!”
rade Andy. ,E buna disciplina asta cu cinci minute. Uneori imi
pun hartoagele plicticoase pe masa din bucatarie - facturi,
cheltuieli, chestii de genul - pun ceainicul pe foc si imi propun sa
le termin pana cand da in clocot. E un joc pe care-1 joc de ani de
zile si intotdeauna termin inainte li inceapa suieratul.

Dar e si un antrenament foarte bun pentru minte. Te tiril in
forma si flexibil. E un fel de cardio pentru creiet asa i«Oin zis.”

E bun sfatul lui Andy. Pentru ca din momentul in care, 11 fel ca
el, veti incepe sa fiti gata din cinci in cinci minute, veti da gata
absolut orice.

Asa ca, de ce nu puneti ibricul la fiert si incercati?

»,La urma urmei”, zice baiatul cu ceaiul, ,ce-aveti de pierdut? in
cel mai rau caz va alegeti cu o bautural”

) Gkl

1 Uitati de ,Despre ce e vorba?” I

m intrebati-va ,Despre cine e vorba?" I

I1

1 CEEFKFARE 1

,Cand ne antrenam pentru admiterea in SAS”, imi povesteste
Andy, ,unul dintre sergentii de la instructie din Hereford ne-a spus
ceva ce nu voi uita niciodata.”

El a zis:

Daca incerci sa intri in SAS ca sa faci pe plac sau sa impresionezi
pe altcineva, ai face bine sa-ti faci bagajele si sa te cari, de pe acum.
Pentru ca nu o sa faci fata. Pentru cda o sda vind o vreme cand
lucrurile o sa devina atat de dificile, incdt nu o sa te doarad in cur de
nimeni altcineva decdt de tine. Ca sd poti intra in SAS trebuie sa-ti



doresti asta cu adevarat. Si trebuie sd vrei asta.

Nu pentru fata cu care ai facut dragoste la bal ucum multi ani si
care isi etaleaza inca marfa pe ritmul melodiei I Will Survive pe
ringurile de dans din mintea ta.

Nu pentru profesoara care-ti spunea constant ca esti de rahat si
te pedepsea.

Trebuie sa o vrei PENTRU TINE.

Cuvintele acelui sergent de instructie mi-au ramas si mie III
minte. Pentru ca avea dreptate. Nu doar in privinta admiterii In
SAS, ci si despre urmarirea oricarei forme de excelenta. Duca
zgariem putin suprafata, constatam ca perfectionistii, epit?
deosebire de surorile Arethei Franklin, nu ,se descurca linguri”.!8

Acestia incearca insa intotdeauna sa se ridice la nivelul
N |leptarilor altora. De regula din copilarie. Vreun parinte sau
Kiufcsor care le sufla in ceafa de fiecare data cand se asezau i
calculator

Asa ca data viitoare cand mai deschideti Keynote sau orice alta
aplicatie, ganditi-va o clipa si intrebati-va: ,,Cine este stapanul meu
invizibil?”

Si apoi, cand aveti raspunsul,zice Andy, ,spuneti-le sa se duca
dracului inapoi de unde au venit!”

, CESAWEED.

I Puneti un prieten sa seteze un cronometru. I

11

I (EffKTAICE

Asta e foarte simpla. Dar functioneaza de minune. Cheia e,
desigut ca prietenul sa seteze cronometrul, nu voi.

18 Aluzie la melodia Sisters are doing it for themselves (engl.) (n.
trad.)

Asa ca, daca tocmai urmeaza sa incepeti ceva legat dl lucru,
rugati un coleg sa va scoata din priza dupa o jumatatf de ora (sau
o ora, depinde de natura lucrului) si sa va scoatl la o cafea, ceva.

Ei se vor uita atent la ceas asa ca nu o sa vreti sa le slabiti
autoritatea cu prostii de genul ,mai stai doar cinci minute",



comenteaza Andy.

Si are dreptate. Asta e minunat. Te intorci la scoala, setat pe
stilul ,examene”.

- Cum se zicea?

- Dracu mai stie, zice Andy.

- Terminati propozitia pe care ati inceput-o si apoi puneti
pixurile jos... Aveti incredere! O sa va doara cam 15 minute. Dar
asta e tot.

- Daca e sa fim prudenti, adauga Andy, mai ales la primele
incercari, inainte sa te duci dupa cafea, inchide ceea ce faceai in
momentul ala si deschide o alta sarcina, ca sa poti y incepe de la
zero cand te intorci la birou, cu ceva complet diferit.”

__ CESXMCED

* Faceti un plan si respectati- *

uoa

Asta e si mai simplu!

»otii, ca veni vorba de examene”, i-am zis lui Andy, ,ai fi uimit
cat de multi studenti nu obtin notele pe care ar fi capabili sa le
obtina, dar nu din lipsa de capacitate academica sau ceva de genul
asta, ci din cauza unei planificari deficitare. Si culmea ironiei,
problema asta apare de regula la cei buni. Ei cunosc materia, dar
problema e ca nu pot sa distribuie optim ceea ce stiu intr-un cadru
dat de trei eseuri in trei ore.”

Tiparul e tipic. Eseul nr 1 are sapte pagini, e scris intr-o ora | |
doazeci de minute si e genial. Dar eseul nr 3 are doua pagini (Ic
mizerii incoerente indesate in ultimele douazeci de minute, lliotiv
pentru care nota finala e in intervalul ,asa si asa”.

Foarte frustrant!

Daca ar fi putut sa termine primele doua eseuri mai repede si
sa-si distribuie talentul echitabil, s-ar fi descurcat. Dar nu U 1l
putut. in schimb, au petrecut si timpul pe care nu-1 aveau i'll doua
intrebari supraevaluate de la inceput si, cand a venit momentul sa
plateasca chiria la a treia, portareii bateau la usa |1 s-au panicat.

La munca, la fel ca la examen, capacitatea si organizarea merg



mana in mana, ca Noel si Liam cand vine vorba despre
performanta si productivitate. Unul ,nu poate fara celalalt.23

APTITUDINI BUNE IE ORGANIZARE

PERFORMANTA PEmiMHIA soi-ofTiw . omm

CAf AGITATE SCAZUTA CAPACITATE UPICATi

ai7mi| MIM

PEOT SBI-OrailA

APTITUDINI PtOASTE DE ORGANIZARE

OMOTSfiui otttiiaifcaioasiuH

[ata de ce e atat de important sa aveti un plan concret in fata
ochilot fie el unul simplu, precum cel de mai jos.

»<Asa ai putea”, sugereaza Andy, ,, sa consideri ca fiecare zi este
un examen. Nu trebuie doar sa desenezi linii, liniile respective te
ajuta sa-ti imparti zilele in compartimente cu eliberare programata
a «problemelor» care sa-ti permita sa-tl dozezi propriul talent cat
mai eficient. Timpul e ca un unt de arahide, el trebuie aplicat
Uniform. Sau, cum spunem noi in Regiment: cate-o mila e
corvoada, cate-un iard e tot greu, h centimetru e o bagatela.”

)
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Aluzie la fratii Gallaghet Noel si Liam, membri ai trupei britanice Oasis, (n. trad.)






E VORBA POAR PE PBENAF UNIU 0 DIAGRAMA SUFLA CA CEA DE FATA I PERMITE SA-TI ,DOZEZI TALEHTUL-

PEHTRU WE ,RROBIBIB: ZILEI PE MANILA OPTIMA
1. MAI PRESUS DE ORICE... MENTINETI-VA PROGRAMUL INTERESANT

Unde te uiti Ia meciul cu Costa Rica de maine? intreba Alldy in
timp ce intram intr-un bar plin de tricouri de la ( Jupa Mondiala.
Poti sa treci pe la mine daca vrei.

Eu dau din cap si comand cateva beri.

- Eu n-o sa ma pot uita nicaieri, omule, ii spun, uitan- dli*ma
in pahar Am un nenorocit de seminar Andy are o expresie demna
de un tablou. in lumea milei si a compasiunii, p cum ceea ce era
Cyril Smith?* in lumea parapantei.

- Esti o marioneta! rade el. De ce?

- Mi l-am prins in orar cu luni in urma”, ii raspund lliuinte sa
stiu cand joaca Anglia. M-am gandit sa aman, dar..

- Dar ce?

- Dar nu pot, spun eu. Vorbesc in fata grupului de sprijin ill
Celor care Amana.

OK, a venit vremea marturiilor De cate ori nu v-ati gasit tntr-o
situatie de acest gen? Acum vreun an sunau grozav:

¢ Calatorie eu Curostar

* biscurs inaugural

e Onorariu generos

Parlamentar britanic, considerat cel mai supraponderal din intreaga istorie a parlamentului, (n. trad .)



* O alocare a cheltuielilor nai nuit decat adecuata-

Desigur ca vei spune da, ar fi o nebunie sa refuzi.

Dar ce se intampla? inainte sa-ti dai seama, intr-o incurcatura
pe banda de viteza a relativitatii cuantice, timpul s-a comprimat
dintr-o data la o luna, apoi a redevenit mare de o zi.

Si ce crezi?

¢ Discursul nu l-ai scris

e N-ai intrat inca pe booking.com

* Tot nu ai anulat vizita la showroom-ul de bucatarii (si
nici n-ai anuntat vestea proasta jumatatii tale).

e Tot nu l-ai intrebat pe Enrique daca vrea sa prezideze
intalnirea trimestriala de vanzari in lipsa ta (mult noroc cu
asta, apropo: e din Costa Rica!).

E un dezastru total.

Ca si data trecuta. Si data de dinaintea ei. Si doar tu esti de vina.
Cum naiba fac sa nu mi se mai intample asta?

e
SFATURI PENTRU UN PSIHOPAT DE SUCCES

Mentineti-va programul interesant

Puca-1 asculti pe Andy, raspunsul e de fapt la indemana. Toiul
s-ar rezuma la o intrebare foarte simpla, pe care si-o pune de ani
de zile... inca de cand aparitia Bravo Two Zero i-a transformat

programul - si viata - intr-un fisier Excel incarcat (Ic sedinte de
consiliu, filmari, conferinte si vizite in penitenciare (intr-o buna zi
o sa se inspire de la irakieni si n-o sa-i mai dea drumul
nenorocitului).

il las sa explice:

,De fiecare data cand cineva ma invita sa iau parte la o
activitate”,, zice el, in timp ce ne caram bauturile inapoi in spate,
la gradina, ,chiar daca e peste un an, ma intreb AS I'ACE-O
MAINE?

E atat de simplu. Doar patru cuvinte magice. Nu «as fe- ce-o
intr-o zi abstracta, nespecificata, undeva in viitorul nede-
lenninat, vag?» Ci: «as renunta la ce fee maine ca sa fee in schimb



asta?»

Ori de cate ori ma apuc de ceva, stau si ma intreb sincer:

e Cat ma platesc? Merita sa-i trag teapa doamnei pe ziua
de maine si sa-mi faca viata amara urmatoarele saptamani
pe tema noii bucatarii?

e Cat e de important? Suficient de important sa-1 las pe
cretinul ala tradator de Enrique sa-mi tina prezentarea
maine si sa-1 rog sa ma salveze?

e Cat de atragator e? Merita sa ratez meciul cu Costa Rica
de maine?

,Cu alte cuvinte, din momentul in care mail-ul imi fuui cling si
deschid o noua cerere, scot din minte data precizai! si o inlocuiesc
cu ziua de maine. E uimitor cat de mult poate un simplu cuvant
sa lamureasca si sa cristalizeze tt> tul. E ca la scoala, cand aveam
o ecuatie foarte lunga |1 complicata si daca adaugam un x aici si
un y acolo, devenii foarte simpla.”

- Se cheama factorizare, ii spun.

Andy se uita la mine cu privirea goala.

- Da? zice el. Atunci factorizeaza asta tocilarule! Bilet Ii finala
Cupei Mondiale? Da, as lasa balta prezentarea de mal« ne si l-as
lasa pe Enrique sa ia meritele. La naiba, as scrie cu mana mea
numele lui pe fiecare slide nenorocit! Sa filmez cu Scarlett
Johansson in Hotelul de Gheata din Suedia? Da-o naibii de
bucatarie, amice, unde-mi sunt izmenele? Atelier la grupul de
sprijin al Celor care Amana? Acuma tu ce crezi? Titlul spune tot,
nu-i asa? O sa-ti dea toti teapa sa se uite la Rooney si Gerrard!




,Una din povestile mele favorite”, ii spun lui Andy in timp ce
reflectam asupra intamplarilor zilei in bufetul plin do crom si culori
al unei companii unde am fost invitati 0 cea despre marele
matematician german Carl Friedrich Gauss.”

Cand Gauss avea doar sapte ani, profesorul le-a dat lui si coleglor
lui o problema de rezolvat. Trebuiau sa adune toate numerele intre
1 si 100. Profesorul credea ca o sa le ia tot restul orei dar Gauss a
ridicat mana dupad doar 20 de secunde.

- Cinci mii cincizeci, a zis el.

Profesorului nu-i venea sa creadd.

- Cum de ai calculat asa repede raspunsul? l-a intrebat el.

Copilul de 7 ani a inceput sa-i explice:

100+1=101...

...99+2=101...

...98+3=101...

- Vedeti, zise el. E un tipar. intre 1 si 100 avem

30 de perechi de numere a cdaror suma e 101. Asa ca raspunsul
trebuie sa fie 50 x 101. Micd cinci mii cincizect.

Andy soarbe din obisnuita lui cafea complicata, dezastruoasa
dirt punct de vedete caloric si foarte fierbinte: de data asia, un latte



machiatto venti slab cu ochi rosii umezi si patru portii de sirop.

- imi place, da el din cap. Si stii ceva? Motivul pentru care e atat
de puternica e ca toti avem ceva de invatat din ea.

- Ce anume, cafeaua ta? il intreb.

imi arunca Privirea.

Din fericire insa, de data asta s-a rezumat la privire.

- Sigut o sa reusesti pana la urma chinuindu-te. Adunand
fiecare numar Dat daca ai investi un pic de timp intr-o alta
perspectiva - daca ai munci mai inteligent in loc de mai mult - nu
doar ca ai termina mult mai repede, ci ai fi si mult mai fericit la
final. Andy are perfecta dreptate.

Iata cateva date statistice naucitoare. in scurtul interval cat ti-
a luat sa citesti inceputul acestei sectiuni:

e S-au vandut 6.400 de telefoane mobile

¢ S-au fabricat 1.100 de calculatoare

¢ S-au pompat 120.000 de barili de petrol

¢ S-au postat 1.050.000 de mesaje pe Twitter

e S-au facut 5.800.000 de cautari pe Google

¢ S-au fumat 21.400.000 de tigari

¢ S-au trimis 300.000.000 de e-mailuri

Morala povestii?

spDaca ai o idee”, zice Andy, ,nu te mosmondi. Tine-te de eal
Pentru ca sigur nu esti singurul care o are!”

E cam de speriat, nu-i asa?

De cate ori nu ati urmat parcursul obisnuit - ati participat la
sedinte, ati tinut prezentari, ati rabdat analiza minutioasa a
fiecarei clauze minuscule - doar ca sa aflati mai tarziu ca daca ati
fi facut X inainte de Y toata operatiunea ar fi fost mult mai usoara?

Daca incepe sa va sune cunoscut si vedeti deja niste tipare de-
ale voastre aici, atunci de ce sa nu incercati urmatoarele sfaturi,
pentru a mai schimba putin lucrurile?

Dupa cum imi spunea Andy la un moment dat: ,in lupte e un
slogan vechi, Kev. Aia MARI ii bat pe cei MICI. Dar stii ceva? Din
experienta mea, aia RAPIZI ii bat pe Ninandoi!”



1. STABILESTE PRIORITATILE

Stephen Hawking stapaneste poate foarte bine conceptul dl
Timp, dar presedintele Statelor Unite, Dwight D. Eisenhower
stapanea Gestionarea Timpului.

Acesta ar fi afirmat candva ,daca totul e o urgenta, atunci nimic
nu mai e o urgenta.

»,Ce bine ca nu s-a facut pompier”, zice Andy.

Eisenhower a mai spus ceva:

,Deciziile cele mai urgente sunt rareori si cele mai im« portante.”

Avea dreptate in ambele afirmatii.

Capacitatea lui Eisenhower de a fi mai eficient decat ori» care
alt contemporan al sau a ramas mostenire nu doar in politica, ci
si iIn management Matricea Eisenhowet pe care o puteti vedea mai
jos, este un ghid genial de simplu pentrn a va structura munca.
Ramaneti fideli principiilor sale elementare si veti scapa de mai
multe mizerii de pe biroul vostru in mult mai putin timp.
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SFATURI PENTRU PSIHOPATII DE SUCCES

Gestionarea Timpului

Asadat e o modalitate prin care sa faci lucrurile mai repede |i
mai bine? Nu tocmai. MAI REPEDE si MAI BINE sunt doar patru
cuvinte in spatele carora se afla foarte multa stiinta, Iata si altele:

: CESXMCED

I intrebati-va ce ar face Eisenhower? I




'CEEFHJARE'

LAm intalnit atat de multi manageri de top”, imi spune Andy,
,care sunt .dislexici din punctul de vedere al timpului. Daca ne
gandim la litere si cuvinte ca la niste ore si zile, atunci incurca
absolut orice. Ajung sa sune intr-o parte cand voiau sa vorbeasca
de fapt in alta. Ies la baute cu «omul de pe teren» din Bruxelles, in
loc sa-1 scoata la cina pe expertul UE in legislatia mediului. Tot
soiul de oameni.

Ai fi surprins cat de multi au probleme cu interpretarea
timpului. La capitolul asta au ramas la varsta de sase ani!”

imi place aceasta analogie cu ,citirea” timpului. O prietena care
preda la scoala primara face un exercitiu cu elevii ei care ofera
nelinistitilor copii de sase ani o lectie de citire a timpului pe care
nu o sa o uite niciodata — vezi pagjna urmatoare.

Ca si cititul obisnuit, unora le vine mai usor sa citeasca decat
altora, si cu totii ne mai impiedicam din cauza unui cuvant din
cand in cand. Dar daca vrei sa citesti intotdeauna cuvantul exact
(sau ora exacta), exista o solutie. Orice sarcina aterizeaza la tine
pe birou, inscrie-o imediat intr-unul din cele patru compartimente
ale Matricii Eisenhower si apoi intreprinde actiunea potrivita.

ydeal ar fi”, adauga Andy, ,sa incepi fiecare saptamana de la
zero. O matrice goala. Chiar si sectiunile non-uigente trebuie
curatate regulat.”

r @sxaal

i Daca vreti sa va pricepe” la afaceri, trebuie sa aveti nas i

i pentru asta. i

i Dar daca vreti sa fiti cu adevdrat bun, trebuie sa vedeti J

i dincolo de nas! i

ii

,Dar eu lucrez bine sub presiune. De fapt, sunt atdat de bun sub
presiune incat am momente cand aman intentionat pentru a crea
acea presiune!”

Chiar daca nu va vine sa credeti, cele de mai sus au fost spuse



de. un avocat celebru din Londra. Cand am auzit nu eram siguri
daca sa-i recomandam sa faca tratament sau sa se apuce de
stand-up... pana cand ne-am dat seama ca, de fapt, ceea ce
spusese el inchidea o mare intelepciune.

Pentru multi dintre noi insa, presiunea e ceva de evitat pe cat
posibil, desi puteti constata din figura de pe pagina urmatoare ca
absenta presiunii poate fi la fel de daunatoare performantei:
presiunea are si ea, ca orice altceva in viata, un nivel optim.

* USTX DE LUCIV CAT PE REPEPE POTI

Materiale: hartie aiictando, creion, carioci. Instructiuni-

T 1. Citeste pana la capdt inainte sd incepi.

2. Ia o foaie dictando si pune-o pe birou.

3A incepand de sus, numeroteaza fiecare rand de la 1 la

N

Pe randul 1, scrie-ti numele

=5, Pe randul 2, scrie numele persoanei care sta cel mai
aproape de tine.

=36, Pe linia 6 deseneaza stele folosind o carioca albastra.

1.in centrul hartiei, deseneaza o cutie.

3 & imparte cutia in patru parti egale cu un creion maro £
Coloreaza sectiunile cutiei in albastru, portocaliu, galben si rosu.

=3 10. Scrie numarul de frati si surori pe care-i ai in dreapta

—, cutiei.

11. intoarce hartia cu susul in Jos

12. Scrie data de azi.

&. intoarce alin nou hdrtia cum trebuie.

3 W. Pe randul 3, aleseneaza o micd imagine a mancarii tale
preferate.

U>. Pe randul scrie numele unui cdine, fie al tau, sau a!

N altcui/ a.

16 Pe randul S>, deseneazad stele cu o carioca portocalie, ta fel
cu cele de pe randul 6.

—, 17. Pe ranalul 7, scrie un cuoant cu Utere mari care sa de-
scrie oremea de azi.



18. Peseneaza fie soarele sau norii sub cutia alin mijloc fi.
inaloaie foaia de hartie in patru.
20. Scrie numele pe exterior.
21. Ignora ce scrie de la 2 ta 20 si bucurad-te de ceilalti care

lucreaza degeaba.
UIVE O

PERFORMANTA

f FRESIUNE
Prea nmit6 presiune nu e hund, cu sigurantd, dar nici prea putind

»otil, cand oamenii se gandesc la SAS, primul lucm cai le vine in
minte de regula e o imagine cu oameni imbraca in negru care
coboara pe fiinii in cladiri in flacari”, imi spun Andy. ,Dat de fapt,
asta e doar unul dintre aspectele muncii partea cu Urgent si
Important.

Mai sunt multe alte aspecte care se incadreaza la Impo tant dar
nu Urgent pe care, daca le faci la timp, poti opri ¢ lucrurile sa intre
in zona de Important si Urgent.

Cum ar fi adunarea informatiilor de exemplu. Sa «ochiul si
timpanul», cand iei legatura cu comunitatile 1( cale, de la fata
locului, pentru a le castiga increderea si a 1 aduce de partea ta.”

Ceea ce spune Andy este, desigut la tinta... si avem c totii ceva
de invatat din asta.

Majoritatea oamenilor se concentreaza asupra lucrurile care
sunt atat importante, cat si urgente: lucrurile care trebui facute
imediat, daca nu viata lor o ia la vale. incepeti ins sa impuneti
disciplina de a rezolva problemele important inainte sa devina
urgente, pentru a va concentra ceva mai mu atentia asupra
hotararilor strategice, pe termen lung, si ve HNlitula cat de curand
ca incep sa apara spatii libere intr-un pujpiun care altadata era
ocupat de sus pana jos.

Desigut daca esti ca prietenul nostru avocat, si chiar pre- ifi
locuiesti in cartierele agitate ale Timpului in fiecare zi, dUIlci e



totul in regula. Fereste-te doar de crahurile imobilia- N25 frecvente
din acel cartier ca o oala sub presiune.

(Esxit®]

I 20:20 coduri pentru vizibilitate perfecta 1

I 20:80 coduri pentru previziune perfecta |

Il

‘ CE EFECT AIE'

In 1906, economistul italian Vilfiedo Pareto a facut o nbiervatie
uluitoare: 80% din terenurile din Italia era detinute (Ir 20% din
oameni.

El a mai facut o alta descoperire ciudata chiar in gradina l:
20% din pastaile de mazare contineau 80% din boabe.

Dupa cum era de asteptat, acest tipar misterios al distributiei a
inceput sa atraga atentia, iar in ultimii ani, principiul Pareto a fost
aplicat in toate domeniile (80% din vanzari lunvin de la 20% din
clienti) la IT (Microsoft a constatat ca 10% din erorile de sistem
puteau fi eliminate prin elimina- reu celor mai frecvente 20% din
defectele software).

Nu e poate de mirare ca si la locul de munca intalnim niste
frecvente de tip 80-20, cum ar fi:

Consecintele sunt limpezi ca lumina zilei.

»,Mai intai”, zice Andy, ,trebuie sa-ti dai seama ce sarcini ;
constituie acel prim 80% si sa le rezolvi cu prioritate. Dupa care
trebuie sa-ti dai seama care sarcini din acel 80% sunt ace- ' leasi
cu cele din cele 20% care produc 80% din rezultate -!iar acestora
trebuie sa le acorzi prioritate maxima.”

;00% DIN

+ SARCINI CARE FOT FI TERMINATE N

\20% DIN TIME

25 80% din sarcini pot fi terminate in 20% din timp.
+80% din rezultate provin din 20% din sarcini.



50% DIN\ éARCINI CARE ! GENEREAZA 00% I DIM REZUITATE /
teista un grup M'c: de elita, de sarcini care constituie WerMJ Gold

ai prograndui de wuncd si care ar trebui procesate cu prioritate |
2. ORGANIZEAZA

Eram vara trecuta cu Andy pe malul de sud al raului si beam
niste beri in liniste cand, dintr-o data, incepe sa se auda un
Ncartait de vioara la cativa metri de noi, produs de un vagabond.

Hai sa reformulez. Eu beam linistit niste beri. Andy se chinuia
cu ceva care parea a fi o guma de mestecat lichida: lin cocktail
denumit Shirley Temple (il cred pe cuvant).

Acum cateva luni s-a hotarat sa nu mai bea alcool si, in stilul
sau caracteristic, a strans atat de tare cureaua incat 50 Shades of
Grey pare a fi un joc de-a crosetatul. Nu ma plangeam, insa. Era
amuzant si asa. Si in felul asta nu trebuia afl-1 duc pana acasa si
sa-1 invelesc, sa-i dau plosca cu One Direction si revista Beano <6.
Puteam sa stau pana dimineata.

M-am indepartat de subiect. inapoi la boschetar Arata ca un
Nigel Kennedy?” si canta ca Nigel Farage?8. Nu e o combinatie
buna. Nu zic ca era chiar prost, dar daca ar fi fost pe Titanic,
barcile de salvare s-ar fi umplut mai repede decat Luis Suarez2? la
un gratar fara limita de portii.

- Stii, ma intorc catre Andy in timp ce soarele de seara «prinde
orasul in vest, a aparut un articol acum cativa ani despre un
studiu al violonistilor de elita. Mai exact, ce-i face pe acestia diferiti
de violonistii foarte buni. Si au constatat ca...

- Ca nu beau sase cutii de Tennent3? inainte sa se apuce de
Chopin? zice Andy.

% Benzi desenate britanice pentru copii, (n. trad.)
2 Violonist britanic, (n. trad.)

2 Politician ultra-nationalist britanic (n. trad.)

2 Fotbalist Uruguayan, (n. trad.)

& Bere scotiand (n. trad.)



— Pe langa asta, continui, ei nu exerseaza mai mult dcc| | cei
buni, dar cand exerseaza, o fee mai inteligent. Ei extt seaza cu o
CONCENTRARE sporita si, pentru a folosi termen tehnic,
PREMEDITATA. A, si pe langa asta si doi® mai mult! «

Andy da din cap. A

- Exact asa functioneaza si Regimentul, spune el. 1°

- Cum, vrei sa-mi spui ca stati cu orele si lucrati diferii!

tehnici de somn? zambesc eu. 1

Andy ia o gura din siropul lui de tuse.

- Nu chiat zice el. Dar ne pricepem de minune sa ft chidem guri,
amice! Nu, in Regiment nu exista antrenamd la intamplare, de
dragul antrenamentului. Sé repeta exerci| prestabilite, tintite,
avand in minte obiective concrete: pent! unitatea CRW [razboi
contra-revolutionar|, tehnici de evaeul re a incaperilor in
eventualitatea unei luari de ostatici. Adio! nu trebuia sa fi fost in
SAS ca sa-ti dai seama de asta, Kfl Daca vrei sa fii mai bun, nu te
concentrezi doar asupra lucrt rilor la care esti deja bun. Te
concentrezi asupra celor dificili Complicate. Cele care-ti dau un
avantaj.

Si da, pentru ca genul asta de lucruri te solicita mai mu decat
cele fecile, odihna joaca un rol esential.

e

SFATURI PENTRU PSIHOPATII DE SUCCES

Oiganizeaza

ATKEN-TIE!

SI iti de ce lumina dintr-un LASER e mult mai puternica decat
cea a unei LANTERNE? intreaba Andy. Deoarece fo- IINIII care
alcatuiesc lumina laser marsaluiesc cu totii in ritm litre un singur
punct de intalnire bine definit, ca o armata lilnc instruita.

- Cum adica, un fel de infanterie usoara? zic eu.

Andy isi drege vocea.

- Fotonii lanternei insa sunt ca niste betivi care ies din lltir la
ora inchiderii in drum spre saormerie. Se misca hani Ic, se abat
incoace si incolo, peste tot. Ei bine, si mintea noastra functioneaza



tot asa. Daca-ti aliniezi toate gandurile sa marsaluiasca in formatie
si le dai un punct clar de intalnire, vei avea puterea laserului care
taie suprem problemele.

Dar daca de fiecare data cand va asezati la birou le dati cardul
de credit psihologic si le I ANII ti sa-si faca de cap, atunci pana la
ora cinci n-o sa va alegeti decat cu cea mai mare mahmureala din
lume.

A venit momentul pentru putin antrenament elementar..

I Hu stati pe IOC...FKETI CEW'

' (BEFHTARE Y

»Am inceput asa cd o sa si termin.”

Asta e mottoul show-ului popular de culturd generala
Mastermind. Acest motto sintetizeaza insa foarte eficient o regula
fundamentala a comportamentului uman, descrisa de ceea ce
psihologii au denumit efectul Zeigamik.

Efectul Zeigamik se refera la gandurile invazive care ni se
strecoara in cap atunci cand ne apucam de o treaba, dar nu
reusim sa o ducem la capat. Consideram adesea ca aceste ganduri
sunt atat de respingatoare incat, pentru a scapa de ele, ne
intoarcem la treaba respectiva pentru a o indeparta de pe biroul
nostru mintal. Subiectii unui studiu au primit, spre exemplu, un
set de jocuri de stimulare a creierului pe care sa-1 rezolve, dar nu
si suficient timp pentru a-1 termina.

In mod incredibil, 90% dintre ei s-au reintors la puzzle- uri dupa
terminarea studiului. Se pare ca e in natura omului sa termine
ceea ce Incepe.

»Motiv pentru care”, dupa cum remarca just Andy, ,nu ne place
sa lasam un film neterminat. Ne place sa stim cum se termina.”

La drept vorbind, efectul Zeigamik este destul de folositor Putem



sa ne folosim de el in avantajul nostru. V-ati intrebat vreodata de
ce va prefeceti dintr-o data ca aveti activitate - va curatati sertarele
sau va reorganizati colectia de DVD-uri - cand aveti ceva MARE si
IMPORTANT de facut?

Asta e din cauza creierului vostru care este, la baza, o pisica
speriata. MARE si cu IMPORTANT o fee sa se supuna cu forta chiar
inainte sa incepeti. Si ca toti huliganii, MARE si cu IMPORTANT
ameninta si se dau mari pentru g Vil convinge sa faceti ce vor ei -
de aceea la toate proiectele IHflri cu care va confruntati nu va
imaginati niciodata partile llinple, si le vizualizati intotdeauna pe
cele mai grele.

Concluzia?

»Mergeti mai departe!” zice Andy. ,,Pentru ca odata ce porniti, nu
veti mai vrea sa va opriti. infruntati huliganii si o ifl vedeti ca o s-o
ia la fuga. Puteti insa si sa va usurati mult llhiatia. Aminteam
uneori, pe vremea Regimentului, principiu! GOD31:

* CURAJ

* ORGANIZARE

e HOTARARE

,Cu DUMNEZEU de partea voastra puteti sa cuceriti aproape
orice, dar nu trebuie, desigut sa mergeti intotdeauna pAna la
capat. Depinde de situatie. in cazui de fata, de exemplu, cu putina
organizare puteti modifica probabilitatea de a VU bloca intr-o
etapa preliminara cu mult in favoarea voastra. Asa ca, in noaptea
dinainte de ziua in care planuiti sa incepeti proiectul:

e Strangeti toate lucrurile de care veti avea nevoie.

e Pregatiti-va spatiul de lucru.

e Creionati o lista de actiuni de intreprins.

Cu alte cuvinte, inainte de proiect, nu va concentrati asupra
motivatiei de a-1 face. Concentrati-va, in schimb, sa-1 faceti cat
mai usor cu putinta. in scurt timp veti fi deja la jumatatea lui.”

; CESX FACED ;

i Considerati ca fiecare zi e un sir de evenimente de parcurs 1* mediu. Nu un maraton.

st in engl. in original, Dumnezeu, (n. trad.)



| CEEFKTARE !

Tatal meu stia in profunzime efectul Zeigamik, ii zic lui Andy. El
a suferit de maladia Parkinson si una dintre proble» mele acestei
boli este ca ti-e greu sa declansezi miscari. Dat odata ce le-ai
declansat, nu le mai poti opri. Comutatorul din creier e ars.

intr-o buna zi, tata se ducea la magazin, cand vede un autobuz
care se apropie. E la ceva distanta de statie, dar oricat se straduia
nu putea sa-si miste picioarele. Soferul de autobuz il vede si simte
ca are probleme, franeaza si se opreste la vreo 50 de metri in fata
lui.

in cele din urma, tata se porneste, iar soferul vazand in
retrovizoare ca alearga si se apropie din ce in ce mai mult ii
deschide usile... tata trece insa pe langa autobuz.

- Nenorocitele, iti bati joc! nrla soferul cand il prinde mai sus, pe
drum. De acum incolo nu te mai iau in niciun autobuz pe care o
sa-1 mai conduc! Tata i-a aratat degetul.

- Nu pot sa ma opresc, ba puta! ii striga el inapoi, continuand
sa alerge pe Old Kent Road spre Asda, ca un soi de Forrest Gump
in varianta Peckham.

Andy moare de ras cand ii povestesc asta.

- Ce dracului, Kev! bolboroseste el. Taica-tu s-ar fi descurcat de
minune la recrutarea in SAS. Stii ceva insa? Cu totii avem de
invatat ceva din asta. Sa te apuci de ceva e una. Sa stii cand sa te
opresti e cu totul altceva. Si ambele sunt la fel de importante. Andy
are, desigur; dreptate. Si exista si dovezi stiintifice in sensul asta.

Un studiu comandat de Institutul de Cercetare in Stiinte Nodale
si Comportamentale al Armatei Statelor Unite arata dl ciclul optim
de activitate munca-odihna consta in sesiuni lit ca te 90 de minute
intrerupte de perioade scurte de odihna Hire sa nu depaseasca 15-
20 de minute.

Acesta este ciclul care se muleaza cel mai bine pe ciclurile
noastre energetice naturale - ceea ce tehnic se numeste ritmul vital



ultradians? - permitandu-ne astfel sa lucram cu ceasurile noastre
interne (si nu impotriva lot cum este de obicei cazul) pentru a ne

mentine atentia si a ne spori productivitatea.
20 20 20

vay

: 90 90 30 90

L N H 1
ActUitate
Cidul nostru energetic natural: cum putem sa folosim ce! mai bine
minutele dintr-o zi

Pe langa asta, el corespunde si metodei de exersare illlil! nita cel
mai frecvent la violonistii de elita de mai devreme 90 de minute de
repetitii intense, urmate de un sfert de (>| | de inactivitate.

y,Pana la urma, nu e asa de greu”, zice Andy.' ,Sportivii dt top nu
se antreneaza sase ore pe zi fara pauze, nu? Din contl® pentru ca
sa se asigure ca obtin maximul de la ei, isi impart dIM rerea in trei
sesiuni, poate de doua ore fiecare. E de bun siita E mult mai usor
sa dai 100% daca stii ca te asteapta o pauzlf

Asa ca acum stiti. Nu alergati. Pedalati!

A

(ViU

* Veti munci curat I

1

L,

Acesta pare a fi capitolul despre basme cu presedinti g Statelor
Unite... iata unul cu Calvin Coolidge, de data asta Intr-o buna zi,
Coolidge si sotia se aflau intr-o vizita cu ghi< la o ferma. Intrand
in cotetul gainilor; Prima Doamna estt impresionata de libidoul
nelimitat al cocosului. Pe langa el || Tiger Woods pare un fel de
Donny Osmond. i

- Cat de des face asta? intreaba ea ghidul. 1

- A, de zeci de ori pe zi, raspunde ghidul. !

Ritmul ultradian se referi la o perioada ciclica cu recurentd pe parcursul zilei care este mai scurtd decat o zi i mai lunga decét o ora.



Sotia lui Coolidge e uluita. i

- Spune-i presedintelui cand vine, zice ea. !

La putin timp dupa aceea Coolidge primeste vestea.

- Aceeasi gaina de fiecare data? intreaba el.

- A, nu, domnule Presedinte, zice ghidul, De fiecare data alta
gaina.Presedintele zambeste.

hwnsmite-i asta d-iiei Coolidge, zise el.

AiTHitfl anecdota, aparent adevarata, este bine cunoscu- M
| Mlliologilor. Ea da numele unui fenomen psiho-fiziologic IHI*
documentat, efectul Coolidge.

I'.fectul Coolidge - care a fost de altfel observat la toate 2w lile
de mamifere, nu doar la fotbalisti - descrie ce se in- IliplA cand un
mascul este confruntat cu un partener proas- pAl dc nex imediat
dupa ce... s-a achitat de o astfel de datorie.

Masculul prezinta un apetit sexual reinnoit.

tlilr-o masura mai mica, efectul explica si motivul pentru eari’
copiii nu-si mananca legumele dar ar manca galeti de highcpita
sau, dupa ce ne calculam impozitele ne simtim etHII/.iiti, iar zece
minute mai tarziu ne reanimam pe terenul IN> | (Mica.

O schimbare e la fel de buna ca o odihnal!

Poate nu e atat de surprinzator insa Andy beneficiaza de pe Uf
Ilia efectului Coolidge de ani de zile. Dar nu de maniera in caic nti
putea crede, asa cum se straduieste sa demonstreze. 1(1 s-a folosit
de efect pentru a-si spori productivitatea.

»imi place sa scriu in locuri diferite”, imi spune el. ,La |lh*priu:
cafenele, librarii, bistiouri... si pentru ca sunt o fanto- lliA, pentru
ca nimeni nu ma cunoaste, nimeni nu ma deran- (Pil/.fl. Asa ca
dimineata, intr-o zi de scris, imi iau laptopul in urus, ma asez intr-
o cafenea si-mi comand o cafea, si incep sa liintez. Apoi ma mut la
urmatoarea, mai iau o cafea si tot asa.

Pentru mine e insa o rutina. Nu ma mut la intamplare. Ilica din
noaptea de dinainte imi voi stabili exact unde vreau «A stau in
fiecare cafenea si ma voi tine de plan. Asa ca daca mu, de exemplu,
sase capitole de scris, le voi imparti pe fieri» re in trei mini capitole



- ca sa pot tine cont de timpul «pe tura» al fiecaruia - si apoi le voi
termina pe fiecare in alt loc. Asa, imi pastrez si mintea, si scrisul
proaspete.

»Alte dati insa, daca ma plimb prin jur pe bicicleta, | sa-mi
programez niste pauze si fac acelasi lucru. Singura pi33 blema e
ca nu e la fel de buna cafeaual”

Andy are o logica imbatabila. Planifica incotro te dufl| si cand
pentru a putea indeplini o sarcina, si sansele de a < termina
sporesc simtitor I

Un studiu analiza, de exemplu, capacitatea toxicomani” lor de
a duce la capat o evaluare simpla, ei nefiind, dupa curiji va puteti
imagina, cei mai de nadejde dintre oameni cand' vine vorba de dus
lucrurile pana la capat. Experimentul et| cat se poate de simplu.
Ei trebuiau sa scrie si sa depuna uri eseu scurt. intr-un timp fix
acordat.

Cu siguranta ca acei toxicomani care si-au notat incotro vor
indrepta si cand pixul pe hartie sunt cei care au putui termina.

Asa ca e simplu. Daca vreti sa fiti mai productivi:

e Compuneti o lista 4? sarcini,

e Construi# un itinerariu si

e SuitH/ a pe bicidetal

Nu la propriu - asta desigut daca nu aveti cumva un sef foarte
intelegator La figurat De la calculator la calculator De la
sanctuarul de liniste al unei sali nefolosite la coltul linistit de la
capatul holului. Sau, daca munciti de acasa, intre camerele casei
voastre.

Tineti minte:

m Cu alte cuvinte, munciti curat.

B ,Cheia €”, dupa cum remarca Andy ,sa nu aveti o limita B|f
limp pentru fiecare locatie, ci sa va puneti in miscare cand K]|i
terminat una dintre sarcini. Astfel, fiecarei sarcini ii va
iforespunde o locatie, si veti profita la maximum de factorul ¥ lk

33 tineti cq>ulJos,
« nu oorbiti cu nimeni si
nu renuntati pana nu ajungeti acolo unde i/refi sa ajungeti.



noutate.”

; CESAFACEH 1

J Fiti vigjlenti in dimineata de dupa *

Ii

1 CEHKTARE i

Ceva simplu pentru final, insa important: cand Andy vorbea mai
devreme de tastat furibund la laptop in cafenele, a mai mentionat
ceva in trecere: faptul ca-si schitase, planul de actiune de cu seara.

Ar putea parea un comportament dictat de bun simt si, pe de o
parte, chiar este. Pe de alta parte, are o explicatie mai profunda.

» Un plan de actiune” e partea de bun simt elementar

,2De cu seara” e partea stiintifica.

Este stiintifica datorita unui studiu despre vointa efectuat acum
cativa ani. Mai exact, felul in care o supraestimam.

Rezultatele au aratat ca atunci cand ne aflam intr-o asa numita
stare RECE (cu alte cuvinte, cand nu suntem ispititi) manifestam
ceea ce a fbst denumita partialitatea retinerii: calculam in mod
semnificativ gresit cantitatea de ispite la care credem ca putem
face fata cu adevarat cand am intrat cu totul in joc si ne aflam intr-
o stare FIERBINTE.

Studiul a mai aratat, de asemenea, ca cu cat mai malt? este
increderea in capacitatea de autocontrol, cu atat e mare
probabilitatea sa te dai batut. Fumatorii, spre exempli® care si-au
supra-estimat capacitatea de a renunta la obicei, aw o
probabilitate considerabil mai mare sa se reapuce de fumat dupa
vizionarea unui film despre fumat decat omologii loK mai ezitanti,
mai ambivalenti. 34

Morala povestii, dupa cum remarca Andy, se rezuma ItJ' trei
puncte:

34 e-mailuri de citit
status-uri de postat pe Facebook
Twitter de risfoit
de urmirit in secret ce face fostul sau fosta
de ciutat pe Google pe omul care ti-a dat cartea de viziti la conferinta de siptiména trecuti...
,Igiena mentala este esentiala. Viciile si slabiciunile sunt ca niste bacterii psihologice. Dacd dau de un mediu propice, se vor inmulti; asta in
absenta unei structuri si dacd lasi distractia sd te intrerupd. Asa cd e extrem de important sa-ti pastrezi mintea curata?
Si cand vine vorba despre rezultate, trebuie sd incepi de cu seara... deschizand un pachet de servetele umede impregnate cu motivatie si
angajandu-te sa respecti un plan de actiune.”



i

¢ lasa-ti deoparte ego-ul

e fii prudent

e fa-ti lucrurile cat mai usoare.

,Daca stai acasa cu o bere intr-o mana si telecomanda ' in
cealalta, ai putea sa crezi ca te vei putea aseza cu calm la birou si
sa-ti scrii o lista de activitati de dimineata”, remarca el (stare
RECE). ,Dar odata cu ziua de maine [starea FIERBINTE] jocul se
schimba complet. Vei avea:

( )fera-ti constant provocari, punandu-ti in mod repetat ur-
Hiliourcle doua intrebari:

e Ce vreau sa reusesc pana maine pe vremea asta?

¢ Ce trebuie sa refuz pentru a putea sa-mi ating obiec-
tivul?

3. CONECTEAZA j

Am jucat cu totii jocul Serpii si Scarile3>. E un joc simplirij dar
poate dura ore in sir Acum urci, acum cobori... asta dacQ nu ai
noroc pe linie. J

Dupa cum se intreaba insa pe buna dreptate Andy, ,und®/ ar
mai fi distractia in asta?”

Privat de satisfactia unei scari care sa-ti accelereze ascensi».
unea sau de frustrarea dezolanta a alunecarii pe sarpe, fiecare]
patrat ar fi la fel: o succesiune monotona de emotii impon* '
derabile care plutesc catre un punct final vag, lipsit de sens.

Cred ca va dati seama de ce jocul e o metafora atat dl buna a
vietii!

ii spun lui Andy ca pe mine m-a fascinat dintotdeauna | acest
joc. Uitati-va la tabla de mai jos, intr-un joc perfect?! puteti ajunge
la 100 doar din opt aruncari de zar

* Cu PATRU DE SASE ajungeti la 24 .

* Un PATRU va duce de la 28 la 84

¢ Cu DOI DE SASE ajungeti la 96 si apoi

3 Joc de societate originar din India in care jucitorii incearca sd avanseze din josul unei table de joc impartite in patrate cétre vért unele patrate continand ,,sciri” care
pot ajuta jucdtorul si avanseze mai repede spre partea de sus, respectiv ,serpi” pe care aluneca inapoi, catre baza tablei de joc.(n. trad.)



e Un PATRU DE FINAL si ati castigat

A reusit cineva vreodata combinatia asta? Cine stie?

Ideea e ca da, e posibili 5J

Daca ai: w

¢ Un start bun ~ |

* O detenta mare si *)

e Un pic de joc de glezne la final... !

... poti sa termini inainte ca adversarul sa fi trecut de primul
nivel al jocului. Problema, desigut e ca soarta ta e la mana zarului.
Viata reala e plina de serpi si scari.

E suficient sa dai peste un sef nepotrivit si te poti trezi la propriu
inapoi la patratul de pornire. Sau chiar sa fii nevoit Ml-ti schimbi

cariera.

Poti insa sa intalnesti pe cineva la o conferinta si sa con- Mati ca
in patru saptamani ti-au crescut de patru ori actiunile.

100] 99 97 84 a2] o1
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»Spre deosebire de joc, in viata reald”, arata Andy, ,ai O oarecare
influenta asupra rezultatului. Sigut unii se bazeaza mai mult pe
noroc decat pe judecata lor Altii, ca si in joc, sa bazeaza doar pe

noroc.

Dan

¢ Cu un cuvant potrivit in urechea potrivita

* Cu un discurs potrivit in fata publicului potrivit

* Cu o cunostinta potrivita facuta la momentul potrivit...



poti ajunge sa te cateri pe scara succesului mai repede ca un
cimpanzeu cu artificii infipte in fiind.”

Partea complicata e, desigut sa poti identifica urechea, publicul,
si momentul potrivite.

Andy: ,Si apoi aprinde artificiile!”

SFATURI PENTRU PSTHOPATII DE SUCCES Conecteaza

Mfinanc cu Andy un camat in foietaj intr-unul din birourile Illi
Andy de pe autostrada M6 - spatiul de servicii din Hilton Piirk.
Bardul s-a apucat sa-si citeasca e-mailul.

- Poftim, zise el, ce zici de asta? Tocmai ce 1-am primit tic la unul
din amicii mei din Regiment, Snapper imi aduce lin pic aminte de
analogia ta cu serpii si scarile... stii, patratul potrivit si toate alea?
intoarce ecranul spre mine si ma uit.

Dintr-o data imi simt bucile asa de stranse, incat portofelul lui
Andy pare un rect testat cu laxative.

E o gluma. Dar de data asta, se pare, nu una proasta.

Tatal: ,Fiule, vreau sa te casatoresti cu o fata pe placul meu.”

Fuul: ,Mersi, tata, dar as prefera sa-mi aleg singur mireasa.”

Tatal:,Dat fiule, fata asta e fiica lui Bill Gates.”

Fiul: ,A, bine, in cazul asta OK!”

Tatal se duce apoi la Bill Gates.

Tatal: ,Bill, cred ca am gasit un sot pentru fiica ta.”

Bill Gates: ,Dar feta mea nu cauta sa se casatoreascal”

Tatal:”’Dar Bill, tanarul e vice-presedinte la Banca

Mondiala.”

Bill Gates: ,A, bine, in cazul asta OK!” in final, tatal se duce la
presedintele Bancii Mondiale.

Tatal: ,Jim, am un tanar pe care as vrea sa ti-1 recomand ca
vicepresedinte.”

Presedintele: ,Suna bine! Problema e ca am deja mai multi
vicepresedinti decat am nevoie.”

Tatal: ,Stiu, stiu. Dar vezi, tanarul asta e ginerele lui Bill Gates.”

Presedintele:” A, bine, in cazul asta OK!”

Ha, ha! Vedeti insa ce vrem sa spunem. Viata, universul, totul



se invarte in jurul relatiilor personale. In cosmos, aceste raporturi
constituie campurile gravitationale care exista intre diferitele
manifestari ale materiei. in viata predomina campurile psihologice:
¢ intre organizatii
e intre diferitele sectiuni care exista in cadrul acestor
organizatii si

e intre indivizii care alcatuiesc sectiunile respective.

Aceste retele sociale se formeaza inevitabil si sunt adesea !
stimulate de intalnirile intre indivizi. I

Mediul de afaceri nu se abate nici el de la aceasta regula.

,sDaca ma scarpini pe spate, n-o sa te injunghii pe la ! spate!”,
dupa cum se exprima elegant Andy, aducandu-si contributia sub
forma unei noi dimensiuni a conceptului de al- | truism reciproc.

E un secret stiut de toata lumea la multe firme de top, * spre
exemplu, ca adevaratul proces de intervievare nu are loc ! in sala
de interviu, ci la masa de cina de dupa, si la baut in bar dupa
aceea.

Asa ca data viitoare cand mai intrati intr-o incapere aglomerata,
fie cu ocazia unei conferinte, a unei petreceri sau o intalnire de
afaceri, tineti minte ca o prezentare atent executata , v-ar putea
scuti de sase luni de munca. Urmatoarele sfaturi Vil vor ajuta sa
incepeti si voi sa rostogoliti mingea. Sau voiam zic zarul?

Din pacate, nu va pot promite ca nu veti da peste un turpe.

De urcat, insa, veti urca!

----- (E S WHI

I Daca sunteti invitati, meiteti! !

ii

! CEffECTARE !

Woody Allen spunea la un moment dat ca 80% din reusita
consta doar in a te prezenta. Iar stiinta ii da dreptate. Studiile arata
ca nu exista persoane ,norocoase", doar persoane care ,obtin mai
mult”: ele incearca multe lucruri diferite, se fac auzite in urechile
multor oameni diferiti... oameni care, cu alte cuvinte, se
pozitioneaza in asa fel incat au o sansa mult mai buna sa li se



intample lucruri bune decat daca si-ar fi petrecut noapte, cu
cuvintele memorabilului comic Peter Cook, facand ore
suplimentare la programul de masturbare. Uitati-va la diagrama
de mai jos.

in wuniversul cuantic, cvadri-dimensional al timpului si
spatiului, aveti o sansa din patru sa o nimeriti. Asa ca, dat fiind ca
statistica va fi adesea impotriva voastra, e pe deplin logic sa va
optimizati sansele de a va irosi timpul pentru a obtine rezultatul
opus: optimizarea sanselor de a nu-l risipi!

Andy ne da un exemplu grozav.

y,Fata unui prieten de-al meu - ma rog, de fapt era un prieten al
sotiei - a prins un post intr-un call-center acum ceva

LOCUL POTLIVIT
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timp. Dupa nu mult timp a fost efectiv scarbita si s-a gandit sa-
si schimbe slujba. S-au intamplat insa urmatoarele.

in prima zi, seful i-a spus ca din fiecare 100 de apeluri doar unul
singur se concretizeaza cu o vanzare, lucru care ei i-a displacut
din start. De aici incolo, in fiecare dimineata cand se apuca sa
sune potentialii dienti nu se putea gandi decat la mormanul de
respingeri pe care avea sa le primeasca in ziua respectiva.

Era atat de ingrozita, incat pe masura ce timpul trecea, dadea
din ce in ce mai putine apeluri si, evident, avea din ce in ce mai
putin vanzari. Dupa cum i-am explicat, ar fi trebuit sa procedeze
exact pe dos. in loc sa-si reprezinte cele 99 de apeluri din 100 ca
pe un obstacol in calea succesului, i-am spus ca ar trebui sa le
considere ca 99 de trepte cdtre succes. Noudzeci si noud de trepte
catre acel 1 % de vanzari



[ar daca ar reusi sa-si reprezinte situatia in acesti termeni,
Atunci - daca voia sa-si impresioneze seful - nu ar trebui sa se
fereasca de aceste apeluri, ci din contra. Sa sune mai des de- I'At
toti colegii ei din birou. In loc sa se teama de respingeri, «A le
primeasca cu bratele deschise, sa stranga cat mai multe VU
putinta.

Pentru ca, la urma urmei, cu aceste jetoane putea sa obtina si
o vanzare!

De indata ce a inceput sa adopte perspectiva asta, odata ce a
aruncat la gunoi problemele de stima de sine scazuta si A inceput
sa se mai imbarbateze, lucrurile au inceput sa se schimbe. Acum
cateva luni a fost votata nr 1 in vanzari pe trimestrul precedent.”

: CESXfICED

!fiti wi ingiva !

[ ceEfECE 1

Sau, dupa cum arata Andy, nu doar voi insiva, ci cea mai buna
varianta a voastra.

Ganditi-va la seturile de aptitudini diferite care alcatuiesc
personalitatea voastra ca la niste jucatori ai unei echipe de fotbal.
Echipa voastra de fotbal. Echipa pe care voi o antrenati. Echipa cu
care voi jucati in fiecare zi.

Daca formatia voastra naturala e 4-4-2, de ce ati juca cu 4-5-1?

Ce antrenor nu ar specula punctele forte ale propriei echipe?

De asemenea, daca aveti un jucator de valoare in echipa - sa
zicem, sunteti un bun ascultator - trebuie sa va asigurati ca va
primi mai mult mingea, iar alti jucatori - cum ar fi gargara-

giul nervos, spre exemplu - nu le stau in cale. Asta presupun”
desigut un anumit grad de auto-cunoastere si introspectie.

Asa ca, daca vrei sa afli cine esti cu adevdrat - sa obtii o
radiografie amanuntita a profilului tau de personalitate - dc ce nu
dai testul de la sfarsitul acestei sectiuni?

Dupa cum remarca Andy: ,Daca nu stii cine compune echipa,
cum poti sa pretinzi un joc de nota 10?” , * Va veti face temele *

'CE EFECT ARE |



Un tip suna acasa si fiica lui de cinci ani ridica receptorul.

- Buna, scumpo, zice barbatul. Tata la telefon. Mama e langa
tine?

- Nu, tata, spune fata. E sus in dormitor cu unchiul Geoff O
pauza scurta.

- Dai; scumpo, zice barbatul, tu nu ai niciun unchi Geoff

- Ba am, zice fetita. Si e sus in dormitor cu mami. Barbatul
devine brusc suspicios.

- OK, draga mea, zice el. Asculta cu atentie ce vreau sa faci.
Vreau sa pui telefonul pe masa, sa alergi pana sus in dormitor; sa
bati la usa si sa-i spui lui mami ca tata tocmai si-a parcat masina
pe aleea din fata casei. Ai retinut?

- Da, spune fetita si dispare.

Dupa vreun minut revine la aparat.

- Buna, tata, zice ea, am facut ce mi-ai cerut si mami si unchiul
Geoff au luat-o razna. Barbatul isi stapanea cu greu furia.

- Adica ce vrei sa spui cu ,au luat-o razna”?

_ Pai, explica fetita, mami s-a speriat foarte tare, a sarit din pat
fara haine si a inceput sa alerge tipand. Dupa cate s-a impiedicat
de pisica, s-a lovit cu capul de podea si acum sta acolo si nu se
mai misca. Barbatul incepe sa se ingrijoreze.

- Doamne! Suna repede la ambulanta! Si unchiul Geoff cum e?
Micuta incepe sa planga.

- Unchiul Geoff s-a speriat si el si a sarit din pat fara haine,
suspina ea. ,Dupa aia a sarit de pe fereastra din dormitor direct in
piscina. Presupun ca nu stia ca ai scos apa saptamana trecuta ca
sa o cureti. E intins pe jos siii curge sange din cap. Cred ca e mort.
Barbatul ramane inmarmurit.

- Piscina?! exclama el. Ia stai putin, ce numar e asta?

OK, OK, povestea nu e adevarata.

Cel putin din cate stim noi!

Oricum ar fi, ea demonstreaza convingator desi usor ex-
travagant, importanta suprema a stabilirii unor fapte preliminare
inainte de a declansa Inchizitia spaniola.



Lin regiment”, spune Andy, ,petreceam zile in sir in unitatea de
tactici contrarevolutionare studiind planurile cladirilor incercand
sa descoperim care erau cele mai bune puncte de acces. Totul
facea parte din training. Nu e nevoie sa detonezi un explozibil daca
poti sa te strecori in liniste printr-un oberliht.

in cazul unei misiuni de salvare a ostaticilor principala ta arma
este elementul surpriza. Se fiice extrem de multa documentare
pentru ca surpriza sa fie cat mai mare. Asa a fost si in Irlanda de
Nord, cand cautam potentiali informatori.

Stateam cu saptamanile si studiam istoricul unei persoane CI
sa-i gasim punctele slabe, pentru a le putea folosi impotrivi lor Si
daca, in anumite ocazii, nu descopeream nimic, aveam
intotdeauna la dispozitie stiva de materiale pornografice gay! care
apareau dintr-o data de nicaieri. Cu asta ne scoteam dl ' cele mai
multe ori!

Oameni sunt ca niste cladiri, Kev. Exista intrari mai bune si
intrari mai proaste. Usile din spate sunt lasate neincuiatt si la cele
din fata e plin de paza. Depinde de tine sa gasesti intrarea care
functioneaza.”

Analogia ,accesului” de care se foloseste Andy are un oarecare
sarm de bun-simt, in special in ceea ce priveste cultivarea
contactelor sociale. La fel ca intr-o situatie de luare de ostatici,
adesea ai dreptul la o singura incercare sa nimeresti o ,tinta”,
adesea sub o considerabila presiune a timpului. Asa ca, la fel ca
in Fortele Speciale, merita sa te antrenezi serios inainte sa-ti pui
uniforma neagra.

»,NU e nevoie sa sari calul si sa te apuci sa foci tuturor do- 1 sare
de cadre”, spuse Andy. ,Insa un pic de munca de detectiv in culise
cu privire la istoricul si interesele oamenilor cu care vrei sa discuti
iti ofera nu doar un avantaj considerabil cand vine vorba de
taclale, ci iti da si timpul necdesar pentru a-ti schita in gand ceea
ce urmeaza sa spui, pentru a putea beneficia de o atentie maxima.”

Aici se dovedeste util Discursul din Lift: un discurs scurt,
convingator de pana in 20-30 de secunde - cam cat durata unei



deplasari cu liftul - pe care-1 poti pregati (si exersal) in avans
pentru a putea starni interesul pentru:

* TIME

* PRObUWL tau

* PROIECTUL taU-

...practic orice ti-ai putea dori.

( \i sa vezi cum se face, citeste asta.

DISCURSUL DIN LIFT
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Este...

* SCURT

* TAIOS

* SUCCINT

Ce efect are...

* Te ajuta sa urci in lume!
Regulile de aur...

* STABILESTE

o STIMULEAZA

o ENTUZIASMEAZA

» CONVERSEAZA

* EDUCA... asa cd vorbim de una-doud date statistice si un zambet



1. Explica ce poti face

Din clipa in care apesi butonul, incepe subliniind:

« Ce PROBLEMA REZOLVI

* Ce NEVOIE SATISFACI

* Ce VALOARE OFERI

Tineti minte, nimeni nu cumpara bormasini. Lume® cumpara
de fapt gaura!

Exemplu: ,Bunad ziua, sunt dezvoltator de aplicatii mobili folosite
de companii pentru a-si instrui angajatii in timpul lof liber. Astfel
managerul este degrevat de o cantitate semnificativa de muncd.”

2. Identifica-Ji PPU (Propunerea de Produs Unic)

Dupa ce ai precizat ce faci, explica de ce nimeni altcineva nu
face ceea ce faci tu.

Exemplu: ,,Spre deosebire de alti dezvoltatori, aplicatiile noastre
sunt construite la comandd conform specificatiilor individuale ale
diferitelor companii. Desi asta presupune o durata putin mai mare
pana la livrare - pentru cd insistam sa vizitam fiecare unitate - asta
inseamna ca in medie 95% din clientii nostri sunt satisfdacuti de la
prima versiune a aplicatiei.”

3. Cere feedback

Varianta cea mai buna de a cere feedback este o intrebare care
ofera interlpcutonilui ppazia sa compare si contrasteze propria
abordare cu problema avuta in vedére.

Exemplu:”Cum procedeaza compania dvs. in prezent cu training-
urile?”

tyl acum, sa vedem cum arata intregul:

Buna ziua, sunt dezvoltator de aplicatii mobile folosite de
companii pentru a-si instrui angajatii in timpul lor liber. Astfel,
managerul este degrevat de o cantitate semnificativa de muncd.

Spre deosebire de alti dezvoltatori, aplicatiile noastre sunt
construite la comanda conform specificatiilor Individuale ale
diferitelor companii. Desi asta presupune o duratda putin mai mare
pana la livrare - pentru cd insistam sa vizitam fiecare unitate - asta
inseamna ca in medie 95% din clientii nostri sunt satisfdacuti de la



prima versiune a aplicatiei.

Cum procedeaza compania dvs. in prezent cu trai- ning-urile?

* intelegerea e parafata

* i/Isile se deschid!.

, ESXRCED n

I Usureaza lucrurile... I

1 CEHKTARE '

...pentru cei care vor sa va vorbeasca.

yFiindca”, dupa cum remarca Andy, ,in situatii cum ar fi
socializarile, cand oamenii sunt nesiguri pentru ca nu se mai pot
baza pe replicile lor predefinite, vor prefera sa aleaga varianta de
fiecare data «usoara». De aceea capacitatea de a parea credibil in
rol se dovedeste intotdeauna utila.

Se spune frecvent ca jucatul rolului e cel mai important lucru
din viata. Lucrurile nu functioneaza insa intotdeauna usa. Adesea,
daca nu pari credibil, nu vei avea niciodata sansa sa-ti joci rolul !

Oamenii tind insa sa uite cand sunt la evenimente sociali ca
indivizii importanti sunt constienti de faptul ca sunt umil» riti si nu
isi doresc, desigut sa fie vazuti in compania unoil cu care altii
asemenea lor nu ar vrea sa fie vazuti vorbind! Asa ca e simplu.
Regula de baza e sa te imbraci frumos. Vel afla dupa ceva timp
petrecut in afaceri ca oamenii se poartf ei insisi exact asa cum vor
sa fie tratati.

Daca ma duc la o sedinta cu sefii si cineva se prezinti imbracat
in, sa zicem, blugi rupti, tenisi Converse si tricou - lucru care chiar
s-a intamplat! - o sa ma gandesc imediat: iatfl o persoana care vrea
sa fie tratata ca un copil de 17 ani. Si ce le lipseste copiilor de 17
ani? increderea.

Si asa ca ce fac? Se chinuiesc prea mult. Nu cadeti in capcana
asta. Nu da bine!

Daca vreti ca baietii mari sa va ia in serios, trebuie sa ara- tati
ca vreti sa fiti luati in serios.

Pe de alta parte, asta nu inseamna ca trebuie sa stati tot timpul
cu o fatd ca un fund plesnit. Cine ar vrea sa vorbeasca cu o



asemenea persoana la o petrecere? Primul lucru care mi-ar veni in
minte ar fi sa imi imaginez ca e cineva de la fisc!”

Din nou, experienta cotidiana din mediul de afaceri a lui Andy
este sprijinita de stiinta.

Greierele noastre au doua tipuri de motoare - motorul rational
(sau cognitiv) si motorul afectiv (sau emotional) — si ele
functioneaza cu combustibili diferiti. Motorul cognitiv, care are o
vechime relativ recenta in istoria evolutiei, functioneaza cu
rationamente si gandire rationala. El foloseste logica dura, rece,
pentru a evalua situatiile si a cantari variantele. ¢

Motorul afectiv, insa, e mai vechi, mai zgomotos, mai poluant,
putin mai direct si functioneaza cu:

* Instincte primare

* Prime impresii

* becizii turte uttra-rqul

Acest motor determina ce cred oamenii despre noi cand farcin
cunostinta prima data; el este motorul care ne spune cfl
deprinderea aspectului adecvat al rolului e un bun prim catre a
deveni una cu rolul.

Studiile au aratat, spre exemplu, ca daca un strain ne
abordeaza pe strada cerandu-ne bani ca sa poata da un telefon,
probabilitatea de a-i da bani e cu atat mai mare cu cat Nlpectul
strainului e mai asemanator cu al nostru.

Studiile au mai demonstrat si ca e aproape imposibil sa lin
zambim inapoi celor care ne zambesc, crescandu-ne astfel nu doar
sentimentele noastre pozitive, ci si sansele ca orice Interactiune
ulterioara sa decurga lin. Zambitul la momentul potrivit in timpul
unei negocieri, spre exemplu - cum ar fi la inceput, cand diferitii
protagonisti se evalueaza reciproc - nu numai ca imbunatateste
dispozitia ambelor parti, ci genereaza fi:

* Rezultate mai bune in afaceri

* Vanzari mai bune in magazine si

* Amenzi mai reduse la tribunal! (Zambitul a aparut la
stramosi ca gest de impacare care transmite supunere.)



Un studiu a analizat chiar contrabandistii din aeroporturi
aratand ca, in ciuda concluziilor de bun simft, acestia zambeau in
medie mai putin decat interlocutorii lor nevinovati.

SpPentru ca zambetul isi are originea in supunere, nu?”
sugereaza Andy.

,Prin urmare, daca esti cinstit si nu ai nimic de ascuns nu o sa
ai nicio problema cu ea. Dar daca, pe de alta parte, ai cateva
kilograme de cocaina in calcaiele pantofilor tai Nil" atunci ai face
bine sa transmiti o amenintare. Sa domini, sa impaci. Sa eviti o
potentiala perchezitie inainte sa incet! pa.”

Chiar asa.

V-ati intrebat vreodata de ce cand va opreste politistul zambiti
ca prostul? Asta e pentru ca desi totul e OK, simpli lor prezenta ne
face sa ne simtim vinovati si adoptam imedllt stilul impaciuitor ,

»<Asa ca data viitoare”, zice Andy, ,jucati prudent si arfl- tati-le
degetul. Sigur n-o sa banuiasca nimic...”

4, CONVERSEAZA

»In anii 80, pe cand eram sub acoperire in Irlanda de Nord”, Inii
povesteste Andy, ,tin minte ca vorbeam cu cineva din ecrviciile
secrete care lucrase ani de zile cu agenti inamici. Mi-a zis ca a
«deturna» unul dintre jucatori si a-1 face sa lucreze pentru tine era
ca si cum ai sparge un seif: exista un cod al influentei care consta
din patru componente diferite lur daca reuseai sa le aliniezi perfect
atunci cand aveai de a fiice cu potentialul informator; atunci usa
creierului lui se deschide larg si il poti convinge sa foca ce-ti
doresti.

Dupa cum stii, Kev, noua in armata ne plac acronimele, ti nici
cazul de fota nu foce exceptie.” Initialele celor patru componente
despre care vorbea formau cuvantul:

RAHAT!

* Fii SIGUR in mintea ta de ceea ce tu viei.

« ASCULTA ce spune agentul.

« INTEGREAZA ce vrei si foca in cadrul unei comunicari,
ceva care sa-i foca sa se simta confortabili.



Cu alte cuvinte:

* Redu la maxim factorul frica,

* Castiga-le increderea si

* Fa-i sa-si ,dea seama”

* FII PE FRECVENTA tintei ca individ: afla ce conteaza

pentru ea si apoi foloseste-te de asta in avantajul tau.

29 in original shit (engl.) - excrement, rahat, (n. trad.)

yDar stii ceva? E amuzant De-a lungul timpului, am cult statat
ca aceeasi abordare functioneaza si in afaceri. De functioneaza in
toate domeniile vietii... de la cartierul Bogll» de la sala de consiliu,
ai putea spunea. Da-le niste RAHAf |1 o sa-1 manance chiar din
palma ta!”

i
SFATURI PENTRU PSIHOPATII DE SUCCES CONVERSEAZA

Acronimul lui Andy mi-a atras atentia cand mi l-a povestit Si dill
Aludiile mele privind stilurile de negociere in corporatii 411 reiesit
concluzii asemanatoare. Pe langa asta, cele patru Hiinponente in
oglinda ale relatiilor de afaceri de succes pe nm? eu le-am descoperit
formau si ele la randul lor un acronim propriu:

» Atentie

* incredere si

» &tytttie

FATA

...ceea ce, dupa cum puteti usor remarca, se potriveste de
minune cu RAHATUL lui Andy.36 37

Dincolo de preocuparea pentru rigoarea academica, exis- Ifl si
nevoia de bun gust in stiinta, motiv pentru care alaturarea celor
doua acronime nu este probabil o idee foarte buna. Sa ne

concentram deocamdata asupra FETEI si sa analizam pe Ncurt
fiecare componenta, pentru a vedea cum contribuie la interactiuni
pozitive, constructive si profitabile.

-(ESX FACED -

in original face (engl.). (n. trad.)
37 Joc de cuvinte: shitface (engl.) ,om de nimic", (n. trad.)



Conversatii in spatii mici

STRATEGIA 1: FAMILIARITATEA

— w(E EFECT AtE--—

Intr-un studiu efectuat acum cativa ani, cercetatorii an
constatat ca amestecarea trasaturilor faciale ale alegatorilor cii
cele ale candidatilor ]a functii politice sporea semnificativ
probabiliatatea ca votantii sa sustina candidatii respectivi, chiar
daca acestia nu aveau habar de faptul ca fetele poli ticienilor
fusesera considerabil modificate pentru a include elemente din
propria lor fizionomie.

Uitati-va la poza de mai jos spre exemplu: 50% Andv, 50% eu!

Anty hAc button

Daca Andy ar fi candidat (si sa speram din tot sufletul ca asta
nu se va intampla niciodata), atunci probabilitatea ca eu sa-1 fi
votat pe baza acestei poze ar fi fost mult mai mare decat daca
imaginea ar fi fost 100% doar a lui. Si viceversa.

Motivul? E din cauza creierului nostru, desi in cea mai mare
parte a timpului nu ne dam seama, care are o preferinta
programata pentru lucrurile pe care le consideram familiare.

Desigur ca, in cadrul unei conversatii cotidiene, nu pu- blll «il
ne transformam in alti oameni ori de cate ori am Putem insa sa
cream impresia de familiaritate in alte moduri. Daca imitam subtil
limbajul corporal si tiparele de Hilhlrc (in special ritmul si intonatia
discursului) persoanei HI cure vorbim, legatura este intarita
semnificativ.

Si cele de mai jos sporesc legatura cu interlocutorul nos- Iru:

* Atingerea (pe brat, chiar deasupra cotului, nu mai mult
de doua ori in cadrul unei intalniri de 10 minute)

* Folosirea prenumelor (o data la inceput si o data la
sfarsitul conversatiei)



* Aplecarea conspirativa inspre celalalt (un singur mo-
ment impartasit de ,confidenta” transmisa direct in
urechea celeilalte persoane)38 si

* Dezvaluirea (principiul psihologico-social al recipro-
citatii presupune ca, daca vrei ca cineva sa-ti spuna ceva
despre el, trebuie mai intai sa-i spui ceva despre tine)
Avem insa si o avertizare. Toate acestea trebuie facute cu

circumspectie si moderatie. Pana la urma, dupa cum remarca
Andy; ,Daca cineva ma tot pipaie pe brat, imi sopteste nimicuri la
ureche, imita ce fee eu si nu vrea sa mai tacA (Iht gura, l-as plesni
pur si simplu, amice!

Asta daca nu e Sienna Miller..”

, CESAHOII

i Conversatii in spatii mici I

> STRATEGIA 2: ATENTIA »

L_CEEFECT At 1

Asta e chiar simpla.

Am fost cu totii la o petrecere unde cineva domina c<NV versatia
si nu-si poate tine gura. Ce fecem? Ne indepartAii| (asta fecem.

De ce ati vrea sa va indepartati? Impresiile psihologici asupra
oamenilor cu diaree verbala se incadreaza la uini| dintre cei N.
Sunt fie nervosi, fie narcisisti, fie nebuni.

Pana la urma, nu conteaza de regula care dintre acesti N se
potriveste persoanei respective, pentru ca oricum nu vrea sa aveti
de-a face cu ea, nu? Daca mai adaugam la asta sl reversul medaliei
- anume ca, daca li se ofera atat ocazia cit si incurajarea,
majoritatea oamenilor rezista cu greu tentatii! de a vorbi despre ei
insisi - totul devine floare la ureche dupa cum spune Andy.

,Cand te duci la cineva la un eveniment si te prezinti, 9 ca si
cum ai redacta un contract social. Nu doar o invitatii adresata de
persoanele respective de a-ti vorbi despre ele, cat si o ocazie pentru

*2 Studiile au demonstrat ¢, dac vreti sa fiti mai convingitori, trebuie sa va pozitionati la stinga persoanei pe care doriti si o influentati, licind-o si-si orienteze
capul cétre voi in timp ce le vorbiti in urechea nlflnga, activand astfel emisfera dreapta a creierului lor. Mecanismul de actiune nu a fost descoperit. Una dintre teorii sustine ca
abilitatea lingvistica superioara a emisferei stangi a creierului o face mai predispusd s combata decét emisfera dreapta. O altd teorie sugereaza ca sistemul lingvistic al
emisferei stang? este legat in mod intrinsec de un sistem cognitiv care urmareste sa obtina ordine si consecventd, facand-o astfel mai rezistenta la schimbari de atitudine. Andy
are o abordare ceva mai pragmatica. ,,Cata vreme functioneaza... cui ii pasa de ce?"



tine de a te destainui”, remarca el. ,Nu C, cum cred multi, doar o
ocazie pentru tine sa bombardezi persoana respectiva cu detalii
despre tine fara sa o lasi sA spuna niciun cuvant. Acum, daca
cealalta persoana e abila, o sa-ti dea oricum cuvantul.

Ibobuie doar sa astepti momentul ... si sa tii minte ca I mull mai
probabil ca oamenii sa te asculte, daca si tu ii mil |1 I»i randul tau.”

141 urma urmei, e o chestiune de bun-simt. Capacitatea 4» H
Ulcea si a asculta nu e insa utila doar in situatii sociale.

functioneaza in toate domeniile.” S-a demonstrat ca un hui
imcultator:

* Are rezultate mai bune in vanzari

* Obtine rezultate mai bune la masa negocierilor

* Are performante mai bune in pozitii de putere

* Ofera o satisfactie mai mare la munca in calitate de
manager

* Ofera o ingrijire mai buna pacientilot in calitate de
doctor

,,7'dcut si asculta sunt compuse din acele sase litere”, Hlliurca
Andy?* ,Ce curios!”

; CESAFACED 1

I Conversatii in spatii mici I

I Strategia 3: increderea I

II

'-(EHKTARE '

Dintre toate trasaturile premium de personalitate pe care b
vedem expuse in vitrinele buticurilor de designeri psiho- luglci,
increderea este cea care-i tine in afaceri pe cei falsi si HNItrafacuti.
Si asta pentru ca un ochi neantrenat poate sa ia

” Vom vorbi despre arta ascultatului mai amanuntit mai tarziu,
in wvtlunea despre inteligenta sociala.

M Silent, respectiv listen (engl.). (n. trad.) increderea contrafacuta
drept una adevarata. Doar pemortlM care o arboreaza stie
adevarul.

Desigut dupa cum remarca Andy, increderea in sine vdrata are



propriile beneficii. ,Daca e originala, e rezistdlll", observa el, ,,si nu
se deterioreaza cu prima spalare.”

Dar daca inca mai strangi bani ca sa-ti cumperi inelul original
de incredere si vrei sa pari spilcuit si elegant, alunul nici varianta
contrafacuta nu o sa-ti faca rau.

Investitia in incredere merita cu siguranta efortul. 1)» ce? Pentru
ca, desi multora dintre noi ne place sa ctvcltUU ca-i evaluam pe
ceilalti in principal pe baza talentului, inteligentei si capacitatii lot
adesea facem exact opusul, h| uneori cu consecinte naucitoare:

0 IAIEWaf

IA NIMEREALA cm _ SCAZUTA

PERFORMANTA SCAZUTA

PERFORMANTA

oM

cm

TIOICHA

NEIMPLINIT

INCKEPEKE SCAZUTA

IBA{A NROIA MUIE OBBE ST CABOTAT IA ttdll H MUICA

Presiunea timpului ne face sa o luam psihologic pe scur- taturi
si sa acordam o importanta nemeritata accesoriilor superficiale ale
competentei: increderea este primul dintre ele, 1<U un exemplu.
Un sondaj efectuat recent pe o populatie | |« «tudenti, profesori
universitari si alti membri ai fortei de munca arata ca cei care par
sa aiba o incredere mai mare in capacitatile lor - indiferent daca
chiar sunt mai buni decat colegii lor - nu doar ca ajungeau pe
pozitii care presupun un llutut social mai inalt, ci aveau si tendinta
de a:

* Fi mai admirati

* Fi mai ascultati si

* Exercita o influenta mai mare asupra grupului in luarea
deciziilor

intr-un test de cultura generala, de exemplu, cei care rosteau
raspunsurile cel mai tare, mai mandri si mai ostentativi erau



vazuti cel mai bine, chiar si cand aceste raspunsuri erau gresite.

Daca excludem deci ostentatia - va amintiti de importanta de a-
i lasa pe ceilalti sa vorbeasca - cum altfel s-ar mai putea traduce
increderea in performanta sociala?

,Pai”, spune Andy, ,sunt mai multe feluri. Mai intai in felul in
care ii abordezi pe ceilalti. Nu ezita niciodata! Imediat ce ai un
schimb de priviri sau intri in spatiul intim al cuiva: zambeste,
saluta, foloseste-ti intrebarea de deschidere si apoi taci si asculta
ce are de zis.”

Complet corect!

[ata un fapt interesant pentru oricine iese la vanatoare in
viitorul apropiat. Din momentul in care cineva remarca ca va uitati
la el, aveti trei secunde sa ajungeti langa el si sa spuneti ceva. Asa
e. Doar trei!

Dupa trei secunde, incepe sa creasca simtitot cu fiecare
secunda, parerea ca esti dubios.

»in al doilea rand”, zice Andy, ,daca esti invitat la o petrecere,
uita de tampeniile alea cu «ntarziatul premeditari). Pentru ca
chiar sunt tampenii. Trebuie sa ajungi la timp sau cel mult la 15
minute dupa ora stabilita, pentru ca dupa acest timp se vor fi
format deja grupurile de conversatii si o sa arati ca un singuratic.

in loc sa pari trendy si la moda, vei fi considerat ciudat si
stanjenit, asadar nu o persoana care poate sa cladeasca sau sfl
inspire incredere.

in al treilea rand, rezista tentatiei de a da buzna intr-o incapere
si a te indrepta direct catre prietenii tai. Asta ar fi o actiune
intreprinsa din cauza nervilor Cu ei poti oricand sa vorbesti cu alta
ocazie. Dar mai e si altceva la mijloc. Unul dintre acele trucuri pe
care le inveti cand lucrezi sub acoperire e ca toti cei importanti se
uita intr-o sigura directie: intrarea in camera. Iar ceea ce e valabil
in lumea drogurilor 8i a armelot e valabil si in afaceri. Asa ca mai
bine:

* Intra incet.

* Pozitioneaza-te la dreapta usii.



* Fa o pauza de 20-30 de secunde (poti folosi timpul daca
vrei - ca la teatru, de fapt - pentru a-ti repeta desfasuratorul
misiunii).

* Zambeste si apoi

* Fa-ti intrarea.

Astfel, strecori varful piciorului in camera si iei temperatura
sociala ambientala, permitandu-le celor importanti deja prezenti
sa te observe si sa ia act de sosirea ta.

in concluzie, nu te multumi sa ramai permanent langa un
anumit individ sau un anumit grup. Nu doar ca se va considera
ca ti-ai depasit perioada legala de sedere conform vizei, dar oamenii
vor crede ca esti vampir energetic. Fa in schimb turul incaperii si
stampileaza-ti cat mai multe pagini din pasaportul care este
agenda ta.

Cat timp ar trebui sa petreci in fiecare conversatie inainte li iei
feribotul pana la urmatoarea? Nu exista un raspuns fix la aceasta
intrebare. Totul depinde de felul in care merg lucrurile la
momentul respectiv. Eu folosesc, ca principiu general, vechea mea
regula a canii de ceai. Imagineaza-ti ca, din momentul in care te
prezinti cuiva, ai pus ibricul pe foc. Scopul exercitiului este sa bei
un ceai in aproximativ 5 minute si sa te gandesti la ce ai obtinut
de la ei.”

Hmm... ceai. imi frec barbia. Serios, Andy?

Zambeste. ,Si inca ceva”, zice el. ,Bautura e pentru pam- pfllai.
Barbatii adevarati beau Shirley Temple!”

, CESATMEU 1

I Conversatii in spatii mici i

1 STRATEGIA 4: EMffITIA !

Ii

| ttBKTAICE !

Sunt cu Andy la o sesiune de autografe intr-o mica librarie
independenta din nord. Vine la mine in pauza si-mi spune:

»2Am intrat in libraria de la mine ieri si vanzatoarea era extrem
de plictisita.



«Buna», am zis, «caut o carte despre lipsa empa- tiei.»

Se uita la mine si da din umeri.

«Tie chiar ti se pare ca imi pasa?» zice ea.

«Da», spun, «despre asta-i cartean!”

inca o gluma la care razi de te sparg? a d-lui Teribil de Amuzant.

De fapt, dupa cum bine stie si el, gluma lui Andy surprinde o
perceptie eronata asupra notiunii de empatie pe care o

au majoritatea oamenilor Contrar parerii populare, empatij nu
presupune a arata preocupare pentru ceilalti. Aia e simp# tia.
Empatia presupune a te putea pune in locul celuilalt, f vedea
lucrurile asa cum le vad si ei. 1

E o diferenta subtila. Ia ganditi-va. Pe de o parte, pot || simt
usor preocupare pentru un delfin prins intr-o plasa dt rechini fara
sa stiu ce simte. Pe de alta parte, sunt perfeafl capabil sa-mi
imaginez cum ar fi sa fiu un fan al unei echipft care pierde finala
FA Cup. {

Pe de alta parte, daca echipa mea primeste trofeul, creai; ca ma
mai intereseaza? ,|

Ca sa ne intelegem, aici vorbim de empatie, iar in interacti».
unile de afaceri ea reprezinta o marfa nepretuita la orice masa, 1

Andy ofera un exemplu simplu. 1

,Un vechi prieten de-al meu din Regiment a inceput dupa
pensionare o cariera de consultant de paza”, imi poves» teste el.
»S>-a dus si si-a facut o carte de vizita, cum se face. Dar asta nu e
tot. Pe o parte era neteda si scria «cocaina», pe cealalta zimtata si
scria «trahee». Genial! >

Serios acum, cine o sa arunce asa o carte de vizita? Din! contra,
0 sa o pastrezi la tine in portofel ca sa o arati celorlalti, i Si exact
asta s-a intamplat. Dupa sase luni era unul dintre ceil mai
cunoscuti din domeniu.” J

Si in arena corporatiilor empatia joaca acelasi rol: a-ti | da
seama ce-i face pe ceilalti sa actioneze si a presupune ce | urmeaza
sa fiica. In 9 din 10 cazuri, raspunsul este simplu: i

* Care e miza pentru mine?



* Ce voi obtine din asta?

V-ati intrebat vreodata cat de vechi sunt ipotecile?

Raspunsul e ca din vremurile biblice. Conform Registrului
Juridic American din 1865, se pare ca israelienii din anti- chllate
au inventat primii notiunea, preluata apoi de culturile grcnca si
romana.

Bancile nu-t{i imprumuta banii cu care-ti cumperi casa pentru
ca au un suflet bun, nu? Si ele o fee din cauza unui eliigur cuvant:
DOBANDA.3° Nu vi se pare ciudat ca ar fi tiles s-o denumeasca
chiar prin acest cuvant? Desigur ca ,interesele” difera de la
persoana la persoana si de la moment la moment... ceea ce
inseamna ca e important sa va faceti temele (mai multe despre
acest subiect in cateva clipe) inainte nfl cereti cuiva orice.

Spre exemplu: tin minte cearta dintre doi copii intr-un magazin
pe ultima cutie de cola de pe raft. La final mama i-a luat pe
amandoi si niciunul nu a primit nimic. Din discutia explicativa din
autobuz a rezultat ca unul dintre ei o voia pentru ca era rece si
celalalt, pentru a primi jetoanele de pe spate.

Cu putina cercetare prealabila, amandoi ar fi iesit castigatori!

Andy vine cu un exemplu de pe vremea cand era in consiliul de
administratie al unei companii de telecomunicatii din FTSE 250.40

,unul dintre ei avea ideea sa organizeze o conferintd mare
interna despre software-ul de calculator”, imi povesteste el. ,Era
unul din cazurile alea clasice: toata lumea credea ca e o idee
excelenta dar nimeni nu voia sa ofere banii. A dezvoltat o obsesie
si a poreclit-o 999 mega pentru ca nu reusea sa o organizeze!

Apoi, intr-o noapte, la o receptie pretentioasa undeva la etajul
40 in Manhattan, se intalneste cu editorul uneia din cele mai mari
reviste de tocilari din lume. «Aha», spuse el, «<Daca as incerca sa
vand conferinta nu ca pe o conferinta, ci ca pe o expozitie... ca pe
un soi de targ unic, de top ? Nu doar ca tipul asta ar vrea sa ma
puna pe prima pagina, ci ar fi dispus sa si plateasca multi bani ca

3 in original interest (engl.) dobanda, interes.(n. trad.)
40 Index bursier bazat pe performanta companiilor listate la bursa intre pozitiile 101 si 350, dupa marimea cifrei de afaceri (n. trad.).



sa apar pe coperta din fatal» Ghiciti cine a aparut la toate
standurile cri ziare de la WH Smith dupa sase luni...”

5. LIMITATI VARIABILELE

Va suna cunoscut scenariul de mai jos ?

-

C# mi-am planifica  C# 1—a mamplar

bupa cuMm spunea Tofnn L-ennon candua: ,Wata e ceea ce se
intampla cat timp tu esti ocupat cu croitul altor planuri'.’

Fost dublu medaliat cu aur olimpic, fost parlamentar con-
servator impresarul sportiv Sebastian Coe a avut un astfel de
parcurs. in autobiografia sa Running my life, lordul Coe povesteste
cum in 1997, ca secretar personal al liderului opozitiei, William
Hague, a fost insarcinat sa se ocupe de o vizita a acestuia in portul
Fleetwood din Lancaster o fosta comunitate bogata de pescari la
nord de Blackpool.

Vizita urma sa aiba loc in timpul conferintei anuale a partidului,
prima pentru Hague in calitate de lider al Partidului Conservator
asa ca urma sa atraga atentia presei.

Cu o saptamana inainte de deplasare, Coe a inceput sa-si puna
in aplicare resursele considerabile de spirit organizatoric si s-a
apucat sa planifice deplasarea pana la cele mai mici amanunte.

S-a dus in Fleetwood in recunoastere, a stat cot la cot cu

capitanii catorva vase de pescuit si le-a ascultat preocuparile - pe
cat de grave, pe atat de inevitabile - legate de provocarile
substantiale cu care se confrunta comunitatea din cauza ecologiei
marine fragile: chestiunea spinoasa a cotelor de pescuit si a
populatiei de pesti in scadere tinea capul de afis. Discutiile au
decurs bine si famiecul personal parea ca dadea roade.

Lucrurile au mers atat de bine incat in ziua vizitei Coe era
convins ca - amintindu-si mantra menita sa sporeasca per-
formanta a tatalui sau - ,variabilele erau limitate” pe cat era
omeneste posibil iar escala liderului Conservator urma sa fie



reflectata favorabil in presa zilei.

Ce-ar fi putut, la urma urmei, sa nu mearga? Era o problema
serioasa, pe de o parte, dar plina de atribute omenesti, pe de alta.
Ocaziile foto se anuntau grozave.

Pana la urma, au iesit intr-adevar niste poze grozave, dar nu in
maniera pe care o anticipase Coe initial.

De indata ce au ajuns pe chei, au constatat insa ca marea era
nitel plecata cu mareea si nu avea sa revina decat dupa cateva ore;
va fi avut o intalnire importanta la cativa kilometri de tarm. De
parca asta nu ar fi fost suficient, o furtuna din noaptea precedenta
impiedicase majoritatea vaselor sa se intoarca, iar cele ramase
erau intr-o stare jalnica: blocate jenant in noroiul golfului
Morecambe, fara nicio putere de a se mai deplasa.

Ca metafora, povestea semana niai curand cu un naufragiu
decat cu un accident de masina. De fapt, daca cineva ar fi pescuit
dupa o asemenea comoara - asa cum facuse, desigut presa care
astepta - captura a fost abundenta; vase alandala, dezmembrate,
blocate fara speranta in mrejele unei economii demodate... si
liderul opozitiei sinistrat pe chei, in fata lot privind impotent inspre
mare, catre un orizont furios, prevestitor de lucruri rele.

Pentru Coe, a fost o lectie binevenita, si una pe care nu o va uita
prea curand.

Voise atdat de mult sa limiteze variabilele, fusese obsedat sa
asigure sefului sau un loc caldut, incat a uitat sa tina cont de cea
mai puternica variabila dintre toate: daca va fi sau nu apa in balta.

Stau cu Andy intr-o cafenea de pe Bethnal Green Road In
cartierul East End din Londra. Afara, un maimutoi intr-un
Hyundai de culoarea canarului se chinuieste sa intoarca in loc.

Andy bea o gura din Typhoo. Nu au cafele pretentioase pe aici.

»la uita-te la tampitul ala”, zice el. ,Cred ca am vazut si trenuri
care intorc mai repede.” Radem.

»otii, 1i zic, tatal meu se pricepea destul de bine sa limiteze
variabilele. iti dau un exemplu. Nu m-am priceput niciodata sa
dau inapoi in colturi in curba. Si acum multi ani, cand invatam sa



conduc, eram si mai rau. in fine, se apropia examenul de permis
si eram convins ca o #a-1 pic. «Uite tata», i-am zis, «am sanse sa
trec testul asta cam cat are George Best*” sa treaca pe langa un
magazin cu bautura fara sa intre. Pot sa fac orice manevra. Dar
daca ma pun sa dau inapoi in colt am dat de dracu. O sa calc pe
cinevan.

Tata zambeste. «O sa te descurci, Kev», zice el. «Ai incredere in
mine.» Eu nu avusesem niciodata incredere in tata, Andy. Pe langa
el, Del Boy'® era un fel de Dalai Lama. De data asta insa nu aveam
de ales. Daca anulam testul, pierdeam banii. Asa ca cine
indrazneste, invinge, nu? in fine, vine si ziua cea mare...

17 Fotbalist din nationala Irlandei de Nord, mare alcoolic, (n.
trad.)

38 Personaj din serialul de televiziune britanic Only fools and
horses, renumit pentru potlogariile sale. (n. trad.)

Ajung la centrul de examen. Instructorul imi verifica vederea.
Nicio problema. Ne punem pe drum si conduc grozav. Oprire de
uigenta? Sigur intoarcere din trei miscari? Floare la ureche! in cele
din urma, vine si momentul mult temut, spre finalul examenului.
«Asa», zice examinatorul, «a aproximativ 400 de metri la stanga
vreau sa tragi pe stanga si apoi sa dai cu spatele pe dupa colt. OK?»

«OKb», zic.

Urmatoarele treizeci de secunde au trecut la fel de greu ca o ora.
Transpir ca un fund de sticlar dintr-o data. Dar apoi, complet din
senin, examinatorul se razgandeste. «La dracu! Continua inainte,
te rog. Uita-te si tu. Boul ala s-a oprit fix pe colt. Mi-e teama ca va
trebui sa te cred pe cuvant, d-le Dutton. Ce dobitoc! Fa stanga la
intersectie si apoi ne intoarcem la centrul de examen.»

Dupa cum iti poti imagina, n-a fost nevoie sa-mi spuna de doua
ori. «Desigur», am zis, si am inceput sa semnalizez stanga. lar cand
se apropia coltul nenorocit, nu mi-a venit sa-mi cred ochilor Fix in
mijlocul intersectiei era rablagitul de Datsun al lui tata. Maro, fara
frane si lovit. L-as recunoaste oriunde. Era ca un excrement pe roti.
Si in spatele lui, cand treceam pe langa el era tata... cu trabucul



in fnana si un ranjet laig pe fata, degetul mare in aer!

AM TRECUT!

La vreo ora dupa aceea m-am intors la apartament unde ma
astepta pe masa o sticla de Moet.

«Cum dracu ai stiut?» intreb, in timp ce tata se ducea dupa
pahare. «Vreau sa zic... ca voia sa ma puna sa intorc taman la
coltul ala?» Ia sticla in mana si desface dopul.

«Simplu», zice el. «Ultimele doua saptamani l-am urmarit. Si
alege intotdeauna acelasi colt, aproape de capat, dupa d-na Harris.
Vezi, fiule, ti-am zis dintotdeauna. Daca vrei sa castigi in viata nu
trebuie doar sa stii ce e dupa colt. Conteaza sa stii si ce e pe colth”

CHESTIONAR DE PERSONALITATE

Precizati masura in care sunteti sau nu de acord cu fiecare
dintre afirmatiile de mai jos punand un X in spatiul potrivit.
Nu exista raspunsuri ,corecte” sau ,gresite” la aceste
afirmatii; ele masoara preferintele individuale de
comportament, nu prezenta unei personalitati ,bune” sau
»rele”. Cand terminati, cititi instructiunile de notare de mai
jos pentru a vedea cum v-ati descurcat.

1 Muncesc sistematic

2 Sunt o persoana mai curand rezervata

3 Multe lucruri ma ingrijoreaza

4 imi vine usor sa ii iert pe ceilalti.

5 Sunt o persoana creativa.

6 imi pasa mult de ceilalti

7 Pentru mine e important sa fiu organizat.

8 Nu sunt foarte atent la detalii.

9 Mi-ar placea sa incep conversatii cu oameni pe care nu-i cunosc.

10 Am o imaginatie saraca.

11 Sunt un lucrator eficient.

12 Nu am nevoie de multi stimuli ca.sa ma simt trist.

13 Uneori pot fi nepoliticos.

14 De regula sunt relaxat.

15 Sunt o persoana calda.



16 Ma simt confortabil cand sunt in centrul atentiei.

17 Ma intereseaza multe lucruri diferite.

18 Dispozitia mea se modifica frecvent.

19 Sunt sociabil si degajat.

20 imi face placere sa ma gandesc la notiuni abstracte.
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INSTRUCTIUNI DE NOTARE

Acest chestionar simplu de personalitate este eleat sa evaluez!
cele cinci dimensiuni de personalitate (asa numitele Marill Cinci)
din care stiinta a aratat ca se compun personalitatii! noastre.

Avem 20 de itemi, cate patru pentru fiecare dintre cele J scale
ale chestionarului:

* Kfa/rotism CkC)

* &trouersiune C£)

* deschidere la experiente Cbu

» AgredtiHtate CA}

* Consafnciozitate CC}

Mai intai, sa calculam scorul neviotismului.

El este dat de itemii 3,12, 14 si 18.

Unul dintre acesti itemi se marcheaza invers: 14. Puneti un [ in
dreptul acelui item pe grila.

Acum, pentru itemii neinversati acordati-va urmatorul punctaj:

* dezacord puternic =0t

* dezacord moderat -1

* Mei acord nici dezacord -2 1

* Acord moalerat

* Acord puternic

Folositi punctajul de mai jos pentru itemul cu scor inversi

* dezacord puternic



* dezacord moderat

* Mei acord nici dezacord -2

* Acord moderat -1

* Acord puternic ~0

Suma celor patru itemi reprezinta scorul vostru total pentru
nevrotism. Procedati la fel si pentru celelalte patru dimensiuni.
Acestor dimensiuni le corespund itemii de mai jos, iar cei cu cifre
ingrosate vor avea punctajul

* Cxtra/ersie : 2,9,16,1

* deschidere la experiente: S, 10,17,20

* AgredMtate : d, 6, B, 5

* Oonsffinciozitate: 1,7,8, H

Odata ce ati calculat totalul de puncte pentru fiecare dintre cele
cinci dimensiuni, plasati scorni conform scalei de punctaj de mai
jos

0-3 Foarte scazut

4-6 Scazut

7-11 Mediu

12-14 Ridicat

15-16 Foarte ridicat

CE SPUNE SCORUL DESPRE TINE

Nevrotism

SCAZUT Esti calm, relaxat, stabil si rezistent emotional, dllll si sub
presiune.

MEDIU In general esti relaxat si rezistent la stres, dar uncoU
traiesti experiente negative.

RIDICAT Esti tensionat, anxios, agitat si nesigur., asta In mu*
mentele tale bune!

Extroversie

SCAZUT Esti rezervat, timid si auto-suficient... preferi proprii
compania sau pe aceea a catorva prieteni apropiati.

MEDIE Esti destul de detasat si apreciezi si timpul cu tine tll* suti,
si activitatile sociale.

RIDICAT Adori sa te distrezi si sa iesi... esti in elementul tfiil cand



vine vorba de socializare.

Deschiderea la experiente

SCAZUTA Esti practic, conformist si conventional... ai o garni
scazuta de interese si iti place rutina. -

MEDIE Ai tendinta de a prefera un echilibru intre metodell vechi
si cele noi.

RIDICATA Ai imaginatie, esti curios si creativ... iti place aventura si
sa incerci lucruri noi.

Agreabilitate

SCAZUTA Esti artagos, aspru si certaret..nu te deranjeaza sl
jumulesti niste pene. .

INDIE in general esti politicos si amabil dar uneori poti fi Hi'plic
si sa nu faci compromisuri.

HOICATA Esti in toane bune, gata sa sari in ajutor si ai un suflet
HAIKI... esti empatic si atent la sentimentele celorlalti.

loiftiinciozitate

NUUTI N-ai nicio grija, esti impulsiv, dezorganizat si chiar irglijent
uneori... atentia la detaliu nu e unul din punctele Idle forte.

NOIE In toata nebunia ta e si un sens ! in general, muncestii A
nfl-ti atingi obiectivele dar pastrezi un bun echilibru intre vlut/1
si munca.

DIDICATA Esti atent, minutios, de nadejde si foarte disciplinat...
Al nliindarde inalte si o puternica etica a muncii.

WM AUTORILOR

fast mic chestionar de personalitate mdasoara diferentele dintre
indivizii obisnuiti. S nu are validitate psihometrica si nu reprezinti
nici un test al inteligentei sau capacitdtii sau o metodda de a
diagnostica sandtatea mintala sau capacitatea aie adaptare. 67 va
poate da insa o idee asupra felului in care sunteti unici in inter-

actiunea si sentimentele fata de ceilalti.
TREL

CUM SA Al 0 MAI
MARE INTELIGENTA

SOCIALA
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intr-o dimineata, colonelul sta la birou si bea o cana de ceai,
cand suna telefonul.

Vesti proaste.

A murit mama soldatului Jones.

Suna la sergent si ii spune.

- Fa bine si spune-i degraba lui Jones, zise el.

Sergentul da din cap.

— Dupa zece minute trupele sunt aliniate, gata de inspectie.

- Soldati, atentie la mine! urla sergentul.

- Brown, du-te la birou si ocupa-te de curatenie. Smith, du-te la
magazie si scoate niste echipamente noi. Restul, schimbati-va in
hainele de sport si ne vedem la sala in 15 minute. A, si apropo
Jones, a murit mama ta. Du-te si vorbeste cu colonelul! Jones face



cum i se spune iar colonelul ii ofera condoleantele sale si 72 de oro
de permisie.

Colonelul se intalneste apoi cu sergentul la popota.

- Sergent, zice el, i-ai comunicat foarte prost lui Jones vestea
mortii mamei. Data viitoare poate dai dovada de mai mult tact. -
Desigur; sa traiti, raspunde sergentul.

Dupa cateva saptamani, colonelul primeste un nou apel.

A murit mama soldatului Collins.

Colonelul cheama sergentul.

- Sergent, zice el, am primit vestea ca mama soldatului Collins
a murit azi noapte. Vrei te rog sa te duci sa-i dai vestea si sa treaca
pe la mine?

A si inca ceva, sergent, tii minte ce ti-am spus data trecuta? Sa
fii mai atent de data asta?”

- Da, sa traiti! raspunde sergentul.

Dupa 10 minute, trupele sunt aliniate din nou.

- OK, soldati, urla sergentul. Cei ale caror mame traiesc, doi pasi
in fata. Collins... unde te duci?

Cu totii stim pe cineva care se comporta asa. Oameni cu
discretia unei gorile care a consumat amfetamina.

Ceea ce le lipseste lor este inteligenta sociala. Pe scurt, lipiciul
la oameni, un tovaras de nadejde al interactiunii functionale
optime in domeniul social. In termeni simpli, inteligenta sociala se
refera la know-how-ul cognitiv si afectiv necesar pentru a detecta
si decoda un caleidoscop de indicii verbale si non-verbale, si de a
naviga cu succes pe mtele comerciale dificile ale marilor sociale
contemporane fara a naufragia.

,Ca ghicitoarea aia in palma pe care am vazut-o saptamana
trecuta in Skegness?” isi aduce Andy aminte. ,Se pricepea de
minune sa detecteze si sa decodeze «Esti singuratic, n-ai pe nimeni
si nu ai fost cu nimeni de multa vreme» zicea, <imi dau seama dupa
bataturil»”

,Ceva in genul”, zic, incercand sa nu rad. ,Parea putin
clarvazatoare. Ma gandeam mai degraba la oamenii care sunt un



pic mai, nu stiu, integrati social? Stii, spionii tai, politicienii,
diplomatii. Oamenii care nu sunt doar buni sa citeasca anumite
indicii, ci pot si manipula lucrurile, lasandu-le in- tr-o stare mai
buna decat le-au gasit.”

ii recunoasteti cu usurintd cand ii vedeti. Spre deosebire de
inteligenta obisnuita, care este In mare masura genetica,
inteligenta sociala este in mare masura produsul mediului Mnliu.
O invatam. Ea creste prin acumularea de experienta. |1, iiscmenea
multor altor lucruri in viata, si aici se vor gasi Hl|h' smecheri care
sa avanseze mai rapid decat altii.

( ai regula generala, oamenii cu inteligenta sociala ridicata »
incadreaza profilului urmator Ei sunt:

Mari expresionisti sociali

* Au un debit verbal exceptional

e Sunt capabili sa discute un numar mare de subiecte cu
o varietate enorma de oameni.

e Sunt capabili sa gandeasca rational si sa-si ajusteze to-
nul si continutul discursului in functia de dinamica
particulara a discutiei sau conversatiei din momentul
respectiv... se descurca de minune sa evite si sa rezolve
conflictele.

Mari actori

e Stapanesc jocul interactiunii sociale si pot sa treaca
fara efort de la un rol sau o personalitate la alta in cadrul
intalnirilor sociale, lucru care le confera un aer de
incredere suprema in sine.

Ascultatori desdvadrsiti

e Sunt experti in construirea legaturilor

Observatori desavarsiti ai celor din Jur

¢ Asculta cu atentie ceea ce spun sau foc ceilalti si deduc
ce gandesc acestia cu adevarat.

Oratorii talentafi

e Sunt maestri ai formularii propriilor dorinte de o
maniera din care rezulta ca ar fi o prostie sa nu primeasca



ceea ce vor!

Evident, unii dintre noi vor excela in anumite domenii ale
inteligentei sociale, dar nu si in altele: asa cum, cAllil discutam
despre inteligenta generala, unii au capacitatea <1* vedea bine in
spatiu, dar nu se pricep la rationamente verbale Daca vrei insa sa te
intelegi cu oamenii - o strategie straveche si valabila de a-ti spori
bunastarea - atunci nu are cum NA*|I faca rau sa faci
antrenamentul de baza.

[ata cateva exercitii de inceput...

NU MAI AUZI, INCEPE SA ASCULTI

Raposatul Tommy Cooper obisnuia sa spuna un banc.

intr-o dimineata am batut la usa prietenului meu si

a deschis sotia lui. Am intrebat:

- Jim e acasa? Ea nu a raspuns, doar statea si se uita

la mine. Asa ca am intrebat-o din nou.

- Jim e acasa? Langa ea a mai aparut o femeie.

- imi pare rau, dragul meu, a zis ea. L-am ingropat joia trecuta.

- Ah, zic eu. N-a pomenit din intamplare ceva despre o cutie cu
vopsea 1nainte sa moara, nu?”

Poanta descreteste un pic fruntile (mai ales in varianta »pnsa de
Cooper). Dat dupa cum arata Andy, nu e tocmai timuzantd, nu-i
asa? Mai degraba... ciudata. Suprarealista. De prost gust, chiar
Ideea e, desigur, urmatoarea:

Pentru auz, ascultatul este asemenea vazutului pentru privire.

Cititi mesajul urmator

Am o mula pare.

Ai asta citit gresit.

$i pe asta ai citit-o gresit.

Socant, nu?

Nu mesajul. Mesajul nu are, pana la urma, nici un sens. (,Mie-
mi spuil!” obiecteaza Andy.) Ci faptul ca putem sa-l citim atat de
gresit. Motivul, dupa cum ati putut probabil sa ghiciti, se datoreaza
unui simplu fapt: ,Preocuparea constau* ta, programata a
creierului nostru de a chiuli de la scoall’ | dupa cum spune Andy.



Cand ne uitam la un cuvant, avem tentatia sa-1 inghitiri pe de-
a intregul, in loc sa ne concentram asupra elementul# care-1
compun. Ca urmare, atat timp cat prima si ultima litall sunt la
locul lot mecanismele noastre cognitive nerafmata t ! inghit cu
totul, in loc sa citeasca fiecare litera in parte.

Stiti ceva? La fel facem si cand ascultam pe cineva cin vorbeste.
De cele mai multe ori, atat timp cat buzele I# se misca si noi
detectam cuvintele care ies din gurile lo| suntem cat se poate de
multumiti sd ne lasam creierul M pilot automat si tot ce spun
interlocutorii ne intra pe o urechi si sa ne iese pe cealalta.

sMotiv pentru care”, dupa cum remarca Andy, ,lucrurile ies
prost asa des. Daca procedezi asa in mod constant, o 4 ajung? in
rahat. E un lucru Sigur
e inselat
e Mr
e Escrocat
e Tepuit si probabil
e Singuri
Poate chiar toate la un loc daca te straduiesti!”

% o
SFATURI PENTRU PSIHOPATII DE SUCCES Fii un bun ascultator
Stiti, e cam ciudat NU e nevoie sa fii amabil sau sa-ti pese de

ceilalti ca sa fii un bun ascultator Unii dintre cei mai buni
ascultatori pe care i-am intalnit sunt unii dintre cei mai mari
escroci din lume.

[ata unul dintre ei: un psihopat in toata regula din sudul
Statelor Unite, cu cei mai reci si curati ochi albastri, electri- zanti,
si cea mai tare, eleganta garderoba pe care ai putea-o avea in afara
cetatii modei, Milano:

Unul dintre atuurile cele mai importante ale unui tepar este un
bun radar al vulnerabilitatii. Majoritatea celor pe care ii intalnim
nu sunt atenti la ce spun atunci cand vorbesc cu tine. Odata
rostite, cuvintele dispar

Un tepar o sa fie insa atent la orice...La fel ca la terapie, incerci



sa intri in mintea persoanei respective. Sa-ti dai seama cine e,
plecand de la lucrurile mici. Si intotdeauna e vorba de lucrurile
mici. Diavolul se ascunde in detalii... ii faci sa se deschida, de
regula spu- nandu-le mai intai cate ceva despre voi; un bun tepar
are intotdeauna o poveste la indemana. Dupa care schimb imediat
subiectul. La intamplare. Abrupt. Poate fi orice subiect... Vreun
gand care ti-a aterizat din senin in minte... orice cu care poti
intrerupe fluxul conversatiei.

In noua cazuri din zece, persoana va uita complet ceea ce tocmai
a spus. Atunci te poti apuca de treaba, dar nu imediat, trebuie sa
fii rabdator Dar dupa o luna sau

doua. Modifici ce ti-au zis, orice naiba ti-au zis - iti dai fl seama
in general imediat care sunt elementele critice - apoi povestesti din
nou ce ti-au relatat mai demult, ca si .m cum ti s-ar fi intamplat
tie. m

BANG! Din momentul asta, poti sa obtii aproape orice-ti doresti.
a

O sa-ti dau un exemplu: un tip e bogat, realizat, munceste ca
un rob... cand era copil, a venit acasa de < la scoala si colectia sa
de discuri de vinii disparuse. Tatal lui e alcoolic si le-a vandut ca
sa faca rost de bani de bautura. Copilul stransese de ani de zile
discurile.

Ia stai putin, ma gandesc. imi spui asta dupa trei sau patru ore
petrecute intr-un bar? Ceva se intampla.

Apoi ma prind. Deci de asta muncesti atat de tare, ma gandesc.
Din cauza tatalui. Ti-e frica. Ti-ai suspendat viata atatia ani. Nu
esti directot esti tot copilul ala mic si speriat. Cel care vine acasa
de la scoala intr-o zi si nu-si mai gaseste colectia de discuri.

Doamne, ce amuzant mi se pare!

Asa ca ce crezi? Cateva saptamani mai tarziu ii povestesc ce mi
s-a intamplat mie. Cum am ajuns acasa de la munca intr-o zi si
mi-am surprins sotia in pat cu seful. Cum ea mi-a intentat divort.
Si m-a lasat far.1 niciun ban. Gargara totala! Dar ce crezi? [-am
facul o favoare tipului ala. I-am curmat suferinta. Cum se spune:



cel mai bun mod de a-ti depasi fricile este sa le infrunti?

Cineva trebuia sa joace rolul tatalui.

Printr-o coincidenta bizara, eram cu Andy intr-un nuityi zin de
casete si discuri in cartierul Notting Hill din IXNKIIN cand i-am spus
prima data povestea asta; el incerca sa doi tir un album Clash in
editie limitata pe care l-a avut la un moment dat pe vinii mov, in
anii 80.

»S-ar zice ca, daca tipul ala ar fi luat alte decizii in viata, tr fi
putut fi un negociator de top”, spune Andy, tinand o I'npie batuta
de vreme a albumului London Calling in méana. m( luinenii cu care
am lucrat in Regiment - de fapt si cei cu rare lucrez acum in City
- sunt la fel ca el. Reci ca gheata. ( JAlid negociaza cu cineva, nu
au sentimente pentru interlo- i lilor - desi se pricep de minune sa
se prefaca. Nu, sunt ca lllslc animale de prada: complet concentrati
asupra detaliilor tiinvcrsatiei, cautand continuu:

* puncte stehe

* (nconsect/ente

e ztw 4? interes comun-

... pe care ulterior sa le exploateze. Ceea ce e perfect liminal, dat
fiind caracterul jocului pe care il joaca. Cand lucrurile se
deterioreaza, ei sunt cei care coboara pe funiile |ttlh()logice, care
stau pe acoperisurile si balcoanele mintale Im virand sa aiba o
pozitie buna de tragere.

Orice sentimente pe care le-ar avea fatd de oamenii pe ® rtir ii
tintesc - fie ele pozitive sau negative - le pot afecta M'innificativ
judecata si impiedica misiunea. Ele i-ar putea impiedica sa apese
pe tragaci la timp sau, din contra, sa apese pil'd devreme.”

Andy are perfecta dreptate.

"I (iti negociatorii de top pe care i-am cunoscut - in armata MIi
li i domeniul corporatist - erau maestri la ascultat prin ca- Maw
armei. Acesti asasini psihologici, acesti piromani afectivi Ivnvhrosi
vor fi avand putine sentimente, dar fiecare dintre ei pazeste un
secret stravechi, un secret de baza si elemental; a influentei
supreme:



Daca vrei sa fii ascultat, trebuie mai intai sa asculti la randul
tau.

[ata cum procedeaza ei si cum poti face si tu, la randul tflll

 (ESAFACEII,

I Ciocu’ mic! I

II

1 CE EFECT Alt--

»Toti negociatorii si mediatorii cu care am lucrat”, reiw ca Andy,
»,au fara exceptie o capacitate mai presus de toulr pot sa-i faca pe
cei cu care se intampla sa vorbeasca la nio< mentul respectiv sa
se simta de parca ar fi cea mai important! persoana din lume. S$i
stiti cum reusesc? Tacand din gural tlpermit celeilalte persoane sa
vorbeasca fara intrerupere. Re» gula de aur a unui bun ascultator
este ascultatul. Partea cil «<bun» vine mai tarziu."

Argumentul lui Andy poate parea evident, dar este adesea
neluat in seama.

Putini dintre noi o sa avem ocazia sa ne tragem de sireturi cu
comandanti ISIS in viitorul apropiat, asa ca sa ne mutam atentia
asupra ascultatului in viata de zi cu zi. Aduceti-vl aminte de
ultimul prilej cand ati avut o cearta cu partenenil, un prieten sau
un coleg de munca. Cat timp i-ati lasat sa vorbeasca inainte de a
interveni cu cateva ,adevarurile voastre grele”? Exact!

Asta nu e ascultat.

Asta inseamna sa vrei sa castigi disputa; adica e cu totul alt joc.

Ata ca data viitoare cand va mai aflati intr-o situatie similara (n-
o sa dureze prea mult pana atunci!), dati-va jos de pt4dl wcna, cum
spune Andy, si lasati-1 pe celalalt in centrul Mi'litiei. Luati un loc
in sala si studiati reprezentatia in tacere. U |i fi uimiti ce veti putea
afla si cat de recunoscatori sunt A1 mai multi pentru sansa de a
sta in lumina reflectoarelor ,CESAFACEI

1 Nu e vorba despre voi, e vorba despre ei !

41 ne intrerupem interlocutorul si ne dim cu pirerea inainte si avem toate datele;
il chestioniim incercind s diim o forma problemei lui, cu care parerile noastre si concorde
incercim si venim cu o ,,solutie” rapidi la dilemele lor in timp ce ei continui si ne dea informatii, sau chiar
schimbim subiectul daci simtim Ci avem de-a face cu un ratat!



I (EEFHTARE

( )rice reflector care se respecta necesita niveluri sporite de
iiaivisism elementar la nivelul celor care indraznesc sa calce hi
lumina lui... motiv pentru care mediatorii si negociatorii ¢ II
experientd sunt arareori vazuti in apropierea reflectoarelot
pidcrand sa observe din sala.

Aceasta alaturare isteata, de a fi aproape de reprezentatie Iflra
a lua insa parte la ea, le permite luxul de a nu se mai picocupa de
propria reprezentatie, permitandu-le in schimb IA ne concentreze
doar asupra celei care are loc in fata lor In Huta de zi cu zi, dupa
cum arata Andy, o asemenea detasare poate fi extraordinara.
,Gandeste-te la toate lucrurile standard pc care le spunem cand
vrem sa luam parte la actiune”, zice 1-1. ,Noi :

Toate lucrurile de mai sus sunt complet compatibile CU A auzi
cealalta persoana, dar nu si cu a o asculta. Deoarece M cultatul
presupune ca renuntam la tentatia de a sta noi intil* in lumina
reflectorului, permitandu-i celuilalt sa-si prezlirtl ideile in ritmul si
stilul propriu.

, j Puneti-va in locul celuilalt j

'CE EFECT AHE'

Un studiu recent efectuat pe medici a demonstrat daca
rezultatele analizelor contin si poza pacientilor pe lall* ga
rezultatele radiografiilor; radiologul care le interpreteasil va fi mai
meticulos, sporind astfel probabilitatea de a obsenn anomalii
neasteptate care pot avea repercusiuni dincolo dl sfera examenului
initial.

Este interesant motivul din spatele acestui fenomen. S| crede
ca includerea unei fotografii incurajeaza radiologul sfl considere
pacientul ca o fiintd umana, si nu (cum este adesci cazul) un
studiu de caz anonim. Acesta este incurajat, cu alto cuvinte, sa
vada ce este pe radiografii, in loc doar sa se uite la ele.

Un asemenea rezultat era de asteptat, dupa cum rc« marca
Andy. Cand vine vorba de performanta in diverse domenii, exista
un echilibru optim intre implicare si detasare afectiva.



,Cei mai buni negociatori, spre exemplu, sunt cei care pot nu
doar sa se puna in locul celeilalte persoane ci si in maruntaiele ei”,
zice el. ,Dar pentru asta isi folosesc propriile capete. Nu inimile.
Daca crezi ca mintea celeilalte persoane e pe teritoriul inamic,
atunci nu e nevoie de o invazie, ci mai i mai ici trimiti o drena
psihologica care sa survoleze muntii de hli fl si furie si sa-ti trimita
inapoi, in liniste, imagini.”

['barte adevarat

Daca aplicam insa aceasta dinamica in viata cotidiana, MUU
descoperi o eroare fundamentala pe care o comitem cu Iutii cand
ascultam. De indata ce o persoana incepe sa ne iNiwsteasca ce i
s-a intamplat, incepem sa cautam echivalenta lii lucrurile pe care
le-am trait noi... si presupunem ca au trait 41 clcasi senzatii ca si
noi.

Dar asa sa fie? De fapt, e posibil ca trairile sa difere.

Ne indreptam pe nesimtite catre marginea cercului lumi- iim al
reflectorului, pronuntand cuvinte ca ,eu”, ,meu” sau ,,mic”. Dintr-
o data, devine show-ul nostru, nu al lot si asa 1i inlaturam de pe
scena??

Vechii maestri Zen foloseau notiunea shoshin, sau mintea
incepatorului in artele martiale. Aceasta se refera la starea
profunda spirituala prin care constiinta este indreptata in ex-
clusivitate asupra momentului prezent; la fel se procedeaza rtilazi
in mindfulness, o stare in care ai nevoie de :

* cM'ozitcee

e deschidere si

* acceptare

Propriile noastre experiente ar putea sa fie de ajutor celuilalt...
dar ar putea sa nu fie de ajutor Celalalt ar putea ill creada ca ne
pasa... sau ar putea sa creada ca nu.

»in mintea incepatorului sunt multe posibilitati. in mintea
expertului sunt putine”, spunea candva invatatorul budist
Shunryu Suzuki. Asculta incepatorul. Apoi, incepe sa nsculti...

39 Vom explora pericolele abordarii presupusei asemanari in



amanunt mai tarziu, in sectiunea dedicata primelor impresii.
 CESAFACEH ;

i Ridicati o oglinda si tineti-o sus i

ii

il

L. CEEFECTARE- :

Acum cativa ani, niste cercetatori de la o universitate (till Tarile
de Jos au pus o intrebare care, dintr-un motiv sau ulhll, a suscitat
o atentie fara precedent printre studenti:

Cum ar putea chelnerii, folosind principiile psihologice, si primeasca
bacsisuri mai mari?

Una dintre strategiile pe care le-au descoperit a fost Cil putin
ciudata: chelnerii ar trebui sa repete comanda clientlllU dupa ce
si-au notat-o. Motivul era simplu. in esenta, ne plg| oamenii
asemanatori noua... iar cand chelnerul ne repit comanda, simtim
subconstient ca e mai asemanator cu noi decat este in realitate.
Ganditi-va la asta.

Oamenii intre care exista deja o relatie buna isi oglinduBf
automat gesturile si discursul. Asa ca, prin repetarea comenil» lor
clientilot chelnerii construiesc un grad de asemanare CU acesti
clienti. Ceea ce inseamna, apoi, ca clientii ii vor api* cia mai mult
si vor avea tendinta sa le lase bacsisuri mai marii

Acum, dupa cum spuneam, rezultatele studiului au atnil cu
siguranta atentia studentilor. Dintr-o data, intr-un cartllf de
restaurante din Olanda, iti lua de doua ori mai mult timp sa
comanzi bieren si pannekoeken. Dar nu doar studentii gf trebui sa
tina cont de acest fenomen, ci noi toti, deoarece, in mod poate
nesurprinzatot acest principiu general se aplica || la nivelul
conversatiei de la masa. Prin tehnici de conversatii cum ar fi:

]

* repetarea si confirmarea (,,inteleg perfect de ce te simti
exclus. Si eu m-as simti exclus.”)

e sintetizarea, redarea si reverificarea (,,Asadar; problema
principala pe care o ai nu e cu programul in sine, ci cu



implementarea lui, am inteles bine?”)

e clarificarea, atribuirea si reformularea:

,De ce e atat de important?”

»,Ce vrei sa spui prin «se comporta ciudat?»”

,De ce te-ai simtit vizat de remarca respectiva?”

...poti face ca vorbitorul sa se simta acceptat, inteles si sa Minta
ca detine o oarecare putere.

¢ il foci sa se simta ca ,te-ai prins” sau macar ca incerci
sa te prinzi.

¢ il faci sa se simta ca e demn de atentia ta, ca nu il judeci
si nu il privesti de sus.

e il provoci sa-si analizeze presupunerile si ipotezele
dintr-o perspectiva mai rece, mai calma, mai masurata, mai
analitica.

e Lasi loc tranzitiei de la sentimente brute, reactive catre
o pozitie mai calma, mai constructiva in care solutiile pot
fi gasite printr-o simpla schimbare de perspectiva.

»2Asa ca, in loc sa-1 bombardezi de la distanta pe celalalt cu
empatie, comparand direct ce i s-a intamplat lui cu ce ti s-n
intamplat tie”, ne sfatuieste Andy, ,zboara la altitudine joa- ifl, sub
radat nedetectat, si foloseste-te la nevoie de imaginea pe care vrei
sa o proiectezi, de «traire comuna», ca de o arma chimica
psihologica.”

CESXMHI

* Fiti constienti de faptul ca intr-o conversatie intre doua !

1 persoane, sub 10% din comunicare este verbala. Prin ton '

I si accente se transmite cel mai mult. De asemenea, tineti I

1 minte si ca aproximativ 50% din comunicare are loc prin |

I semnale psihologice, precum gesturile sau pozitia corporala.. |

CEEM °

Undeva pe la mijlocul anilor 90, secretarul de stat ui |p landei
de Nord, Mo Mowlam, traia clipe grele. Pe de o puii* era sub
tratament cu chimioterapeutice pentru o tumoare | N> creie; pe de
alta parte, republicanii si unionistii se dovedrmi foarte



intransigenti la masa negocierilor

Intr-o dupa-amiaza, lucrurile au luat-o la propriu ni/lll la
Stormont, sediul Parlamentului Irlandei de Nord. Cu Idl) Paisley si
Gerry Adams certandu-se continuu - era doar o Al obisnuita de
munca - Mowlam a facut ceva ce niciun nil politician nu ar fi facut
sau putut sa foca.

Si-a smuls peruca din cap si a aruncat-o pe masa.

,La naiba cu astal” a tipat ea, cheala ca o pasarica dl stripteuza.
,porcaria asta a inceput sa ma manance. Acum, voi doi,
maturizati-va odata!” Cativa ani mai tarziu avea sa dl semnat
acordul din vinerea mare.*2

De-a lungul timpului s-au scris multe lucruri despre limbii» jul
corpului, o mare parte din carti fiind insa, since; aberatii, Unele
manevre au rezistat insa analizei riguroase a stiintei, dwl lungul
timpului dovedindu-si utilitatea in diverse domenii ale influentei
sociale... de la cabinete de consultatii la speed-da» ting si...chiar la
mesele unde se negociaza politica.

intrebati-1 pe Gerry Adams daca nu ne credeti!

Iata o selectie simpla:

I Priveste persoana cealaltd in ochi. Chiar daca ceea ce spune te
jeneaza. Nu doar ca astfel iti dai ocazia sa studiezi atent
expresiile faciale ale celeilalte persoane (indiciile subtile care-ti
arata ce se spune de fapt se incadreaza adesea aici), dar prin
asta demonstrezi si ca:

e Acorzi celeilalte persoane intreaga ta atentie

e Te reportezi la ea ca la o fiintad umanda si ca

e Asimilezi continutul.

Nu exagera. Studiile arata ca, desi doua persoane care discuta
se vor privi direct in ochi aproximativ 30% din timpul pe care il
petrec impreuna - durata medie a unei astfel de priviri reciproce
fiind de 1,2 secunde - ele nu se uita in egala masura una la
cealalta. Ascultatorii se uita direct la vorbitori in aproximativ 75%
din timp, in medie, in timp ce vorbitorii se uita direct la ascultatori

42 Acord prin care se stabilea incetarea conflictului armat din Irlande de Nord. (n. trad.).



doar 40% din timp. Daca crestem ultima cifra la 85%, lucrurile
incep sa devina inconfortabile. Se instaleaza un aer inconfundabil
de suspiciune.

2, incurajeaza vorbitorul cand trebuie folosind cuvinte de legatura cum ar fi: da,
wow, hmm, asa, aha. §i nu uita sa dai din cand in cand din cap (din cand
in cand - din nou, nu exagera). Fii atent la tonul vocii lor pentru a-ti da seama...
daca, uneori, vor sa:

e tii de acord cu et

e Sd pan'surprins sau

* Pur si simplu sad fi prezent.

3. Fereste-te de clisee ca de ciuma. Pica din aer ca un balon ou

plumb. Asta daca nu sunteti, mm, ironici.

Fraze de genul...

* balta peste

® ,0 sd se termine eu bine" si

* .n-a murit nimeni pfria la urma!"

...vadesc nu doar o lipsa de imaginatie si raportare, ci mini
malizeaza problema celuilalt. Ce sens ar avea sa le folosejtlF

4, Aplica tehnici simple de ajustare si etapizare, cum ar fi:

¢ Reflectarea pozitiei corporale si a miscarilor. (Andy:,Lail|l sa
treaca 20-30 de secunde, altminteri o sa va ia drept un NLP-ist*3
idiot care-si bate joc!")

¢ Orientare corpului catre persoana respectiva. (Studiile dI*
monstreaza ca politicienii care se indreapta catre public cand
raspund la o intrebare sunt perceputi ca fiind mai deschisi |1 mai
de incredere decat cei care fac un pas inapoi sau se mutl dintr-o
parte in alta.)

e Cand deschizi gura...incearca sa-ti calibrezi ,turometrul"
verbal personal asa incat viteza vorbirii sa se potriveasca cu cea a
celeilalte persoane. (Studiile arata ca oglindirea verbali poate fi la
fel de utila in construirea increderii pe cat e cea fizica, daca nu
chiar mai utila uneori.)

4 NLP-rieum-linguistic programming(engL) programare neuro-lingvisti- ca - metoda terapeutica discreditata stiintific, axatd pe constiintd, invatare si

subiectivitate (n. trad.)



»,31, cel mai important”, zice Andy, ,fiti rabdatori si ti- neti-ya
parul pe cap. Chiar daca incepe sa va manance!”

,-CESAFAGEII

* Urmariti indeaproape '

x CEEFECTARE

Richard Dawkins, intr-un articol din ziarul Guardian aparui la
doar trei zile de la moartea bunului sau prieten Dougins Adams in
2001, amintea urmatoarea parabola pe care Adams o relata cu
placere.

Un barbat e prins intr-o conversatie cu un inginer pe tema
mecanismului de functionare al unui televizor Omul crede ca in
fiecare televizor e o armata de homunculi cu membre flexibile care
manipuleaza imaginea cu o acuratete, viteza si lejeritate
incredibile.

Inginerul e pus intr-o postura dificila, fiind nevoit sa-1 convinga
ca lucrurile stau altfel. Uluit complet de idiotenia liliputana rostita
de barbat, dar decis in egala masura sa-i limpezeasca mintea,
inginerul expune fizica din spatele show-ului de lumini....

...frecventa inalta a modulatiilor spectrului electromagnetic...

...despre emitatori si receptori...

...despre amplificatoare si tuburi cu raze catodice...

...si despre liniile de scanare care se duc in sus si jos pe ecranele
fosforescente.

in cele din urma, cand a obosit sa expuna ce se intampla cu
adevadratin interiorul unui televizor ii spune barbatului: - Asa deci,
cred ca acum te simti ciudat, nu?

Barbatul zambeste.

- Nu chiat zice el. Sa fiu since; am banuit tot timpul ca e mai
complex decat credeam. Apoi face o pauza. Dar hai sa fim seriosi,
continua el. Asa, intre patru ochi. Sigur trebuie sa fie macar un
pitic sau doi, nu?

Morala povestii nu are nevoie de nicio lamurire. Oricat lb mult
te-ai stradui sa convingi pe cineva, nu poti fi niciodall deplin
convins ca nu ti-ai racit gura de pomana. Asta se aplh 1 nu doar



datelor concrete, inatacabile, desigur Se aplica tulii ror aspectelor
comunicarii care urmareste sa convinga, de li sfaturi blande la
gargara obisnuita. Motiv pentru care un bllll ascultator nu va lasa
niciodata lucrurile in suspans.

¢ Un telefon de aducere-aminte

e Un email de ,,ce mai hei?” sau chiar

e O invitatie la ,,0 cafea daca treci pe aici” prin mesaj,
doar ca sa vedeti in ce etapa se afla situatia...

...demonstreaza astfel celeilalte persoane ca nu trebuie i|
creada ca, daca nu v-ati mai vazut, nu v-ati mai gandit la cu, ci sa
constate ca tineti sincer la ea.

,Chiar daca nu tineti!” comenteaza Andy.

,unul din directorii pentru care lucram in City acum cativa ani
avea o replica buna in genul asta”, continua el. ,, Tipul asta era atat
de alunecos incat l-ar fi convins si pe Tom Jones cu farmecul lui
sa renunte la bronz. in fine, la o zi dupfl ce unii dintre angajatii lui
veneau la el - practic oricine purta fusta - la birou cu o problema,
se ducea la biroul lor cu o sticla scumpa de vin rosu. «Bei vin?»
intreba el. Desigur efl i se raspundea ca da. «Bine atunci», zicea el.
«Asta e pentru tine. Nu ma intreba - a cazut dintr-un camion.»

Evident ca nu cazuse din camion. Nenorocitul avea o misiune.
Era doar o nota de stil. Apoi avea sa profite, compot'- tandu-se de
parca lui i s-a facut o favoare cand a fost contactai. «Vreau sa stii
cat de mult apreciez ca ai venit la mine», spunea el. «<xAm invatat la
randul meu foarte multe din discutia noastra si usa ramane
oricand deschisa.»

»51 stii ceva, Kev? Functiona de minune. Toti il adorau. 1)1
distilase atat de bine rolul ala de amarat, incat era arta. Din
pacate, tipul asta a fost unul dintre psihopatii rai.

Nemernicul se culca cu toate!”

GANDESTE IN AFARA LIMITELOR

Un pirat deturneaza un zbor Londra-Cape Town la scurt timp
dupa decolare. Comunica prin radio controlorului (| p trafic aerian
ce pretentii are de la guvern. Voia urmatoarele! ca pilotul sa



aterizeze la Lisabona unde avea sa dea drumul pasagerilor in
schimbul a 100.000 lire sterline bani gheata intr-un mcsac si doua
parasute. Cu banii si parasuta Id purtator; urma ca pilotul sa
decoleze din nou cu el spre n destinatie necunoscuta.

Autoritatile au acceptat cererile teroristului iar la Lisabo* na
lucrurile decurg conform planului. Odata ce avionul In altitudine,
se indreapta in sud, spre Africa, unde teroristul sare din avion cu
rucsacul de bani in spate, undeva, intbo parte izolata a desertului
Sahara, nemaifiind vazut vreodalS in viata.

Cealalta parasuta zace abandonata pe podeaua aviomi- lui.
Nedeschisa.

intrebare: De ce a cerut teroristul doua parasute, dacii voia sa
foloseasca doar una singura?

Andy ramane cam un minut pe ganduri.

E ora sapte, suntem intr-o splendida dimineata de Augiwl si
suntem cam la jumatatea Wimbledon Common, alergam, in
primavara lui 2016 batranul vrea sa participe la o expeditie pe jos
pana la Polul Sud si se antreneaza. O sa aiba mult de lucru, va zic
eu. La naiba, daca ar pleca maine, nu ar ajunge nici pana la
centura de sud.

Andy e bun de regula la intrebari de genul acesta. Dar asta e
mai complicata si nu cred ca o sa se prinda. Am intrebat vreo 100
de oameni in ultimii ani si doar unul singur I icusit sa raspunda.
Curios ca era un psihopat periculos, illnli-o inchisoare de maxima
securitate din Statele Unite. Ihml rau, nu bun.

Andy e insd mereu surprinzitor. Si in timp ce trecem IAiil pe
podul Wandsworth, deschide gura sa vorbeasca.

M-am prins, zice el.

ii arunc o privire cu coltul ochiului.

- Serios? zic eu. Mira-m-as sa te fi prins. Continuam sa alergam
in timp ce Andy recapituleaza totul in cap. Cand

multumit de rezultat spune:

- E cam evident, odata ce te gandesti putin. Si chiar ai fiice asta
daca ai fi in situatia respectiva. E ca sa fie sigur * A politia nu-i da



0 parasuta proasta.

- Continua, zic eu.

- Ei bine, explica Andy, daca teroristul cere doar o pa- hitiita, e
destul de evident ce vrea sa faca, nu? Odata ce decoleaza sare din
avion si lasa pilotul singur Acum gandes- Ir-1c. Daca chiar ar fi asa,
ar risca foarte mult. Ce-ar putea impiedica guvernul sa-i dea o
parasuta proasta ? Daca nu se deschide si-1 gasesc intins pe
pamant si banii inca in spate, II Nil ia banii si gata. Ar putea sa dea
vina pe o defectiune simpla. Ghinion.

Cerand doua parasute insa, negociatorii erau pusi in- Ir-o
postura dificila. Cerand doua le arunca momeala - de care nu s-
au prins, desigui; la vremea respectiva - ca nu o sa sara singur. Le
da impresia ca la un moment dat dupa decolare o sa abandoneze
avionul si o sa forteze pilotul sa sara cu el. Asta ii pune pe politisti
in fata unei dileme.

Daca ii dau o parasuta proasta, cum pot sa stie ca la mina urmei
nu va ajunge chiar la pilot? Concluzia e ca nu vor sti. Asa ca
trebuie sa-i dea doua parasute bune si sa fie prudenti... ceea ce
inseamna ca teroristul poate *1 sara complet linistit si cu 100.000
de lire bani de buzunUT Misiune indeplinita. Splendid!

SFATURI PENTRU PSIHOPATII DE SUCCES GANDITI NECONVENJIONAL

De cand il stiu, Andy s-a priceput de minune sa gandeas- i A
ncconventiomal.

»<Am lucrat la pompe funebre”, zice el.

Cu totii putem insa face asta, si e mult mai usor decat V4i(i
astepta. lata trei sfaturi cu ajutorul carora veti putea proceda si
voi asa.

, CESAIW m;

I Considerati ca orice problema are o solutie >

Ii

li

‘ (EEFECTARE !

FI-E-CARE. Astfel, veti avea o cu totul alta abordare. in loc sa



va ganditi: ,Am facut tot ce am putut, nici Stephen Hawking n-ar
putea rezolva problema asta”, spuneti-va: ,E drept ca n-am
rezolvat inca problema, deci inca nu am inteles luate datele.”

Aceasta simpla schimbare de perspectiva va modifica complet
regulile jocului.

»<Aveam o vorba in Regiment” imi spune Andy. ,Daca ai incercat
toate variantele posibile, incearca altceva.”

Functioneaza! De ce? Pentru ca daca abordam orice problema
ca fiind rezolvabila, atunci gandirea neconventionala, In care totul
e posibil, devine un reflex.

O batranica intra la Banca Angliei cu o geanta plllil de bani.
Insista sa discute cu Guvernatorul pentru cfl sa deschida un cont
de economii si are o suma mure iii bani.

Dupa multe dezbateri, personalul bancii ii da drumul li intre in
biroul lui Mark Carney.

Carney o intreaba ce suma vrea sa depuna.

- 250.000 de lire, raspunde batrana si pune gramada ib bani pe
birou.

Camey e bineinteles curios de unde a facut batrana iml de banii
respectivi. Asa ca o intreaba,

- Doamna, zice el, iertati-ma daca sunt nepoliticos, dat »
neobisnuit ca o persoana de varsta dumneavoastra sa umbk cu
asemenea sume la purtator Puteti sa-mi spuneti cum a|l facut rost
de éi?

- Desigur; raspunde batrana. Joc la pariuri.Guvematonil * acum
cu adevarat interesat.

- Pariuri? intreaba el. Ce fel de pariuri?

- Pai, zice batrana, ce ziceti de asta? Pariez pe 50.000 lIf lire ca
aveti testicule cubice! Lui Camey nu-i vine sa creudi

- Glumiti, rade el. E penibil. Doar nu credeti ca pulrtl castiga un
astfel de pariu? Batrana se tine neclintita.

- Desigur; zice ea, altminteri nu as mai fi pariat. Sunlftl de acord
sa pariem sau nu? Guvernatorul se uita drepl tu ochii ei si spune

- OK! Sa-i dam drumul. Pariez pe 50.000 de lire ca fMI am



testicule cubice! Batrana intinde palma si cei doi dull mana. Dupa
care 1i cere:

- Domnule Camey, pentru ca e o suma mare in joc, aveti cumva
obiectii daca imi aduc avocatul sa zicem pe la om asta, maine
dimineata, ca sa verifice ca lucrurile decurg ctllll trebuie, in
calitate de martor independent?

Camey da din cap.

- Nicio problema, zice el.

Peste noapte, guvernatorul isi aduce aminte de batrana si ilr
pariu si incepe sa se agite. Se duce la oglinda si se verifica,
llilorcandu-si testiculele pe toate partile.

Se culca multumit ca totul pare in regula, iar a doua zi *iwii sa
fie cu 50.000 de lire mai bogat. Dupa cum a anuntat, liAlrana
apare insotita de avocat. il prezinta guvernatorului si rtpot bat
palma.

Dupa aceea repeta pariul:

- 50.000 ca guvernatorul are testicule cubice! Camey isi ill! din
nou acordul iar batrana cere sa-si dea jos pantalonii pentru ca toti
sa vada. Camey se conformeaza si-si da pantalonii jos. Batrana isi
pune ochelarii si studiaza de aproape M'cna. Dupa cateva
momente de gandire intreaba daca poate

puna mana.

Guvernatorul ezita o clipa. Se decide sa mearga mai departe.

- Bine, haide, zice el. Presupun ca 50.000 de lire e 0 Mima mare
asa ca ai dreptul sa te asiguri. De indata ce simte mana batranei
pe testicule, incepe sa observe ceva.

in colt, avocatul batranei se dadea incet cu capul de perete.

Camey e curios.

- Ce l-a apucat? intreaba el

Batrana zambeste.

- N-are nimic, zice ea. Doar ca... am pariat si cu el.

- Ce ati pariat? intreaba Camey.

- Pai, zice ea, am pariat pe 250.000 de lire ca la ora 1130 maine
dimineata o sa tin in palma ouale guvernatorului Bancii Angliei.”
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* Nu considerati ca lucrurile vi se cuvin j
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Capacitatea de a rezolva problemele pe masura ce apnr w
bazeaza in mare masura pe capacitatea de a recunoaste |1 A aplica
diferitele solutii disponibile. Formulat asa suna evident, nu?

Si desigur ca e.

De foarte multe ori insa, la baza incapacitatii de a gandi in afara
limitelor se afla o simpla miopie creativa. Nu trebuii» sa fii un geniu
ca sa te prinzi de asta:

e Indiferent cat de clar ai percepe o problema...

e Indiferent cat de bun esti ca ascultator..

e Indiferent cat de calm te pastrezi sub tensiune...

e Indiferent cat de convingatoare sunt argumentele
tale...

e Indiferent cat de bine te pricepi la una sau la toate din
cele de mai sus...

...daca esti incapabil sa vezi o solutie, atunci chiar ai probleme.

Tocmai prin capacitatea de a se cufunda mai mult in uni» versul
solutiilor posibile, de a se aventura in afara propriului sistem solar
cognitiv, se distinge un individ genial la gandire fara limite de unul
care e doar bun. Astfel, dar si punand intrebarile potrivite.

Ca tot vorbim de sisteme solare, sa ne aducem aminte da Galileo
Galilei. La inceputul secolului 16, pe vremea lui Galileo, toti
credeau ca soarele se invarte in jurul pamantului, A*IH sc invata
la scoala. Asa erau lucrurile. Galileo nu a fost *le tiroid cu asta,
asa ca a inceput sa faca valuri. S-a hotarat sa im iiccepte starea
de fapt si sa puna in discutie o afirmatie pe i dir toata lumea o
considera adevarata la vremea respectiva. I 'ii rezultat, dupa cativa
ani, a aparut una dintre cele mai uniri descoperiri ale stiintei. De
fapt, soarele nu se invartea III junii pamantului. Pamantul se
invartea in jurul soarelui.

Si Charles Darwin e un alt exemplu. Pana cand a aparut Ihnwin,



toti credeam ca ne tragem din Adam si Eva. Dupa dW'iilura
naturalista din Voyage of the Beagle (1831-1836), ta- iiAnil
absolvent de Cambridge a inceput sa puna in discutie notiunea de
creatie divina.

Restul a ramas in istorie. Americanii din zilele noastre 411 iijuns
sa creada in teoria evolutiei. Ma rog, cel putin unii illnlre ei.

Ca veni vorba de evolutie, si Andy are un exemplu. Pe el lliMisil

LAcum cativa ani, pe vremea cand telefoanele erau nean-
drrlhaliene si abia incepeau sa devina modeme si sofisticate iil cele
din ziua de azi, impreuna cu un amic am inceput sa ne intrebam
incotro ne indreptam”, imi povesteste el. ,Care i'lii urmatorul pas
in evolutia telefoanelor? Ne-am dat seama i A una dintre variante
era ca piata cartilor digitale urma sa i'uplodeze.

"La vremea respectiva insa toti au considerat ca suntem nebuni.
Nu se poate, spuneau. Nu o sa prinda niciodata, intotdeauna
oamenii vor dori sa tina o carte adevarata in mana. Pe noi n-au
reusit sa ne convinga. Asa ca, ce am facut? Aiu facut un plan sa
publicam carti pe mobil, o aplicatie prin i urc sa reunim companiile
de comunicatii si editurile.

Banuiala m s-a confirmat. Bine, nu 1-arri alungat pe Dumnezeu
si nici, n-am ajuns sa fim amintiti intr-un cantec al

formatiei Queen, ca Darwin si Galileo. Dar stiti ceva? Mill*
tumita noua exista oameni care citesc Originea speciilor p» telefon
in drum spre munca!”

Urmatoarea parabola sintetizeaza perfect ce voiam sa qpunem.

O capetenie din desert, aflata pe patul de moarte, isi chou* ma
cei trei fii la el.

- Va las camilele mele, spune el, iar voi le veti imparti dupa cum
urmeaza. Capetenia da apoi instructiuni preciw pentru impartirea
camilelor:

e Jumdtate din ele trebuie sa ajunga !a fiul ce! mai tn sta,

* 4 treime ti rei/in mijlociului si

* A noua parte din camile celui mai tanar.

Imediat dupa ce rosteste aceste vorbe, capetenia moare, lasand



cei trei fii indurerati sa-i duca la indeplinire vointa. Dupa
inmormantare, fiii capeteniei incearca sa intre in po* sesia
mostenirii, dar cand ajung Ila tarcul camilelor isi dau seama ¢a au
o problema.

in tarc sunt saptesprezece camile.

La inceput nu le-a venit sa creada. Tatal lor fusese un om foarte
meticulos, care se mandrea cu atentia lui extraordinara la detalii:
cum pot asadar 17 camile sa fie impartite conform vointei lui? Era
imposibil.

S-au gandit cu zilele la o solutie, insa nu au ajuns In niciun
rezultat.

Poate ca, presupuneau ei, tatal lor devenise confuz in ultimele
clipe ale vietii si pur si simplu gresise impartirea. Era singura
explicatie pe care o puteau gasi.

Dupa care, chiar cand erau gata sa renunte cu totul la so- lil| Ic,
apare un intelept din desert. Observand cat de nefericiti Hdii, isi
leaga camila de un stalp si ii intreaba ce-au patit Auzind povestea
ramane uluit

E simplu, zice el. Tatal vostru nu s-a inselat. E perfect |N)dbil
sa impartiti camilele dupa cum a vrut el.

Mai intai, inteleptul adauga si camila lui totalului de sap-
iHprezece pentru a ajunge la optsprezece. Pe baza acestui iu ui
total, imparte camilele astfel:

* Piui cel mare primeste 9 comite Cjumdtate)

* Piui mijlociu primeste 6 Co treime} iar

* ael mie primeste 2 Ca roua parte).

Observati ca astfel se ajunge la saptesprezece camile si nu
itplaprezece. Dupa care isi ia camila inapoi si porneste inspre iiptis.
Pare usor cand stii cum se face, nu-i asa ?

imi place foarte mult acest puzzle. imi place din cauza ill
abordarea inteleptului in aceasta problema aparent nrrezolvabila
inglobeaza, intr-o forma foarte simpla, regula de iinr a rezolvarii
creative a problemelor despre care am vorbit pAna acum: sa nu iei
lucrurile asa cum par



Chiar de la inceput, geniul nomad a constatat ca lucrurile nu se
potrivesc. O jumatate, o treime si a noua parte nu dau, impreuna,
unu (respectiv 17/17), ci 0,94 (17/18). Ca sa-ti dai «ama de asta
de la bun inceput ai nevoie de multa analiza Min de talent
innascut!

Ce noroc au avut cei trei fii ca inteleptul a ajuns chiar la
momentul potrivit. Dupa ce au crezut zile in sir varianta mai
sconservatoare” conform careia tatal lor gresise, erau pe punctul
de a renunta. Totusi, daca ar fi renuntat, solutia - carp l'in ,in fata
ochilor”, asteptand sa fie descoperita - le-ar fi MCA | MI poate pentru
totdeauna.

J. CESXfflCEH 1

> Priviti lucrurile cu un alt ochi I

il

il
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Un plic ajunge pe biroul liderului suprem nord-coreeeii, Kim
Jong-un. Pe spate este stampila presedintelui Statalul Unite. Kim
deschide plicul si gaseste inauntru o coala (Ir hartie cu urmatorul
cod:

370HSSV-0773H

Kim nu. intelege nimic, asa ca dupa cateva ore de dat eu capul
de pereti se decide sa arate foaia adjunctului sau, Killl Yong-am.

Yong-Nam nu poate nici el sa inteleaga, asa ca o trimit*
ministrului securitatii interne, Kim Won Hong, care e lii randul lui
nelamurit.

Pe parcursul urmatoarelor zile cifrul imposibil trece pe la toti
membrii aparatului de conducere al partidului, pe le comitetul
central, adunarea suprema a poporului si comisie nationala de
aparare. Nimeni nu-i da de capat Dupa o saptamana de scarpinat
in cap, foaia ajunge din nou la Kim care, disperat, pune un ajutor
sa contacteze Casa Alba.

m Nu intelegem codul, transmite aghiotantul. Toate mintile
luminate din Coreea de Nord au incercat sa-1 descifreze, lrtl



succes. Semnificatia ne scapa. Asa ca ne vedem nevoiti sa Aprlflm
la voi, ca un gest de buna credinta, ne intrebam daca wil uvcti vreo
idee ce inseamna?”

Dupa cinci minute, aghiotantul primeste un e-mail prin cure i
se sugereaza sa tina foaia invers.44

Arta reincadrarii e esentiala in viata de zi cu zi.

Cu alte cuvinte, reincadrarea se refera la capacitatea de a
schimba abordarea si de a intoarce pe dos o problema, de-a o privi
dintr-o alta perspectiva... lucru cu care tipii din Coreea de Nord
au avut o mare problema in situatia data.

Desigur ca folosim cu totii reformularea in fiecare zi:

¢ ,Nu e diacul chiar asa de negru”

e ,Daca o usa se inchide, se deschide o fereastra” ... si asa
mai departe.

Adevarata minune este insa sa faci asta cand nimeni altei neva
nu reuseste. Cand toate ,modalitatile de analiza” au fost epuizate
sau nu mai constituie o optiune. Abia acum reincadrarea isi arata
meritele.

Eram cu Andy pe stradutele din cartierul Farringdim din
Londra, caci aveam ceva vreme de pierdut inaintea UIWl sesiuni bi-
anuale de bezele si mancat de sushi cu o companiiv locala de
productie de televiziune, cand dintr-o data a venii cu un exemplu
genial.

LAcum cativa ani i-am facut legatura cu o companie de
televiziune unui tip cu care am fost in Irak in armata. El fusese
expert in demolari in Regiment, si 1i venise ideea ca telespectatorii
britanici ar vrea sa se uite la demolari de poduri si cosuri de fum
cand ajung acasa de la munca si savureaza cina. in fine, intr-o
seara, la putin timp dupa ce i-a contactat, se intorcea de la o fata

4 HELLO ASSHOLE (engl.) - Ce faci, nenomcitule? (n. trad.)



cu care si-o tragea intr-un bloc turn in Tottenham, cand se trezeste
cu trei gealati cu macete care-1 inconjoara pe scara blocului, la
etajul 17.

intr-o astfel de situatie nu poti face nimic, Kev. Asa ca s-a apucat
sa se bata. Dat dintr-o data, i-a venit o idee. Avea inca in
buzunarul din spate cartea de vizita de la intalnirea cu
producatorii. Cum ar fi... ar merita oricum sa incerce, nu? La
urma urmei nu avea de-a face cu niste olimpici. «la stati putin,
baieti» le-a zis. «Stiti ceva? Stiu ca pare incredibil, dar cred ca e
soarta la mijloc. Va dau banii, nicio problema, doar ca... organizez
un casting pentru o drama dura de televiziune filmata in cartiere
rau famate si voi aveti un aer care s-ar potrivi de minune cu
serialul. Si nu doar asta, dar voi sunteti pe bune! M-am chinuit zile
intregi sa gasesc niste tipi care sa bifeze toate cerintele. Ce parere
aveti ?»

Le da cartea de vizita. «Dupa cum spuneam, luati banii si plecati
dracului. Puteti sa-i luati, asta e. Dar dacii veniti maine dimineata
in Plaistow si va punem tu fata camerelor? Pentru mine ar putea fi
sfarsitul unor hfllai de cap serioase iar pentru voi ar putea
reprezenta inceputul unei cariere mult mai bune decat cea cu care
vil ocupati in prezent. Cum vi se pare?»

Gorilele se uitau uluite una la cealalta. Nu le venea iii creada ce
se intampla. Erau pe cale sa jefuiasca un nenorocit care, in
schimb, intoarce foaia si le face lor o favoare. Cat de improbabil
pare?

Den - asa il cheama pe tip - ii tine tot timpul de vorba,
intrebandu-i cu ce se ocupa, unde locuiesc, la ce programe se uita
la televizot care sunt actorii lor preferati ele. Dupa cinci minute ii
mananca din palma. Apoi iese cat e inca pe plus. «Asa deci,
continua el, privindu-i pe fiecare in ochi. «<Maine dimineata la ora
opt, nu? in spate la cutare. Ne vedem acolo!»

Toti dau din cap si Den se suie in lift.

«Sunt mai sarac cu 70 de lire», se gandeste el in timp ce coboara,
«dar macar am ramas cu splina la locul ei.»



in fine, dimineata urmatoare, Kev, doi dintre handralai chiar se
prezinta la locul de intalnire iar el ii bate mar! Are parte de un
antrenament pe cinste si si-a scos cele 70 de lire si chiar ceva pe
deasupra.

Asa ca... ce sa vezi? Capacitatea lui de a gandi in afara granitelor
l-a ferit chiar de granita supremal#>”

Cand inca eram la scoala tin minte ca profesorul de studii
clasice (latina si greaca, Andy, nu Blondie si Madness) ne-a dat o
tema ciudata.

Ne-a spus ca in forumul din Roma antica era o pinlll mare in
care era incastrat un inel de fier cu urmatoarei! lii scriptie.

IUTI

E

HORS

ESTO

La ce era folosit inelul?

Tin minte ca am pierdut jumatate de noapte cu traduccren
inainte sa ma duc la culcare resemnat. Dimineata la micul dejun,
tata - pezevenghiul - s-a prins in cinci secunde. Pul» hopatii astia
au un talent aparte, presupun!

Indiciu: descrierea va poate ajuta. Si, tineti minte, secretul e sa
priviti problema ,dintr-un alt unghi”. (Solutia la pu- gina 176.)

FII AS LA PRIMA IMPRESIE

Ai'lltn cativa ani am avut un student dupa care nu ma dadeam
Il vant. Era OK, sa zicem. Dar mi s-a parut dintotdeauna lin pic
arogant. Un pic prea sigur pe sine. Se comporta de paira-mi facea
o favoare ca se prezenta la curs.

Dupa examenele de final si afisarea rezultatele; consiliul
tariiltatii se intrunea, ca in fiecare an, ca sa aprobe notele si «A
discute meritele fiecarui candidat. Circumstante atenuan- li* |
[azuri limita. Chestii de genul asta. Cand veni vorba de lipul asta,
cel pe care nu-1 placeam foarte mult - sa-i spunem Kick - decanul

% Joc de cuvinte intraductibil intre thinking outside the box (engl.) ii gandi in afara cutiei respectiv ending up in a box a ajunge in cutie, in cazul de fati sicriu, (n.
trad.)



facultatii a scos o scrisoare de la rector

Scrisoarea prevedea ca, in cazul in care media lui Rick piti la
limita - adica, la limita dintre doua calificative - aces- IH trebuia
sa primeasca nota cea mai mare. Cu alte cuvinte, lidniia promovat
la clasa superioara, nu degradat. Scrisoarea HIll mai dadea alte
detalii. Nu se precizau motivele acestei ho- IflrAri. Scrisoarea ne
spunea doar sa-i dam diploma respectiva.

Ceea ce am si facut. I-am acordat diploma magna cum liliide.
Cea mai mare nota.

N-o sa uit niciodata dimineata zilei in care a avut loc

I rrcinonia de absolvire. Biroul meu de atunci avea vedere la

II piateta pavata cu caramida care era (lucru destul de neobis-
nuit la ora zece intr-o dimineata de luni) foarte aglomerata.
Mudenti in robe, parinti dichisiti se amestecau cu profesori in
Mure de soc si mahari iesiti din izolare, intr-o ciripeala continua de
taclale la locul lor

Rick era in mijlocul lor La costum, si cu un trabuc mare In
inana. Ce idiot, tin minte ca ma gandeam. Ce nenorocit, huite ca,
acum ca stau sa ma gandesc, un om mai bun decat mine s-ar fi
bucurat pentru el. S-ar fi bucurat ca trei mil il» pastrat aparentele
din greu au dat in final roade. Dar cil lii m-am bucurat nicidecum.

Tupeist nenorocit, ma gandeam. Daca ai sti doar cc lumi cos
esti. Daca n-ar fi fost rectorul nici n-ai fi fost primul, IMI iata.
Reusise. Iar trabucul simboliza, in mintea mea, ciulin
oportunismului. Corectie. Oportunismului baddranew. || asta
aveam sa cred restul vietii...

Sau cel putin asa mi se parea atunci.

A trecut timpul si facultatea a reintrat in normal. A tni'i put un
nou an universitar si odata cu el au aparut noi »lll denti. Curand
am uitat complet de Rick. Apoi, dupa cAllW luni, primesc o cerere
de recomandare in cutia postala. A|l ghicit, era de la Rick.

Ce sa fac? M-am decis sa incep cu.inceputul. Ce-u lod toata faza
cu promovarea, cu rectorul? Asa ca m-am dus li decan.

Raspunsul m-a dat complet peste cap.



Cu trei saptamani inainte de examenele finale, tatal 111l Rick
fusese diagnosticat cu boala Huntington - o maladie gN va,
incurabila, care-i poarta pe bolnavi intr-o adevarata odlipi»
dureroasa a neurodegenerarii.

Primele semne ale bolii se manifestd prin miscari stranii,
impredictibile. La final - aproximativ 15-20 de ani de la declansarea
bolii - muschii traheii cedeaza, provocand sufocai» si asfixie.

Dupa care vin vestile proaste. Varsta de declansare e (Ip regula
intre 30 si 40 de ani. Si apoi vestile cu adevarat proasto Boala are
transmitere dominant cromozomiala. Ceea ce, In termeni populari,
inseamna ca daca unul dintre parintii IAI sufera de ea, ai
aproximativ sanse 50% sa o ai si tu.

I )intr-o data, mi-am dat seama ca Rick are probleme mari.
huirte mari. Si stia ca are probleme in saptamanile esentiale ih*
dinaintea examenului.

b’ara copii.

b’ara viata.

Fara viitor

Nu-i de gluma.

Desigur ca indata ce am aflat ce a patit Rick mi-am adus «uilinte
de momentul absolvirii. Costumul. Ghetele. Trabucul Alu mare.
Cum am putut sa fiu atat de aspru? Cum am putut

Irag niste concluzii atat de gresite? Nu-1 mai consideram |»r
Rick un derbedeu oportunist si laudaros care a avut putin noroc.
Era un om de o incredere suprema. Un om care, OK, ponte fusese
un tampit cei trei ani cat l-am cunoscut dar care, rAnd a primit o
lovitura cumplita, a stiut s-o incaseze si totusi nA scape teafar

Acum, ca stiam ce-1 facuse sa-1 fumeze, trabucul ala mare iivca
cu totul alta insemnatate.

Asa ca i-am dat o recomandare excelenta.

Nn ai niciodata a doua sansa sa lasi o prima impresie.

Asa e zicala. Si de regula se aplica. in cazul lui Rick insa nu a
fost valabila. Odata ce am aflat adevarul din spatele trabucului, i-
am acordat totusi a doua sansa. Lucrurile ar fi putut Insa sta cu



totul altfel. Cu totii avem un istoric bogat. Suntem doar varfuri ale
unor aisberguri mult mai mari si mai complexe. Problema consta
insa, dupa cum constata cu justete Andy, in faptul ca in viata de
Zi cu zi conteaza partea care pluteste deasupra apei.

»otil, cred ca daca s-ar fi jucat pe vremea lui Shakespeare poker
Texas hold’em”, spune Andy, in timp ce stam la un joc ,prietenesc”
cu cativa prieteni comuni intr-o camera deasupra unui magazin
de sari-uri in cartierul Brick Lane din Loi 1(1 IA (da, dupa ce am
jucat ultima oara o partida - care i-ar fi fn grozit si pe cei din clubul
Bullingdon** - nu mai jucam |w bani, ci doar pe bomboane de
culori diferite, si fara mobili inutila in jur), ,cred ca ar fi folosit o
alta metafora. OK, vliltn e o scena, suna bine. Dar viata ca joc de
poker e mai exacll Nu stim exact ce carti au adversarii nostri.
Adesea nu te po| | baza decat pe aparente. Pe instincte primare.
Pe experientl Pe intuitii. Pe presimtiri. Daca-ti place ce simti,

mizezi. Dut’l nu, nu mizezi si esti out.”
DEL EGATCAII*>

-
-

44 Club al absolventilor de la Oxford, renumit pentru faptul ca
membrii sai comit frecvent acte de vandalism in localurile pe care
le frecventeaza. (n. trad.)

45 To tie horses to (engl.) - de legat caii. (n. trad.
5o
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wDaca vreau sa-ti ofer un loc de munca, un contract sau sa te fac sa-mi dai niste bani,
macar vino la timp.”

®

wDaca tot minti, macar minte dracului bine. Poti sa ma minti cat vrei. Asigura-te doar
ca nu aflu si eu!”

®




AMABIUTATEAEXCESIVA

»Nu incerca sa fii cel mai bun prieten al meu. Nu esti si nu vei fi niciodata. Fii tu
insuti - un necunoscut.”

Trebuie sa marturisesc ca-mi place analoga lui Andy (k|1 o
folosesc pe cea a lui Will, dar numai din motive estclll'l de moda
veche. Lumea intreaga e o scena, iar toti barbatii |1 toate femeile
sunt doar actori, are o sonoritate de guvaiet il stralucire de doliu.
Lumea e un joc de poker iar toti barbatii si toate femeile pierd
noptile, beau Drambuie si Coca Cnla Zero apoi dau cu scaunele de
pamant Imaginea asta e lipiilll de acea sonoritate. Pana la urma
insa conteaza mai putin Adevarul simplu e urmatorul:

* anorousa

¢ inten/iun'fe

¢ rendez-oous-unle intawpidtoure
intanirile cu oameni importanti..

...toate presupun ca noi sa aratam:

* cut de bine cu putinta

* eut mai original cu putinta

* si eut mai repede cu putintadJ.

...ceea ce, data fiind viteza considerabila cu care creierul
redacteaza evaluarile preliminare de caractet se petrece adc« sea

intr-o fractiune de secunda.

Andy vine cu un exemplu:

»Sa presupunem ca la finalul programului, in timp ce te
pregatesti sa iesi pe usa, seful tau iti prezinta un lider de piata sau
un magnat aflat in vizita. Dupa o zi de tatonari la nivel inalt vrea
sa-si cheme un taxi. Statie de taxiuri e la vreun kilometru distanta
de casa ta. in viata de zi cu zi nu ai acces la un astfel de individ
asa ca... te oferi sa-1 duci cu masina intr-acolo. O sa accepte sau
n-o sa accepte?

I Te caci pe tine in speranta ca o sa accepte... si ca numarul [ A*
hma trecuta din Viz#6 n-o sa-si faca aparitia din senin pe I MAimiil
de langa sofer Partea ciudata e ca ... decizia fusese luata. Ea fusese

4 Revistd britanica cunoscutd pentru umor scatologic si continut violentam trad.)



luata de cand te-a vazut, la vreo jumata- |1 de secunda dupa ce
ati dat mana.”

Suna groaznic, nu-i asa? Andy are dreptate. in multe din
tihnitiile sociale in care ne aflam, raspunsurile sunt cele care till
inaintea intrebarilot si nu viceversa.

Aveti nevoie de un pic de ajutor sa faceti rost de raspunsurile
corecte? Atunci cititi asta...

DRESATI-I SA VA MANANCE DIN PALMA

Jntr-un context de afaceri, stransul mainii reprezinti! pmill»
singura forma de contact fizic la care aveti acces, in aiiirl ib betia
de Craciun cand va lipiti de cineva nepotrivit pe rtliglll de dans pret
de cateva masuri din Geoige Michael”, zice Allifc

Are dreptate, deci este important sa stiti ce faceti, O* menii trag
imediat concluzii despre caracterul si nivelul ib incredere din felul
in care strangeti mana. Practica dulvHAA din vremuri stravechi si
era menita sa arate unui strain cfl INI purtati arme. in ziua de azi
e putin probabil, desigut sa iillltl |1 in sala de consiliu cu un topor
de mana din silex in maim* costumului Hugo Boss.

»,2Mai bine faci publice «din greseala» un e-mail MII doua!” zice
Andy.

Chiar si asa, puterea mesajului acestei formule sini|ily,
ancestrale de salut nu ar trebui subestimata. O strangere 11111*
le de mana poate sa transmita nesiguranta, in timp cc dini dai
drumul prea devreme, poti sa fii considerat arogant. Un studiu
efectuat la Universitatea din Alabama a aratat o Icul tura directa
intre o strangere ferma, viguroasa de maini ¢ |l n prima impresie
favorabila.

Si nu doar stransul mainilor ne induce o senzatie pozlll va.
Conform unui studiu recent efectuat la Universitatea (111l Illinois,
cei care 1i observa pe altii strangdnd mana beneficiaza in egala
masura de un plus de bine. Oamenii de stiintl au analizat
voluntarii care au participat la studiu cu un apai*l RMN functional
in timp ce se uitau si dadeau note umil videoclipuri in care doi
oameni se intalneau, intr-un conlrM de afaceri. Daca interactiunea



initiala continea o strangere df mana, zonele creierului asociate cu
procesare recompensclm si evaluarea social pozitiva - in special
cele dedicate evaluAtll *Hkn |iilor celorlalti - erau semnificativ mai
active decat in dwiitn strangerii de mana.

( K’icetatorii au concluzionat ca simplul gest de a strange niAiiti
Cuiva - daca este facut bine - nu doar ca sporeste atri- kih’lc

caracteristici negative ev1dente.
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Suna stupid, dar trebuie sa fiti oricand gata sa da(illlilw cu cineva.
»,NU e nimic mai groaznic decat cineva caro 4|Hll ge la o intalnire de
afaceri si trebuie sa-si treaca ghioidailil sau servieta din mana
dreapta in cea stanga pentru a pillM di mana”, zice Andy. , Trebuia
sa se fi gandit la asta inailllf li fi intrat pe usa, chiar inainte de a fi
intrat in cladire. Mia Mii imi transmite o lipsa de prevedere si o
capacitate redu4 d» organizare, deci nu e ceea ce caut la un
potential parteiifl 4» afaceri. in plus, dat fiind ca au carat de naiba



stie cand i'M in mana., e posibil sa aiba palma transpirata.

Mie imi plac cei care procedeaza invers, cei care prollii initiativa
cand vine vorba de dat mana. in fiecare stringH» de mana poti fie
sa conduci sau sa urmezi, iar in afaceri lii general, persoana cu
statut superior e cea care conduce. sunteti insa la o prezentarea
in fata clientului si vreti sa IAM | 1o impresie subtila dar dominanta,
e bine sa luati initiativH

incepeti de la cativa metri distanta. intirideti mana, (1*1 nu
intindeti degetele catre cealalta persoana deoarece inIMIW context
nepotrivit - in Regiment spre exemplu - ar puica i interpretat ca
un gest de amenintare, iar urmatoarea nialtl pe care ati strange-o
ar fi cea a ambulantierului. Curley degetele in jos pentru a va
putea aduce palma complet IIIl mana interlocutorului.

Pentru mine, asta transmite intotdeauna un ton deschid onest,
energic. Asa se da startul cum trebuie.

Dupa asta, asteptati sa vedeti cum reactioneaza celalull Pentru
ca ati preluat initiativa si va puneti mana in mana Iff| mingea e
acum la el in teren pentru a «primi» strangerea dl mana. Astfel, cel
care conduce capata un atu subtil penlm ca-i permite avantajul
de a vedea cata presiune se aplica, pir cum si ocazia de a da o
replica. O presiune egala reprezinll o forma insidioasa, dar foarte
puternica de oglindire care ccl Uliii adesea trece neobservata, dar
care reprezinta de fapt o modalitate excelenta de a transmite
celuilalt ca sunteti pe ii rrasi lungime de unda.”

Jn final” continua Andy, ,oamenii bat mult moneda pe
Importanta unei prime impresii bune. in afaceri insa e la fel ilr
important sa lasi si o ultima impresie buna. Si primele Impresii
contreaza, nu ma intelegeti gresit. Dar ultimul lucru *pus sau facut
de o persoana e cel care ramane cel mai proas- pAl in minte. E
«mesajul cu care pleci spre casan.

Acum, ca stiti asta - si nu e fizica cuantica - e evident ir Irebuie
sa faceti. Nu uitati niciodata sa strangeti mana la plecare. Daca
intalnirea decurge bine, o miscare de final va pune punct lucrurilor
de o maniera adecvata. Daca intalnirea nu a decurs bine, atunci



strangerea de mana de la final trage 1II linie. Linia transmite
urmatorul mesaj: «OK, suntem de rtcoitl ca nu am fost de acord.
Lupta s-a terminat, dar putem II prieteni. Pe data viitoare...»”
IDE ZECE fiAFE IA STRANGEREA Iflll
1. Palme transpirate
. iIncheietura moale/ stransura slaba
. Prins prea tare
. Lipsa contactului vizual
Stransura prea puternica
Stransura prelungita excesiv
Stat prea aproape
Dat mana stanga

0@ N o N

. Stransura prea scurta

10. Maini fierbinti

INCEPE CU UN BUM... S| TERMINA CU UN BUM

Concluzia lui Andy privind importanta unei bune ultimi
impresii, pe langa prima impresie, se bucura de un mare ipif jin
din partea stiintei.

Cercetarile arata, spre exemplu, ca daca primim o Huli de itemi
de tinut minte, avem tendinta sa retinem primele |l ultimele
lucruri mult mai usor decat cele de la mijloc. ClV ierni nostru ne
pacaleste apoi cu impresia ca aceste lucruri, fiind mai memorabile,
trebuie sa fie si mai importante decat restul. Aceste doua
partialitati ale memoriei sunt cunoscut! ca efectul intaietatii,
respectiv efectul de recenta, iar motivul pentru care ambele au loc
este simplu si de bun simt.

Dupa cum explica Andy: ,Cand cineva incepe sa vorbeai ca cu
tine, incepi prin a-i acorda atentia [efectul de intaietclt]\ Dupa care,
pe masura ce trece timpul, cand incepe sfl tl plictiseasca sau

incepi sa te gandesti la ce iti spun, mintea ta o ia pe alte carari. in
cele din urma, cand se apropie elf finalul a ceea ce aveau de
comunicat, atentia ta revine asupra a ce ti se comunica [efectul de
recental.”

Chiar asal



Sa va dam cateva exemple...

O demonstratie a efectului de intaietate se intalneste in
experimentul devenit clasic efectuat in 1946 de catre psiho logul
american Solomon Asch. Acesta a furnizat o descriem a unui
individ catre doua grupuri de voluntari. Pentru primul grup,
individul a fost descris ca fiind:

* In/idios

* fritié

e Impuls*/

* Muncitor

e Inteligent

Grupul al doilea a primit urmatoarea descriere: '

¢ Inteligent

* Muncitor

e Impuls*/

e Critic

* incapatanat

e In/idios

Ce credeti ca s-a intamplat?

»,Grupul al doilea a avut o parere mult mai buna despre individ
decat primul grup, desi au primit aceeasi descriere?” presupune
Andy.

Din nou, chiar asa.

Trucul consta in faptul ca pentru grupul al doilea ordinea
cuvintelor a fost inversata, astfel incat atributele pozitive eui fie
prezentate primele. Un alt exemplu la fel de bun al efectului de
recenta provine dintr-un studiu devenit clasic, efectuat la sfarsitul
anilor 50. Psihologii au inregistrat o serie de argumente dintr-un
proces real - unele erau in favoarea reclamantului iar altele
impotriva acestuia - si le-au prezentat unui grup de studenti.

Unii studenti au auzit mai intai argumentele pozitive si apoi cele
negative, in timp ce pentru ceilalti ordinea a fost inversata.

Odata ce au ascultat ambele seturi de argumente, studentilor li
s-a cemt sa ajunga la un verdict. Avea importanta ordinea in care



au fost prezentate argumentele in ce priveste sentinta?

Dupa cum puteti constata din tabelul de mai jos, rtIN | Hll« sul
este fara indoiala da.

Exista insa si un substrat Raspunsul depinde si de dilrrtb
aspecte de sincronizare:

e Unii voluntari au avut un decalaj de o saptamana inftv
primele argumente si urmatoarele, in timp ce ceilalti au
auzit iestul argumentelor imediat dupa primele.

¢ Unii voluntari au avut o pauza similara intre ultimele
argumente si momentul in care a trebuit sa-si dea cil
parerea, in timp ce ceilalti s-au pronuntat pe loc.
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« E10 {EUTI Si M HMOU OM OVRIT

Concluzia? ,Daca vrei sa te intiparesti in memoria cui- vii.
atunci spune-i lucrul pe care vrei sa-1 tina minte fie la inceputul,
fie la sfarsitul conversatiei sau documentului pe ( lire i-1
transmiti”, spune Andy. ,Orice ai face, nu transmite informatia
esentiala la mijlocul discutiei deoarece majorita- Irn oamenilor au
concentratia minima in punctul respectiv |1 nu sunt atenti la ceea
ce le comunici. Spre exemplu, daca Ir intereseaza un post,
enumera-ti aptitudinile in ordinea in rare vrei sa le sublimezi...
incepand cu cele mai puternice si lflsandu-le la urma pe cele mai
slabe.

Remarca de mai sus e valabila si pentru interviuri sau intalnirile
preliminare. Care-i regula? Daca te exprimi in scris, e ccl mai bine



sa le enumeri pe cele mai bune mai intai. Multi incep sa citeasca,
dar mult mai putini si terminal”

EXPLMTEAZA-TI PUNCTELE FORTE

- Stii ceva? tuna Andy, in timp ce iesim pe poarta unei |iu|l
private simandicoase din Irlanda. E ceva care pur si simplu 1l»
scapal- Ce anume? miorlai eu, contempland cat de apn»tl| M> am
fost in ultimele minute sa batem recordul mondial la 1(H) metri al
lui Usain Bolt.

isi scoate cravata, marca Henry Poole, primita de In ajutoare de
pe Walworth Road si o baga in buzunarul sacoului negru cu dungi
albe marca New & Lingwood, toi de la ajutoare de pe Walworth
Road...

- Ca pana esti chemat la un interviu de admitere sau df» slujba,
tuna el, majoritatea oamenilor din comisie deja vor nfl ti dea
postul. Sa-ti dea tie postull! Nu e chiar o problema de la
Countdown, nu? Deja la etapa asta ai fost selectionat din pn>-
babil cateva sute de candidati. Simplul fapt de a te fi selectii»* nat
presupune consumul unei cantitati mari de eneigie. Cern ce vor
acum sa faca, pe cat de repede si fara durere posibil, este sa
identifice crema cremei pentru postul respectiv. Nu*l nevoie sa fii
Bill Gates ca sa te prinzi de asta.

Adevarul simplu e urmatorul:- inainte ca macar sa Ir gandesti
sa-ti deschizi Powerpoint-ul si sa scoti dopul la Perri* et ei stiu de
fapt deja tot ce au nevoie sa stie despre tine. Si.,, le place! Tot ce
trebuie sa faci tu este sa te asiguri ca, dupa ce si-au epuizat
notitele si baut espresso-urile duble si tu joci sudoku in metroul
spre casa, ei inca te plac. Pentru ca daca te vor placea in
continuare, vor pune mana pe telefon.

Si curn jeusesti asta? Exista o singura modalitatea. Jrebuic sa-
ti exploatezi punctele forte. Trebuie sa-i convingi ca ai cevu pe
care-1 vor si pe care nu-1 pot obtine de la nimeni altcineva...

In ultimele doua ore am tot repetat asta unui grup de
<pniximativ 100 de elevi de clasa a 11-a dintr-un colegiu
iH'diigogic de elita din Dublin. E prima data de la telefonul Mina



de la Fisc de acum cateva saptamani (multumesc frunti ix, Terry
Jones) cand il vad pe amic ca transpira.

- Prefer oricand securitatea irakiana decat Fiscul! mormaie cl in
barba in timp ce ne zbateam sa iesim pe unul din «ulicioarele
imbacsite de miros de branza si ceapa, pavate cu piiicliet lustruit.

- Ma descurc daca e vorba de tate si arme. Dar cosuri si i
Ahigarite? Las-o balta!

in ciuda atmosferei funerare, am ajuns la urmatoarea
11rmicluzie. E bine, cand te antrenezi, sa insisti asupra punctelor
dube. Sa exersezi loviturile care nu-ti sunt la indemana sau IUI
sunt la fel fluide ca celelalte. Cand concurezi, trebuie insa (A Ic
axezi pe partile pozitive, pe ceea ce te face pe tine sa fii unic.

Si Andy le-a comunicat acelasi lucru dand din cap si tacand cu
ochiul adolescentilor:

- Veniti la masa negocierilor cu calitatile de nota 10. La- Mi(i
prostiile de nota 4 acasa!

Ca tot vorbim de premianti si mese, se da cazul urmator:

Cam un an in urma, la scurt timp dupa aparitia Good
I'nychopat, cativa tupeisti ne-au contactat povestindu-ne tehnica
lor de agatat (desi nu au formulat-o chiar in termenii astia... asa
ca am decis sa nu folosim expresiile lor in fata Maretei!).

- Stiti ceva, le-am zis, haideti sa ne vedem in Londra sambata
seara si sa ne faceti o demonstratie pe viu!- Bine, au zis ci.
Acceptam provocarea.Asa ca ne-am vazut. Am inceput cu cateva
bauturi intr-un bar de vinuri in Knightsbridge si apoi neam dus la
un club renumit din zona King’s Road din Chelsea.

Cei doi aratau bine - sa le zicem Bill si Ted. Si aveau |1 vrajeala.
Bill era zugrav. Ted avea o taraba cu fructe si legii- me pe
Portobello Road. Norocul si-1 faceau prin propria Iul personalitate.

Dar erau si niste banditi. Niste banditi fermecatori, dai tot
banditi. Iar tehnica lot sau ,jocul”, cum ii spuneau ei (nil ca ar
trebui sa incercati asta acasa, copiil) functiona astfel:

Faza intadi - selectia: mai intai, Bill si Ted isi alegeau o fata care
sa le placa. Fetele alese se aflau la o distanta suficient de mare



una de alta astfel incat sa nu se vada.

Faza a doua - contactul: dupa ce fiecare alegea cate o fata, Bill
si Ted se duceau la fata aleasa de celdlalt si incepeau o conversatie.
Dupa ce aflau numele complet al fetei - si numele de familie - si
cateva informatii preliminare, incheiau politicos conversatia si
dispareau.

Faza a treia - retragerea: se intalneau in toaleta baietilor si
faceau schimb de informatii.

Faza a patra - analiza-, luau informatiile proaspat colectate si
intrau pe paginile de Facebook ale fetelor. Cautau pe paginile
respective actorii, muzicienii sau serialele la care fetele dadusera
like - cu cat mai obscure, cu atat mai bine, apoi alegeau cateva
care credeau ca s-ar potrivi mai bine intr-o discutie.

Hai sa presupunem ca fata pe care Bill o place (si cu care a
vorbit Ted) e mare fan Game of Thrones iar fata pe care Ted o place
(si cu care Bill a vorbit) e fan Coldplay.

Faza a cincea - pregadtirea: Bill schimba numele lui Ted din lista
de contacte in Peter Dinklage (actorul care-l1 joaca pe Tyrion
Lannisterin serialul Game of Thrones) iar Ted ii schimba numele
lui Bill in Chris Martin (solistul de la Coldplay.)

Faza a sasea - abordarea-, dupa ceva timp, dupa ce ies din
toaleta, Bill si Ted se duc din nou la fete. Dar de data asta, cu arma
like-urilor publice de Facebook, fiecare se duce la ,cealalta” -la cea
de care chiar le place.

Faza a saptea - intinderea capcanei: dupa ce reusesc sa aduca
discutia in zona muncii, Bill aminteste ca lucreaza in televiziune,
iar Ted ca lucreaza in domeniul muzical.

Faza a opta - indiciul nr. 1 : in acest moment, lasan- du-si
telefonul la vedere, Bill se duce la bar sa cumpere niste bauturi, si
trece pe langa Ted. De indata ce Ted il observa, ii apeleaza
numarul.

La masa, fata vede telefonul sunand si aprinzandu-se in fata ei.
Apelantul? Peter Dinklage!

Faza a noua - indiciul nr. 2-. la vreun minut dupa ce se intoarce



la masa - dintr-o data devenise un tovaras mai interesant ! - Bill il
vede apoi pe Ted intorcandu-se la masa asa ca il suna.

La masa lui Ted telefonul suna, parand ca e apelat de nl- meni
altul decat Chris Martin!

Etapa a zecea - taxiul: inceputul unei relatii cinice, unilaterale,
inevitabil scurte si in cele din urma lipsite de suflet. Daca ai marfa,
pune-o in vitrina. Si daca tot o pui in vitrina, asigura-te ca e de
calitate!

FACETI-I SA SE SIMTA SPECIALL.. §1 F1JI CON- PIENTI CAND il FACETI SA SE SIMTA
SPECIALI

Art'in o intrebare pentru voi. Ce fee bebelusii de 200 de ori in
medie pe zi, iar majoritatea adultilor doar de sapte ori pe zi?

Nu, Andy, nu e asta amice,

Poate suna ciudat, dar e vorba de zambete.

Zambetul, asa cum am vazut mai devreme, este un pasa- |Hb»il
emotional pe care evolutia ni l-a tiparit si prin intermediul caruia
reusim sa facem tot felul de lucruri spectaculoase, de la vanzari,
la afeceri sau chiar procese judiciare (insiruirea i' complet
intamplatoare!) care altminteri ar fi dincolo de puterile noastre.

Un zambet poate, printre altele:

e Sa-1 convinga pe fraierul ala de langa chioscul cu ba-
uturi ca gluma lui chiar e buna.

e Sa-1 asigure pe terminatul vopsit pe feta si pitipoanca
lui ca chiar ne fece placere sa facem un selfie cu totii

e il asigura pe maimutoiul in vesta reflectorizanta care
sta Iin masina de politie ca a fost doar o intamplare
nefericita si ca data viitoare vom fi mai atenti (si ne vom
astepta la oameni care stau in boscheti la panda cu radarul.)

Daca obtii un zambet poti deveni un super-erou...

e Cum foci rost de o masa la un restaurant cu stele
Michelin fara rezervare?

Pai, ai putea sa te duci politicos la personalul de la receptie si
sa nu obtii nimic.

Sau ai putea sa incerci un truc povestit de un sef dc MmII de top,



care ne-a confirmat ca in cazul lui a functionat, |1 H bei Chateau
Petrus pana dimineata!

»,La Mcdonald’s era plin asa ca ne-au trimis la voi. Nr MII zis ca
poate aveti o masa pentru noi...?”

e Cum faci chef o saptamana intreaga fara sa-i spui
prietenei tale si apoi sa vii acasa si o faci pe ea sa ne simta
vinovata?

Actorul Richard Harris stia cum.

j,De ce n-ai platit recompensa?” intreba el.

in caz ca va intrebati, functioneaza din cauza stiiiitrl, stiinta
straveche, profunda, ingropata adanc in creicrrb noastre. Iata un
exemplu...

Acum cativa ani, cativa psihologi din America au prczcn tat
voluntarilor imagjni aleatorizate cu fete omenesti. UlH» le imagini
aratau fete zambitoare. Altele prezentau expirsll faciale neutre sau
furioase. Odata ce voluntarii memorasera fetele, echipa de
cercetatori le-a testat memoria in conditii de scanare a creiemlui
cu un aparat de RMN#47,

Concluziile au fost uluitoare.

Nu doar ca fetele care zambesc sunt tinute minte inul usor decat
expresiile neutre sau cele furioase, dar ele suni insotite si de o
activitate sporita a cortexului orbito-fronlul cartierul select al
creierului care proceseaza recompensele. |( zona care se activeaza
cand bem un vin bun, mancam man* care buna... sau, in cazul
lui Andy, cand se stinge lumina In cuptorul cu microunde.

y,Presupun ca in contextul povestilor tale cu evolutia e destul de
logic”, remarca domnul Cling. ,Greierele noastre Mini programate
sa tina minte oamenii care ne fac sa ne sim- |lm bine astfel incat,
cand ii reintalnim, nu trebuie sa mai liosiin resurse cognitive
pretioase cu o abordare defensiva.”

[, pe drumul cel bun!

Studiile arata insa - ce surpriza - ca nu toate zambetele Hint

47 Imagistica RMN functional (Rezonantd Magneticd Nucleard) funr tioneazi pe baza unui magnet urias aflat in jurul capului unei persoane Schimbirile de directie ale
campului magnetic provoaci atomii de hidro gen din creier sa emitd semnale radio. Aceste semnale devin mai frecvenle pe masuri ce nivelul oxigenului creste, aratand astfel
zonele cele mai ox! genate din creier., prin intermediul imaginilor colorate pe care le vedeti pe ecranele calculatoarelor din documentarele stiintifice.



autentice. De fapt, un sondaj recent efectuat pe o populatie de
2000 de adulti a aratat ca, in medie, zambim hits cel putin o data
pe zi iar peste jumatate din noi recunosc ca fac asta in fata sefului.
Cum putem sa ne dam seama de un zambet fals? Din nou,
cercetarile sugereaza ca avem «*casta capacitate, si ca nu e foarte
dificil. Ca sa aflam cum, sfl incepem prin a analiza un zambet
adevarat.

Un zambet adevarat - sau asa-numitul zambet Duchenne, in
onoarea neurologului francez Guillaume Duchenne, primul om de
stiintd care a studiat zambetul in secolul al XlX-lea - implica
actiunea a doi muschi faciali. Primul lip - muschiul zigomatic mare
- este raspunzator de marirea obrajilor nostri, iar cand suntem
fericiti si zambetul e since; nscunderea dintilor de jos.

Cand doar ne prefacem ca suntem fericiti fara sa simtim lista -
cu alte cuvinte, cand muschiul se afla sub controlul nostru
constient - acesta are uneori efectul opus, impingand gura in
exterior si expundnd dintii de jos... cum facem cand spunem
»,cheese” atunci cand ni se face poza, dupa cum subliniaza Andy.
Mai exista insa un alt muschi, mai ,ascuns”, care se activeaza daca
suntem fericiti si care trece adesea neobservat de cei care incearca
sa mimeze un zambet: muschiul orbicular al ochiului.

Ca sa intelegeti ce rol joaca, priviti orice persoana care rade sau
zambeste since; cum ar fi femeia de la pagjna urmatoare.

O persoana cu ade/ darat fericita

Ce vedeti? Pe langa obrajii mariti si dintii de jos oculhltl ( priviti-
i ochii. Observati ridurile de la marginile ochilor? Acrita este
efectul muschiului orbicular al ochiului, care strang? zona
respectiva, in timp ce obrajii se deplaseaza in sus.

Iar asta este cheia pe care majoritatea celor care zambcw fals o



uita. Sigut daca suntem constienti de asta putem minm si acest
gest: ne putem micsora ochii la cerere. Majoritatri dintre noi insa,
nu ne dam seama. Suntem in schimb prcil atenti la ce s.e intampla
in partea de jos, in zona gurii, pentru a mai observa ce se intampla
in partea de sus, in jurul ochilor.

sCapacitatea de a distinge o persoana care este cu adevarat
fericita de una care doar mimeaza fericirea reprezinta o arma
esentiala in arsenalul oricarui manage; antrenor sau om de afaceri
de succes”, spune Andy. ,Influenta presupune ca poti sa-1 faci pe
celalalt sa se simta la fel de bine ca tine. Si cu cat te pricepi mai
bine la asta, cu cat e mai precis detectonil tau intern al fericirii, cu
atat vei reusi mai bine sa obtii ceetl ce iti doresti.”

Tinand asadar cont de cele de mai sus, iata trei sfaturi simple
prin care poti depista un zambet fals:

e Concentreaza-te asupra zonei ochilor Sunt ochii inchisi
sau partial inchisi? Daca da, e foarte probabil ca zambetul
sa fie autentic.

e Ramanand in zona ochilot studiati zona periferica.
Detectati o miscare la marginea ochilor care genereaza
riduri? Daca da, din nou sunt toate sansele ca marfa sa fie
originala

e Studiati gura. Sunt vizibili dintii de jos in timpul
zambetului? Daca da, aveti toate sansele sa fi primit un
transport de marfa de contrabanda.48

Simplu MU fortat: decideti uoi insi/ ai
JOCUL NUMELUI
Ca tot veni vorba de factorul divertisment, iata un alt me»
dicament garantat, fara reteta, pentru imbunatatirea starii do
spirit...

“8 Tineti cont ¢ lucrurile nu stau intotdeauna asa. Unii oameni au guri mari si-si vor expune si dintii, chiar dacd zimbetul lor e autentic, in vreme ce altii nu-si arati
dintii de jos nici atunci cind mimeazi. Pentru o acuratete sporita, tineti cont de toate cele trei indicii simultan.



Nu va feriti, daca e cazul, sa folositi prenumele persoanei cu care
discutati. Nu exagerati, dar folositi-1 din cand in candi Oamenilor
le place sa-si auda propriile nume. Se simt pusi po un piedestal
psihologe, creandu-li-se ideea ca beneficiaza do atentia ta deplina,
pe care nu trebuie sa o imparta cu nimeni,

Studiile au demonstrat chiar ca folosirea prenumelui do doua
ori pe parcursul unei conversatii de zece minute sporqg» te
semnificativ sentimentele pozitive.

sDar nu va opriti aici”, zice Andy. ,Daca vorbiti cu cinevu
important, faceti-va up obicei ,din a invata si memora numele
rudelor acestora si folositi-le apoi intr-un e-mail sau o con» versatie
de rutina. Daca intrebati cum se descurca micutul Daniel in
echipa de fotbal, sau ce a facut Karen la interviul de promovare
veti avea rezultate mult mai bune decat daca intrebati: «Ce-a facut
fiul tau la campionatul de fotbal?» sau «<Doamna a luat postul?»

Din nou, astfel se creeaza iluzia unei conexiuni mai personale
decat este ea in realitate.”

Ai dreptate, Andy, ai perfecta dreptate! Bine gandit, Andy,
Andy... poti sa imi imprumuti vreo 10 lire?

FA-I SA SE BATA SINGURI PE SPATE!

»o€ spune ca lingusirea deschide orice usa”, zice amicul meu cel
mai bun Andy, ,dar aici avem de-a face cu ceva chiar mai puternic:
ocazia data oamenilor de a se lingusi singuri. Sigut duca te duci la
cineva si-i spui <Muncesti din greu» o sa le pluca. Dar daca te duci
la ei si le spui ceva in genul: «Stiu i'Ate ore trebuie sa munciti voi
[nu stiu, sa zicem)| inspectorii flacaii...» atunci se vor simti si mai
bine! De ce? Pentru ca asa primesc un bonus! Nu doar ca oamenii
adora sa vorbeasca despre ei insisi, dar se dau in vant sa fie vazuti
intr-o lumina favorabila.”

Andy are dreptate...

Dat de fapt e un dublu bonus! Pentru ca... daca cineva tti
povesteste ceva bun despre el sau ea, creierul persoanei respective
presupune - la nivel subconstient - ca trebuie sa existe un motiv.
Iar singurul motiv pentru care lucrurile ar sta usa este... pentru



ca esti important!

FII PUR $1 SIMPLU AMABIL

Acum cativa ani le-am aratat unui grup de politisti rutieri cu
peste 20 de ani de experienta doua videoclipuri. Ambclf contineau
imagini cu un automobilist oprit pentru viteza eu» cesiva.

intr-unul din videoclipuri, soferul contravenient incepe HA se
certe cu politistul. Se incordeaza in spatele volanului |i refuza sa-
si recunoasca vina. in celalalt videoclip, soferul un un ton complet
diferit, dar si o stratége prestabilita de convin* gere menita sa-1
scape basma curata.

intrebarea adresata politistilor rutieri era simpla:

in care dintre aceste doua scenarii ati da amenda?

Tiparul de raspunsuri era previzibil... si cu toate asteu revelator

Dintre politistii intrebati, 95% au zis ca ar da amenda doar intr-
un caz, iar restul de 5% au spus ca ar da amenda in ambele cazuri.

Dat dintre cei 95% care au zis ca ar da o singura amenda, 100%
erau de acord cui i-o vor da!

»& un nemernic”, zice unul dintre politisti. ,Stie ca a gresit. Stie
ca politistul stie ca a gresit. Si in loc sa recunoasca, incearca sa
lupte. Ce va asteptati sa faca politia? Sa renunte?”

Cel cu vrajeala, insa, a lasat o cu totul alta impresie.

»lipul asta e inteligent”, remarca un alt participant. ,inca de la
inceput schimba tonul intalnirii, incercand sa nu fie o
confruntare, ci doar o discutie. Demoleaza complét barierele dintre
el si agentul de circulatie, eliminand total ideea de «parti».”

Care e secretul? Cu ce este mai buna abordarea persoanei wire
a folosit vrajeala?

[-am aratat videoclipurile lui Andy, care a identificat imediat
cele patru manevre cheie care au aparut inca de la inceputurile
preistoriei:

1. lese imediat din masina, evitand protectia teritoriului personal si prezentand
un statut mai scazut in fata agentului de politie.

2. Abordeaza agentul de politie inainte ca acesta sa aiba ocazia sa-1 abordeze; cu
cat agentul trebuie sa depuna mai mult efort din cauza incidentului (si cativa pasi



pot constitui o diferentd cruciala), cu atat e mai probabil sa simta ca ,trebuie sa
primeasca ceva in schimb”.

3. Adopta o postura de ,impacare”:

e Cocosat

* Resenwt cu soarta sa

e Aplecat usor in fata

e Tenta-

...transmitand astfel supunere.

4, Re langa supunerea fiziologica, transmite supunere si prin cuvinte,
urmarind sa-si coboare statutul mintal, iar in acelasi timp sa-l ridice pe cel al
politistului:

* Recunoaste ca a gresit

e ii vine greu sa creada cat de prost a putut fi sa nu vada
semnele de circulatie
* Se ridiculizeaza singur

e il linguseste pe politist: ,,Stiti ceva? Pare o prostie, dar
ma bucur ca m-ati oprit. Ma simt mai in sign* ranta cand
stiu ca voi vegheati la respectarea legii tn trafic.”
Rezultatul? Evita sa ia amenda si scapa doar cu averii»* ment.
»,Pe baza urmatoarele gesturi facute simultan

e Renuntarea la pozitia de dominanta din spatele vola-
nului

* Retragerea de pe propriul teren sigur

e Coborandu-si pozitia corporala
¢ Auto-ironia...
soferul convinge imediat agentul ca in loc sa reprezinte un rival,

el e de fapt de aceeasi parte cu el”, remarca Andy, Ceea ce, daca
stai sa te gandesti, e exact ce vrei sa faci cand faci cunostinta prima
data cu oricine, nu doar cand te opresc gaborii. Stiu, pare un bun
simt elemental; dar daca citesti toate aiurelile de Resurse Umane
privind gestionarea primelor impresii, e incredibil cat de frecvent
sunt eliminate virtutile elementare omenesti, in favoarea tuturor
tampeniilor de gen NLC oglindirea sau citirea la rece. OK, poate ca
au un sambure de adevat dar simpla amabilitate te scoate din mult



mai multe incurcaturi.

Adica, daca esti amabil, deschis, cinstit si prietenos, ce nu e de
placut? Ori de cate ori sunt intr-o comisie de interviu in oras, ma
mira cate gafe pot sa vad.

Oamenii se plang ca e cafeaua rece. Asa, si ? Bea-o si taci din
gural

Oamenii se plang de drum sau de hotelul in care au dorinii
noaptea trecuta. Asa si? Acum esti aici. Vezi-ti de treaba!

Oamenii se plang de fostul angajator Pe bune? Ma in- Ireb ce-oi
zice despre mine cand nu sunt de fata, pampalau plangacios ce
esti!

Oamenii intarzie. Stii ceva? Nu esti bun nici sa tai frunza Itt
caini, amice.

Pana la urma, indiferent cat de buna este o persoana in
activitatea pe care o desfasoara, concluzia - fie ca ne rapor- Iflm la
City sau la Regiment - e intotdeauna aceeasi: imi doresc sa lucrez
cu ei sau nu? Si daca par pretentiosi sau mofturosi, raspunsul e
nu.”

»Stii ceva Kev, in SAS puteai sa fii unul din putinii care terminau
instructia si treceau de examenul de admitere si sa Ic trezesti ca
unul dintre instructori dadea pur si simplu din cap la final si zicea
«Nu, nu-mi place de fata lui». Si in momentul ala erai terminat. Nu
conta cat de bine te descurcasesi In jungla. Sau cat de rapid poti
sa traversezi muntii Brecon Beacons*. Du-te-n ma-ta acasa.

Sau, cum obisnuiam noi sa spunem, «peronul 4», peronul din
gara din Hereford la care opresc trenurile inapoi spre I ,ondra.

Exista, desigut si limite. increderea se afla undeva pe spectrul
dintre lingusire, la un capat, si aroganta, la celalalt, iar cheia
reprezinta gasirea unui bun echilibru. Pentru mine unul, pozitia
optima e mai inspre capatul arogant al scalei. Nu ma deranjeaza
un pic de tupeu sau de siguranta de sine din cand in cand... daca
ai si motive bune. Dar lingusitorii si gaigaragii... peronul 4 e de voi,
amice.

* Muntii Brecon Reasons din sudul Tarii Galilot unde se antreneaza trupele SAS.



Mai exact, ramai in tren. Nu te deranja sa mai cobori. E capat
de linie... intoarce-te si du-te acasa.”

NU TRAGE IMEDIAT CONCLUZIILE

Acum cateva luni, un amarat ne-a trimis urmatoarea intam-
plare. Nu suntem siguri daca lucrurile chiar s-au petrecut ri|U
sau nu - desi, dupa cum puteti constata inca de la incepui, tipul
sustine ca e adevarat. Since; chiar nu ne intereseaza, E un
exemplu atat de bun al unui mod deficitar de a actiona in conditii
de indoiala si incertitudine incat trebuia sfl-1 includem oricum...

Asta e o poveste adevarata. Saptamana trecuta implineam 40
de ani si nu aveam chef sa ma trezesc de dimineata. Am reusit sa
ma adun si sa cobor la micul dejun, sperand ca sotia mea va fi
amabila, ca-mi va ura ,La multi ani!” si poate imi va oferi chiar si
un mic cadou. De-abia mi-a zis buna dimineata, nici pomeneala
de la multi ani. M-am gandit ,Halal casatorie. Macar copiii o sa
tina minte!”

Copiii au coborat tropaind pe scari, si-au mancat micul dejun si
nu mi-au zis niciun cuvant. Asa ca am iesit din casa, am plecat
spre munca si ma simteam destul de trist si dezamagit.

Am intrat in birou si secretara Joanne mi-a zis

- Buna dimineata, sefiile, si apropo” la multi ani! M-am simtit
putin mai bine stiind ca macar cineva si-a adus aminte. Am muncit
ca un zombie pana pe la ora 13.00, cand Joanne a batut la usa
mea si mi-a zis:

- Stii, e o zi asa frumoasa, si mai e si ziua ta, de ce nu mergem
noi doi la masa? I-am zis

- Joanne, multumesc, e cel mai bun lucru pe care l-am auzit
toata ziua. Hai sa mergem!

Ne-am dus la masa dar la un alt restaurant decat cel la care
mergeam de obicei.

M-a dus la un bistro linistit cu o masa separata. Am baut cateva
bauturi iar masa mi-a placut foarte mult. Pe drumul inapoi spre
birou, Joanne mi-a zis

- Stii... e asa o zi frumoasa... nu trebuie sa ne intoarcem



neaparat la birou, nu? [-am zis:

- Da, de ce nu. La ce te gandesti?

Zice:

- Hai sa mergem la mine, locuiesc dupa colt.

Dupa ce am ajuns la ea, Joanne s-a intors catre mine

si mi-a zis:

- Sefii’, ma duc un pic in dormitor daca nu te superi.

Revin imediat.

- OK, am raspuns eu nervos. A intrat in dormitor si, dtipa cateva
minute, a iesit cu un mare tort... urmata de sotie, copii si zeci de
prieteni si colegi care-mi cantau la multi ani.

[ar eu stateam pur si simplu acolo...

Pe canapea...

Gol pusca.

Dupa cum spunea, nu suntem 100% siguri daca chiar e o
poveste adevarata. Dar indiferent daca e sau nu adevarata, ea
contine un oarecare adevar; asta e cert. Pe parcursul evolutiei,
creierul nostru si-a dezvoltat capacitatea de a recunoaste tipare.
De a citi pe repede-nainte scenariul experientei constiente de zi cu
zi. Si, pe masura ce citim in graba scenariile si personajele, exista
intotdeauna pericolul sa cadem in capcana, la fel ca sarbatoritul
nostru.

Crezi ca nu poti fi pacalit?

Tocmai ai fost. Mai citeste inca o data.

Acest pericol, dupa cum remarca Andy, este deosebit de IINI* in
situatiile familiare care presupun insa componente noi Ceea ce
este precis cazul cand intalnim pe cineva nou pcnlm prima data.
Intalnitul ne e familia; dar nu si persoana noud.

Ce putem face? Adesea, pentru a grabi lucrurile, presupunem
ca persoana impartaseste pareri si interese asemanatoiin» cu ale
noastre. Mizam pe ceea ce percepem a fi puncte coniine. Aceasta
tactica presupune insa asumarea unui risc social.

,Pentru ca se poate”, dupa cum arata Andy, ,ca persoana sa nu
aiba puncte comune cu noi. Si daca atingi o coanlU sensibila prima



data cand cunosti pe cineva, disconfortul, iri* tarea si jena sociala
generala care urmeaza sunt incasate ftlrfl anestezicul, unei relatii
empatice anterioare, care sa mai reduca din durere. Cu siguranta
nu e o cale recomandata prin ciut’ poti face pe cineva sa te placal”

Argumentul lui Andy este unul simplu, dar cu implicatii
profunde in privinta felului in care interactionam cu necu-
noscutii. Psihologii denumesc fenomenul descris de Andy
ySpartialitatea similaritatii presupuse”. Iar acest fenomen este
raspandit peste tot.

[ata un exemplu. intr-o seara va aflati la o coada lunga la casa,
la supermarket. Din cele douazeci de case, doar patni sunt
functionale. Va intoarceti catre persoana de langa si spuneti... ce
spuneti, mai exact?

e ,Magazinele astea sunt o rusine! E ora de varf si au
deschis doar patru case!”
¢ ,Ce bine e ca stau la coada dupa o zi grea la munca, nu-

i asa? E o ocazie sa-ti limpezesti mintea, sa tragi niste

concluzii.”

E destul de probabil ca o sa alegeti prima varianta. De ce? Din
cauza ca ea reprezinta ceea ce simtiti in 90% dintre cazuri. Si
pentru ca voi va simtiti in felul asta, presupuneti automat ca si
ceilalti sunt de aceeasi parere. Dar exista sansa ca ei sa creada
altceva. Si ca, de fapt, nu dau doi bani pe angoasele voastre.

,Ceea ce nu e o problema daca stai la coada la Morrisons”,
comenteaza Andy. ,,Cui ii pasa? Dar daca esti la o tacla inainte de
cel mai important interviu din viata ta, chiar vrei sa neglijezi faptul
ca lipsa unui istoric, in ciuda faptului ca el este important si ar
putea sa ne dea o perspectiva informata asupra prezentului,
reprezinta probabil cea mai buna abordare a tuturor timpurilor?”

Uhm, nu vrei asta.

Scriitoarea Anais Nin a exprimat aceeasi idee cu putin mai
multa circumspectie.

,Nu vedem lucrurile asa cum sunt ele. Le vedem asa cum suntem

"

not.



E bine sa-ti aduci aminte de asta cand te afli printre oameni pe
care de-abia i-ai cunoscut.

Pe cand eram inca student, asteptam un taxi in fata facultatii.
Ploua si toti pareau sa faca rost de o masina inaintea mea. Era una
din zilele alea. Pana la urma, o masina opreste chiar in fata mea,
dar un tip apare din senin si intra direct in masina. Asta mi-a pus
capac! Am deschis usa masinii, l-am scos din masina, m-am suit
in locul lui si am cerut soferului sa ma duca in oras.

Mi-am dat seama ca nu m-am suit intr-un taxi. Iar soferul era
sotia omului pe care l-am scos din masina. N-o sa till niciodata
privirea de pe fata femeii aceleia!>°

GASITI CATE* PUNCTE COMUNE

Desigut faptul ca nu trebuie sa presupuneti ca toti oamenii pe
care-i intalniti au aceeasi mana la carti ca voi nu inseamna ca nu
exista asemanari. Exista o probabilitate ca aceste asemanari sa
existe, iar daca vreti sa va sporiti sansele de a porni cu dreptul cu
cineva, atunci este indicat sa cautati sa aflati cate ceva despre
persoana respectiva.

Andy, ca si noi toti de altfel, stie foarte bine ca acesta este unul
dintre trucurile cele mai vechi folosite in vanzari.

,Doamne, cred ca doar un Eddie Redmayne ar putea sa
calculeze cati vanzatori de masini, geamuri si bucatarii au des-
coperit - sarmanii! - ca au ceva in comun cu mine”, reflecta el.
(Tocmai s-a uitat la filmul Theory of Everything si presupun ca voia
sa zica Stephen Hawking in loc de Eddie Redmayne, care-1 joaca
in film. Bietul de el, gafeaza asa de usor)

,De asta e atat de popular sa intrebi de unde esti, cu ce te ocupi
sau sa vorbesti de meciul de aseara. Si de asta a inventat
Dumnezeu vremea, cel putin in Anglia! Iata niste terenuri virane
psihologice, pe care poti sa construiesti empatie. lar cu cmpatia se
construiesc cariere.

Stii, acum céativa ani m-am cunoscut pe minei Taman ce

% (i tot veni vorba de masini si de pericolele concluziilor pripite, profesorul de modelare matematica Ed Galea de la Universitatea Greenwich din Londra a
intervievat peste 1000 de supravietuitori din peste 100 de accidente petrecute in toata lumea. Printre factorii principali implicati in supravietuire, conform studiului lui Galea,
se numara si desfacerea rapida a centurii de sigurantd, problema fiind c¢a multi pasageri cautd sa apese pe un buton... de parca ar fi intr-o masina.



sustinusem o conferintd la tine prin zona - un sindicat din
Cambridge - si stateam singur in barul unui restaurant, cand ma
trezesc cu un tip cu doua pipite la brat. Naiba stie ce elucubratii
le-o fi povestit inainte, dar se aseza la masa de langa mine cu una
din sticlele alea mari de rosé si incepe sa povesteasca cum a fost
el in armata si acum e scriitor ,Desigur”, spune el, ,nu pot sa dau
anumite detalii. Ma numesc Andy McNab... poate ati auzit de
mine?”

Puterea principiului asemanarii a fost atestata stiintific,
Imaginati-va urmatoarea situatie.

Intrati intr-un magazin de bricola) ca sa cumparati nislp vopsea
pentru casa de vacanta. Dupa ce ati intrat in magazin, sunteti
abordat de doi oameni care incearca fiecare sa va con vinga sa
alegeti o marca diferita. Fiecare incepe intrebandu-vA cate cutii
vreti sa cumparati. Raspundeti ca patru.

Auzind asta, ambii va comunica ca marca lor e superioara.
Dupa care, unul va spune ca tocmai a cumparat palm cutii.
Celalalt spune ca a cumparat optzeci.

intrebare: care dintre cele doua variante vi se pare mul
convingatoare in alegerea marcii de vopsea?

Majoritatea oamenilor considera ca varianta a doua eslc mai
convingatoare. Ceea ce, in teorie, pare destul de rezonabil. La
urma urmei, daca cineva este dispus sa cumpere o cantitate atat
de mare dintr-un produs, trebuie ca stiu cevu, nu-i asa? Echipa
de cercetatori a constatat insa, punand in practica aceste scenarii
acum cativa ani, ca se produce un fenomen foarte straniu atunci
cand va gasiti in postura respectiva.

Bunul simt, se pare, nu mai reprezinta un factot iar persoana
care se aseamana cel mai mult cu profilul vostru de cumparator
(respectiv, tipul care a cumparat patru cutii) devine cea cu putere
mai mare de convingere.

Senzatia unei asemanari - oricdrei asemadnadri - provoaca acest
efect.

Similaritatea castiga !



NU DEZVALUI TOT

in viatd sunt DOUA REGULI DE AUR:

1. HU S{UIE liaOHATA CUI* TOT CE $TIL..

Da, OK, e o regula veche. Dar e si o regula buna. Un Hludiu
recent arata ca daca o persoana nu e sigura ce parere aveti despre
ea, parerea ei despre voi e mai buna!

Nu sunteti convinsi? Vreti mai multe date? Iata ce s-a
intamplat...

Unui grup de studente li s-a comunicat ca patru studenti
(barbati) au vizualizat profilul lor de Facebook, acordand ca-
lificative in functie de cat de dornici erau sa cunoasca fiecare
dintre studente. Femeilor li s-au aratat apoi patru profiluri fictive
de Facebook cu studenti (barbati) atragatori, fiind impartite in trei
grupuri:

e Studentelor din primul grup li s-a spus ca aceste pro-
filuri apartin celor patru studenti care le-au acordat cele
mai mari calificative

e Studentelor din al doilea grup li s-a spus ca profilurile
apartineau unor patru studenti care le-au acordat note
medii

e Studentelor din grupul al treilea Ii s-a spus ca nu se stie
ce calificativ le-a acordat fiecare dintre studenti.

Dupa ce au vizualizat profilurile barbatilor; toate femeile au
acordat scoruri celor patru barbati, in functie de atrac- tivitate.
Rezultatele au fost surprinzatoare. Desigut fetele ii placeau mai
mult pe studenti daca credeau ca si acestia le plac pe ele mai mult.

Nicio surpriza in aceasta privinta.

A rezultat insa ca fetele care acordau notele cele mai muri erau
cele care nu stiau ce parere aveau tipii respectivi despre ele. De
ce?

,Din cauza ca”, dupa cum remarca corect Andy, ,nu pu* teau
sa si-i scoata din minte. Continuau sa se intrebe ce parere aveau
respectivii despre ele... preferandu-i astfel celorlalti!"

Ma iubeste...



Nu ma iubeste...

Sau, dupa cum remarca Andy:

,NUu trebuie sa pari inabordabil ca sa fii atragator. Trebuie sa
pari greu de interpretat!”

INTRA IN MINTEA LOR

Un student care ne-a scris dupa ce a citit "Abc-ul psihopatului
de succes” ne-a relatat o metoda asemanatoare de inducere a
gandurilor pe care o foloseste pentru a fi acceptat pentru slujbe pe
perioada vacantelor

E o metoda isteata. Foarte isteata. Nu ne mira deloc, Neil, ca ai
mai tot timpul bani! Iata ce ne-a povestit:

Metoda consta in a fi ,acceptat” inainte de a incepe interviul si
de a insera in mintea intervievatorului ideea ca slujba e deja a ta.

»a zicem ca mi-ati oferit postul”, le spun examinatorilor la
inceputul interviului. ,Ce anume trebuie sa fac? Din descriere
suna foarte interesant. Explicati-mi putin ce trebuie sa fee de la
inceputul unei zile de munca pana la sfarsit.”

Superb. Remarcati formularea intrebarii la timpul prezent. Si
observati cum, raspunzand la intrebare, intervievatorul trebuie sa
aiba in vedere inconstient eventualitatea - intarind astfel
increderea in aceasta varianta - unei reusite a candidatului.

»,Pe langa faptul ca e o bestie sireata”, comenteaza Andy, ,Neil
creeaza pur si simplu o legatura cu intervievatorul - iata de departe
cea mai simpla si mai buna metoda de a lasa o buna prima
impresie.”

El:

e Are un comportament profesionist

e Arata ca e interesat

e Pune intrebarile potrivite si, fara indoiala...

e Demonstreaza ca are centura neagra in aptitudini so-
ciale generand o comunicare non-verbala corecta in timp
ce intervievatorul vorbeste... dand din cap la momentul
potrivit facand schimb de priviri in mod adecvat®! stand drept

5! La animale, la fel ca la oameni, contactul vizual prelungii «I* interpretat ca 0 amenintare si duce adesea la conflict. Pe de alti purlti inclinatia spre retragerea din



si atent in scaun tinandu-si mainile si picioarele linistite

,Ceea ce e fantastic. in timp ce ei ii vand lui, li vinde lor... dat
fara cunostinta lot e un fel de tranzactie vil informatii privilegiate!
Doamne, Kev, ai facut rost de numlml lui...?”

LAUDA=PLICTISEALA

Nu va laudati singuri. Niciodata! De fapt ar trebui, pe cat posibil,
sa faceti opusul: sa ii admirati pe cei care merita. Prin usta veti
demonstra:

e Ca stiti sa jucati bine in echipa.

e Ca nu va insusiti meritele reusitelor altora.

e Ca nu furati ideile altora si le prezentati ca fiind ale
voastre.
Lauda de sine se prezinta sub doua forme.

Daca vreti sa lasati o impresie buna, ati face bine sa va feriti de
ambele.

1. Atragerea atentiei catre calitatile voastre emblematice

Andy-. ,Daca nu aveti substanta cu care sa sustine afirmatiile,
o sa pareti fanfaroni. Daca se afla totusi ceva in spatele laudelot o
sa pareti doar un putoi. in ambele cazuri aveti de pierdut. Asa ca
de ce v-ati mai chinui?”

2. Atragerea atentiei catre o realizare

Andy: ,Nu ma intereseaza ce foc ceilalti Mi se intampla frecvent
in mediul de afaceri... vin tot soiul de indivizi la mine sa-mi
povesteasca ce premii au luat, ce produs au lansat sau ce proiect
au demarat. Mare porcarie! Stii ce ma intereseaza pe mine de fapt?
Ce vor sa foca de acum incolo!

Poti sa vorbesti cat vrei despre realizarile tale. Dar ele sunt deja
bifate. Duse. in trecut. Stii ceva, Kev? Oamenii zic ca in afaceri
ultima ta tranzactie conteaza. Mie mi se pare o tampenie. in afaceri
conteaza urmatoarea tranzactie.”

contactul vizual este perceput in general W un semnal de aplanare. O gama larga de dovezi experimentale - ca sa r*1 mai vorbim de anecdotice-sustin aceastd concluzie. Andy:
,,Un tip din regiment si-a slefuit aptitudinile medicale lucrand cu bolnavii care suferiserl traumatisme cranio-cerebrale in unitatea de primiri urgente a unui spital din Hereford.
Odata ce-si recapatau cunostinta, procedura presupunea VA pacientii sa fie Intrebati care era ultimul lucru de care-si aduceau amilii» Adesea - da, ati ghicit - replica lor era
ceva de genul ,Drept cine dracii ma iei?”. Un alt studiu a aratat ca, daca cercetatorii aflati pe o motocicldl se uitau la soferii opriti la semafor; acestia aveau tendinta sa
porneascd mal repede, in vreme ce altii au constatat ca persoanele care iau loc la 0 numi de lucru si sunt intaimpinate cu o privire prelungitd interpreteaza acciil semnal ca pe
un semn ci nu sunt bineveniti. De reguld, persoanele aflnlc intr-o conversatie au tendinta sd mentina contactul vizual aproximativ 30% din timpul total petrecut impreuna, iar
durata medie a acestei priviri reciproce este de 1,2 secunde.



INCEARCA SA NU ADUCI PERSOANE FAIMOASA iN DISCUTIE

- Problema ta, Norman, ii spunea un ascultator raposatului
parlamentar conservator Norman St John Stevas (ulterior LORI St
john de Fawsley) e ca aduci tot timpul cate un nume mau in

discutie. - Stii, si regina mi-a spus fix acelasi lucru ieri, veni
raspunsul.

NU FACE ASTA, pur si simplu.

OK?

PRIMELE IMPRESIL... LA PRIMA VEDERE

Societatea britanicA de psihologie a analizat anul acesta
literatura de specialitate privind formarea primelor impresii,
compiland cateva dintre concluziile cele mai interesante. Iata mai
jos, in forma abreviata si fara vreo ordine anume, topul meu
personal:

Concluzia 1: Persoanele care mentin contactul vizual sunt percepute ca
fiind mai inteligente...

...lar cele care-i privesc mai putin in ochi pe ceilalti sunt
considerate a avea ceva de ascuns.

Cu toate acestea, dupa cum am spus, nu exagerati. S-ar putea
sa va treziti cu un croseu in figura!

Concluzia 2: Barbatii cu ochii caprui sunt considerati mai dominanti

Dar asta nu se datoreaza neaparat culorii ochilor; ci din cauza
ca nuanta capruie a irisului tinde sa fie mai frecvent insotita de
alte trasaturi asociate cu perceptia de dominanta (de ex. barbii mai
late, mai mari; nasuri mai mari; ochi mai apropiati si sprancene
mai mari) decat la irisul albastru.

,Cum e cu ochii albastri?” intreaba Andy.

Concluzia 3: Persoanele care vorbesc mai repede sunt considerate mai
competente

O scadere de doar 30% a ratei normale de vorbire va poate face
sa pareti mai putin convingator si de incredere. Vreti sa repetam...?

Concluzia 4: Cu cat va imbracati mai elegant, cu atat ceilalti va percep ca
fiind mai increzatori si realizati

Barbatii care poarta costume facute la comanda sunt mai bine



vazuti decat cei care poarta costume pret-a-porter.. iar candidasi
la costum - orice costum - sunt considerati a MVt’H o sansa mai
mare de a fi promovati si de a avea un salariu mill mare decat cei
care se imbraca mai relaxat.

Cine ar fi zis... ?

Concluzia 5: Hainele de firma va fac sa pareti mai convingatori

Concret, veti

e Paiea mai bogat si cu un statut mai inalt,

e Avea sanse mai bune de a primi un post,

e Avea mai mult succes in a convinge persoane necu-
noscute sa completeze un chestionai;

e Convinge mai usor oamenii sa doneze pentru o cauza
buna.

Asa ca, daca lucrati pe strada - iata secretul!

Concluzia 6: Pantofii chiar va dezvaluie ce fel de persoana aveti in fata!

e Persoanele mai agreabile au tendinta sa poate pantofi
comozi si accesibili (evitand varfurile ascutite sau marcile
afisate ostentativ).

e Persoanele cu anxietate sociala au tendinta sa-si tina
pantofii foarte curati (supracompensand poate posibilitatea
unei respingeri?)

e Oamenii cu bani tind sa prefere stilul.

Hmm... nu stiam asta deja?

Concluzia 7: Daca ai piercing-uri faciale multiple esti perceput ca fiind mai
putin inteligent...

...cel putin asta arata unele studii. Altele au constatat insa ca,
daca o femeie are mai multe piercing-uri faciale, este perceputa a
fi mai creativa.

Andy: ,A venit la mine candva o femeie la o sesiune de autografe
si mi-a zis ca si-a pus un piercing in sfarc.”

Eu: ,Serios? Si ce i-ai zis?”

Andy: ,Nu am putut sa-i zic decat ca n-o cred pe cuvant!”

Concluzia 8: Femeile cu mai multe tatuaje sunt considerate mai promiscue

...s1l mai mari consumatoare de alcool!



Studiile arata ca barbatii prefera sa abordeze o femeie pe plaja
daca are un tatuaj pe spate - si sa o faca mai repede.

Sa mai ziceti ca frumusetea e doar o chestiune de suprafata...

Concluzia 9: Barbatii rasi in cap sunt perceputi a fi mai dominanti...

...cel putin in cadml unui experiment in care diferite frizuri au
fost aplicate digital pe imagini.

Pe baza imaginilor modificate cu barbati rasi in cap acestia au
fost de asemenea perceputi a fi ,mai inalti si mai puternici decat
varianta originala, cu par.” Mai ales daca esti fan Millwall si ras in
cap ti se vede tatuajul cu West Ham...

Concluzia 10: Stringerea de mana e un bun indicator al nivelului vostru de
constiinciozitate

Motivul? Ca orice comportament complex, regulile unei
strangeri de mana corecte trebuie invatate - iar trasatura de
personalitate a constiinciozitatii reprezinta un bun factor de
predictie al nivelului de seriozitate in a stapani astfel de com-
portamente. Si, desigut cat de sarguincios ai putea fi la locul de
munca!

Dupa cum am vazut mai devreme, o strangere buna de mana
necesita cunostinte bune ale normelor sociale in vigoare, dar si un
oarecare grad de coordonare interpersonala. Nu e tocmai un
numar de gimnastica ritmica, dar nici nu e cevi simplissim.

,Oricum ar fi”, remarca Andy, ,nu aveti nicio scuzal!”

IMBUNATATITI-VA APTITUDINILE DE CONVINGERE

Cine e prima persoana care va vine in minte cand va ganditi la
oameni cu putere de convingere?

Winston Churchill: ,Nu renuntati, niciodata, niciodatd, niciodatd,
niciodatd...”?

Martin Luther King Jr. : un vis...”?

Nelson Mandela: ,intotdeauna pare imposibil pana cand se
indeplineste,,?

Oricine ar fi, aceste cuvinte de aur au rezistat probei timpului
nu doar pentru ca au fost rostite la momente cruciale din istorie,
dar si din cauza solemnitatii lor Ele transmit putere, viziune si



pasiune... reusesc sa fie foarte convingatoare cu un efort aparent
minim.

yPoliticianul cu cel mai mare succes”, remarca odinioara Teddy
Roosevelt, ,este cel care repeta de cele mai multe ori ceea ce
oamenii gandesc cu voce tare.”

Churchill, King si Mandela nu ar fi contrazis aceasta afirmatie.
Design; ce e valabil pentru politicieni, e valabil si pentru noi. OK,
poate nu toata lumea are aptitudinile de orator ale lui Churchill.
Dar cui ii pasa?

Fie ca sunteti sef de stat, director general al unei multinationale
de top, presedinte al unui mic ONG, antrenorul unei echipe de
fotbal de juniori sau un parinte harnic care incearca sa
supravietuiasca, trebuie sa va puteti folosi de autoritatea
limbajului - de rezervele lui bogate de resurse naturale
neexploatate - si sa-1 folositi ca punct de pornire a unei ener- gji
regenerabile, sustenabile, prin care sa va impuneti wintrt asupra
celorlalti. Prin care sa faceti ce vreti sa faceti.

»,La urma urmei”’, dupa cum arata Andy, ,daca nu ani ll inceput
sa vorbim, ne-am fi dat si acum cu bata in cap (Ic fiecare data cand
ne-ar jigni un e-mail, nu-i asa?”

Hmm, da. Sa zicem, Andy.

Trebuie sa puteti sa-i inspirati pe ceilalti. Sa-i motivutl sa se
schimbe. Sa puneti in discutie perspectivele demn date si sa le
aratati potentialul noilor oportunitati. Si mal trebuie sa fiti flexibili
si sa va pastrati optiunile de infill* enta deschise.

Uneori, trebuie sa fiti detasati. Sa aveti un fler pentru detalii si
subtilitati. Sa puteti prezenta date, cifre, fapte... xfl folositi logica
si vocea ratiunii..

Alteori, trebuie sa spuneti povesti. Sa aveti la indemana o replica
taioasa. Sa puteti sa-i faceti pe altii sa zadmbeasca, sa ridice din
sprancene... sa folositi tactici de soc si puterea surprizei.

in vara anului cand a apamt "Abc-ul psihopatului de succes”,
eram cu Andy in fata unui consiliu de administratie din oras. Di-
rectorul era un mare fan al cartii si voia sa ne dea o suma marc de



bani ca sa lucram cu personalul de conducere al companiei. La
finalul interviului, nenorocitul ne-a aruncat o soparla.

- Deci, latra el, privindu-ne pe amandoi, pe rand, direct in ochi,
de ce ar trebui sa va dau banii astia?

Doamne, mi-am zis eu,

Andy insa n-a clipit.

- Vreti raspunsul scurt sau cel lung? a intrebat Andy.

Cel scurt, a raspuns directorul.

- Pentru ca noi vom tace diferenta, raspunse Andy.

Directorul a dat din cap si toata sala a ramas scufundata intr-o
liniste tensionata.

- OK, a spus el, dregandu-si vocea. Deci...asa de curiozi- lutc,
care era varianta lunga? Andy a continuat, fara sa tradeze vreo
emotie.

- Pentru ca, a continuat el incet, noi vom face diferenta, tu mortii
ma-sii.

Era sa ma inec cu San Pellegrino.

S-a terminat, am crezut eu. Pufl... s-a zis cu cumparatul de
haine scumpe pe care il preconizam.

Dar m-am inselat amarnic. Dupa doua saptamani programul
nostru era deja pus pe picioare... iar dupa doua luni am inregistrat
o crestere a productivitatii cu 30%.

SFATURI PENTRU PSIHOPATII DE SUCCES

Vreti sa dati gol de la jumatatea terenului, in loc sa trimiteti
mingea in tribune? Vreti sa puteti, ca Andy, sa deschideti inimile
oamenilot mintile oamenilor si portofelele lor fara sa va spetiti prea
mult?

Daca ati raspuns da la una sau la toate intrebarile de mai sus,
iata cateva lucruri de care ar trebui sa tineti cont.

Rolling Stones aveau dreptate.

Nu puteti obtine intotdeauna ce va doriti.

Puteti insa sa va sporiti sansele prin dezvoltarea puterii voastre
de convingere...



EXERSATI!

Avem o intrebare pentru voi:

De cate ori credeti ca cineva incearca sa va convinga? Din
momentul in care va treziti dimineata pana cand puneti seara
capul pe perna. Douazeci? Patruzeci? Saizeci, poate?

Majoritatea oamenilor dau raspunsuri in acest interval.
Raspunsul v-ar putea insa surprinde.

Raspunsul e: aproape patru sute!

Pare destul de socant, nu?

Sa recapitulam insa ce se intampla. Sa adunam caloriile
convingerii.

Chiar inainte sa ne dam jos din pat, ziua incepe cu alarma.
Trebuie apoi sa conduceti spre munca si sa treceti pe langa toate
semnele de circulatie. Apoi aveti de-a face cu seful. Cu clientii. Cu
prietenii. Cu familia. Cu colegei. Televizorul. Radioul. Intemetul.
Toate reclamele pe care le vedeti deasupra magazinelor.

Si, credeti-ma, asta e doar inceputul.

[ata niste statistici incredibile. Creierul unei persoane care
traieste in oras in zilele noastre asimileaza pe parcursul unui
interval de 24 de ore aceeasi cantitate de informatie pe care ar fi
asimilat-o creierele unei persoane din Evul Mediu in Marea
Britanie ... pe toata durata vietii! E de speriat, nu-i asa? Si mai stiti
ceva? Prin astfel de informatii, prin astfel de convingeri, societatea
isi pastreaza coeziunea. Astfel reusim, in linii mari, sa ne
coordonam.

Imaginati-va ca am trai intr-o societate alternativa, bazata pe
pedeapsd, nu pe convingere.

Imaginati-va ca, de exemplu, de fiecare data cand am trece pe
langa o camera de supraveghere cu 150 de kilometri la ora, ea nu
doar ca ne-ar face poza, dar ar si trage cu gloante dupa noi. Sau
ca de fiecare data cand n-am cumpara saormn de la colt,
vanzatorul ne-ar fugari cu o tepusa.

N-ar fi foarte placut, nu-i asa?

Si nu suna foarte fezabil.



Prin convingere ramanem in viata.

Dar acum puneti-va o alta intrebare:

e De cate ori pe zi incercati sa convingeti pe cineva sa
foca ceva?

e De cate ori pe zi incercati sa-i determinati pe altii sa se
schimbe?

e De cate ori pe zi va trimiteti cuvintele la lupta?

Daca raspunsul e...nu chiar asa des, nu sunteti singuri. Cred
ca de fapt va incadrati in majoritate. Sunt milioane de oameni care,
ca si voi, nu vor sa faca valuri. Nu vor sa se deranjeze. Prefera o
viata linistita.

Si, cu toate astea, stiti ceva? Voi sunteti chiar genul de oameni
care vor sa-i convinga mai usor pe ceilalti! Cei care ne intreaba pe
noi cum reusim.

Ei bine, raspunsul nostru e cat se poate de simplu:

slesiti din casa”, asa cum spune elegant Andy, ,si incepeti sa-i
convingeti pe ceilalti, in mortii ma-sii! Uitati cum sta treaba.
Motivul cel mai important pentru care nu puteti e ca nu incercati.”

Trebuie sa spun ca Andy are mare dreptate (desi poate, daca
stau sa ma gandesc, nu ar fi un consilier extraordinar). Sa ridicam
putin nivelul discutiei si sa-i invocam pe vechii greci pentru o clipa.

sSuntem ceea ce facem in mod repetat”, spunea candva
Aristotel. ,Excelenta nu este, prin urmare un act, ci o obisnuinta.”

,Cu alte cuvinte: apucati-va sa-i convingeti pe ceilalti, in mortii
ma-sii!” tuna din nou Andy.

E apucat. ,Adica, n-aveti de unde sa stiti daca chiar va pricepeti
la asta sau nu. Cu siguranta nu va pricepeti pentru ca nu v-ati dat
sansa sa aflati daca lucrurile stau chiar asa. Cand eram in
Regiment, aveam o vorba, spuneam ca ai nevoie de doua lucruri
ca sa reusesti in SAS.

iti trebuie INDEMANARE. Dar iti trebuie si ATITUDINE. Daca nu
ai atitudinea corecta, atunci indemanarea e inutila. Dar daca ai
atitudinea, atunci exista intotdeauna sansa ca indemanarea sa
vina odata cu exercitiul. Atitudinea e foarte importanta.



OK, poate ca o sa fii nevoit sa iesi din zona de confort din cand
in cand. Ei si?

Un om care se pricepe la convingere e ca un bun jucator de golf
Trebuie sa stapanesti fiecare lovitura, si sa folosesti fiecare crosa,
in functie de situatie. Si trebuie sa-ti asumi riscuri. Cu fiecare
minge care se opreste in buza gaurii, mai vine si cate una care se
impotmoleste in nisip.

Umorul, siguranta de sine, tupeul, abordarea precauta, toate au
rolul lot si rare sunt persoanele care pot excela in mod egal la toate.
Fiecare avem slabiciunile noastre de personalitate, asa cum fiecare
jucator de golf - chiar si Rory Mcllroy - are puncte slabe in jocul
sau.

Ca sa poti convinge cu succes, trebuie sa identifici aceste puncte
slabe. Trebuie sa le tintesti. Sa lucrezi cu ele. Sa te analizezi. Sa-ti
vezi limbajul corporal. Felul in care vorbesti. Mesajele pe care le
trimiti. Sa-ti.setezi mici provocari de convingere care sa-ti permita
sa-ti perfectionezi metoda din mers. Si, la finalul zilei, sa-ti evaluezi
rezultatele. Rezultatele nr imbunatatesc prin simplul fapt ca le
acorzi atentie.

Gandeste-te cand invatai sa conduci, Kev, si nu puteai sa chil
inapoi cu spatele in curba - scuze, a fost un exemplu prosti -
pentru ca nu controlai bine ambreiajul. Acum o foci din reflex, nu-
i asa? Dar e un secret la mijloc, amice, si asta trebuie sa retinem.
Cand vine vorba de convingere e important sa retinem ce vrem sa
reusim. Si sa ne tinem de misiunea respectiva in valtoarea
momentului, cand emotiile sunt intense.

Si asta pentru ca adesea vine un moment, in cadrul discutiei,
cand convingerea se decupleaza de ceea ce ne dorim de fapt si
incepe sa vizeze pur si simplu castigareil luptei. Impunerea vointei
noastre asupra celorlalti indiferent de consecinte. Aici intervine
avantajul psihopatilor ca mine. Eu nu ma emotionez niciodata.

[ar din cauza asta, sotia mea - mai ales sotia mea - devine si mai
emotionatal”
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Vrei banii inapoi?
Vrei un loc la clasa I?
Vrei ca tipul de vizavi sa dea muzica aia nenorocita mai incet?
Noteaza-ti provocarile intr-un jurnal al convingerii!
e Aiege-ti o pracecare
¢ Acorda-i timpul necesar
* incearca s-o faci
e Noteaza- /?’ apoi cum te-ai descurcat-
Ce ai facut bine
Ce ai facut prost
Ce a mers bine
Ce ar fi putut sa mearga mai bine
Incearca-ti lovitura de incredere pe poligonul influentei!”
Ca sa te detasezi, poti incerca si alte lucruri. Spre exemplu
e Luni: povestiti o gluma sau o intamplare amuzanta
despre voi
e Marti: oferiti un feedback constructiv cuiva
e Miercuri: faceti cuiva un compliment la intamplare
(mai bine cuiva pe care nu-1 cunoasteti, dar de care va place)
e Joi: plangeti-va de ceva
e Vineri: cereti o favoare
e Sambata: spuneti nu
e Duminica: zambiti cuiva si salutati-1... doar pentru ca
puteti!
,Pe scurt, Kev, daca vrei sa fii mult mai convingatot trebuie doar
sa fii mai ferm si sa te tii de asta.”
Tata i-ar fi putut tine piept lui Andy cand vine vorbii <k
convingere. Smecherul era unul dintre cei mai buni la jocul asta.



Si, desigut era psihopat! Avea atat gargara incat ar fi lu*l in stare
sa-1 convinga pe Nelson Mandela sa se intoarca tllli lungul drum
spre libertate. '

Da, era atat de bun!

Cand eram copil ma intrebam adesea de unde pomenii toate.
Asa ca intr-o zi, cand am mers la cumparaturi, [-4IH intrebat.

,Uita-te si invata”, spuse el, si fara sa clipeasca s-a clin la un
parcagiu care tocmai isi scosese carnetelul din bll zunar.

Urmatoarele trei-patru minute am stat acolo ca un talill 1au in
timp ce tata o facea pe Del Boy si incerca sa convingi parcagjul sa
nu plateasca parcarea. Ne-a regalat cu tot reper toriul:

* Cum i s-a facut rau mamei in magazin (murise cu un an
inainte si nu avea nimic de-a face cu un magazin.)

* Cum lucrase si el ca parcagiu mai demult, ,,undeva in
nord” (unde, in Finsbury Park?) si stia ce presupune
meseria asta.

* Ca el cumparase masina pentru mine de fapt (publicul
sa taca acum) si ca era un cadou surpriza pentru mine daca
luam examenul pentru permis de conducere saptamana
viitoare, si o amenda de parcare chiar inainte sa apuc sa o
conduc nu era tocmai cea mai buna varianta de a sarbatori
faptul ca urma sa am dreptul s-o conduc (masinile Austin
Allegro fiind renumite ca magneti de gagici.)

Pana la urma bietul om a cedat si si-a pus pixul pe dupfl ureche,
amncandu-mi un zambet bland, anticipativ, inainlr de a pomi spre
duba unui zugrav care oprise pe banda de autobuz.

Tata s-a intors la mine, si-a scos un trabuc Hamlet si l-a aprins.
Ca rata in apa.

SMultumesc mult amice”, striga el catre parcagiu. ,Apreciez
gestul tau. Si, stii ceva? Pariez ca proprietarul masinii o sa fie foarte
incantat!”

CUNOASTEfI LIMITELE: CAND SA PORNITI. CAND SA VA OPRITL... §I CAT DE DEPARTE
SA MERGETI

Cina cea de taind de Leonardo da Vinci (sau, daca vorbiti cu



Andy, DiCaprio) e una dintre cele mai apreciate capodopere din
lume. Dar de ce? Sigur ca batranul se pricepea NA picteze o panza.
Nu incape indoiala. Dar si altii erau iscusiti, Si sunt destule Cina
cea de taind prin lume care, daca ar fl fost vorba doar de
indemanare artistica, ar fi putut rivaliza cu tabloul lui da Vinci. Si
atunci care e spilul? Daca nu 9 acuratetea, daca nu e vorba de tuse
divine, indraznete, atunci despre ce e vorba?

Raspunsul este sincronizarea.

Sa ne uitam la rolurile secundare. Mai toti artistii de d1* nainte
sau de dupa Leonardo, care s-au aflat la rascruce (scuzati gluma)
si au pictat Cina cea de tainad au pornit de Iu cate un cliseu
emblematic pentm desfasurarea evenimentelor, Isus rupe painea...
spala picioarele discipolilor., treisprezece hipsteri in togi stand
linistiti de aceeasi parte a mesei (cared faza?) ca o echipa de sah a
unei universitati de duzina din 1972.

Leonardo insa a ales alta varianta.

in loc sa ilustreze o agapa neoplatonica din lumea buna Iu
Chiitem Firehouse®2, tabloul lui Leonardo surprinde punctul
emotional culminant al serii: momentul cand Isus isi intinde
palmele care aveau curand sa fie mutilate si cu o incredere
excesiva nedemna de un Mesia arunca pastila bine cunoscuta cu
care se poate strica orice iesire in oras cu colegi de munca:

,Un nenorocit nerecunoscator dintre voi o sa ma injunghie in
spate.”

Nu e vorba doar de vopsea. E vorba si de mesaj.

Sincronizarea nu este importanta doar in arte. Ea e cheia
jocului in orice activitate. Inclusiv, asa cum subliniaza Andy, cand
vine vorba de convingere.

,Diplomatii au un cuvant special despre rezolvarea conflictelor
pe scena lumii”, imi spune el, in timp ce admiram panzele expuse
in salonul imaculat al Clubului Armatei si Marinei cu vedere la
piata St James din Londra. ,Ei vorbesc de un conflict care e «copt»
si e gata sa accepte o rezolvare, de un punct atins in care starea

%2 Restaurant din Londra frecventat de personaje mondene, (n. trad.)



de fapt reprezinta un dezastru pentru ambele parti iar capitalul
politic poate fi castigat doar pe baza unui plan si a unor schimbari.

Asta s-a intamplat, de exemplu, in Irlanda de Nord. Au avut loc
de ambele parti schimbari de guvern in 1997; Sinn Fein a venit la
masa negocierilor; trupele paramilitare s-au amestecat si ele, la fel
si americanii. Vrei, nu vrei, toti acesti factori au condus la o
schimbare pozitiva de directie.”

Ne ducem la bar si ne asezam pe terasa de afara. E o zi
frumoasa, niciun nor pe cet si tocmai ce mancasem peste cu cartofi
prajiti.

Lucrurile mergeau foarte bine... mai putin Andy care nu- si
putea tine mainile in buzunar

- in fine, nu trebuie sa fii pe lista pentru premiul Nobel pentru
pace ca sa-ti dai seama de asta, continua el. Imaginea- za-ti ca
barmanul ar veni la noi intr-un minut si ar incerca sa-ti vanda
niste bauturi pe 100 de lire. O sa-i spui unde sa si le bage, nu?

- Nu, zic eu, tu o sa-i spui. Eu am platit masa, stii?

Faast!

Intra printr-o ureche, iese prin cealalta. Presupun cA INI era
niciun obstacol intre ele.

- Dar daca, pe de alta parte, ai ramas fara apa si esti In mijlocul
desertului si cineva iti face aceeasi oferta, acw|i(l imediatAnalogia
lui Andy e simpla, dar cu toate astcw ni recta. Adesea un argument
este prezentat cat se poale ib rezonabil si, cu toate astea, respins
pentru ca este prezriiliH unui public nepotrivit. Si de multe ori un
argument puni este acceptat fara dubii la intrare deoarece ,era pe
UNIM ik invitati.”

Convingerea nu e doar o problema de metoda, ci sl ib

NONBITUL romviT
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E vorba de bun simt elementar Dar in spate se afla si multa
stiinta.

»5a luam cazul unei persoane care se muta in strainatate cu
slujba si are nevoie sa-si vanda casa”, zice Andy. ,Dupa primele
saptamani de la publicarea anuntului e destul de probabil ca nu
vor accepta prea usor orice oferta vor primi. Daca mai sunt doar
doua saptamani pana la plecare si casa inca nu s-a vandut... ei,
atunci lucrurile se schimba.”

Bun exemplu. Sa zicem ca vreti sa iesiti cu partenerul in oras si
aveti nevoie de o persoana care sa stea cu copilul. Sunteti prieteni
cu cuplul de alaturi asa ca ii rugati sa va ajute. Credeti ca aveti o
sansa mai buna daca:

1. E aniversarea lor de nunta

2. Ies si ei la o cind romantica.

3. Luna trecuta cand ei v-au cerut voud aceeasi favoare, voi ati spus :,,Nu, gasiti
si voi pe altcineva.

Sau daca:

1. Stau prost cu banii.

2. Sunt mari fani ai emisiunii Dansez pentru Tine si diseara e finala
sezonului
3. Saptamana trecutd cand te-au intrebat, ati zis:,Desigui; stati cat vreti.

Distractie placuta.”

Exact!

Aici intervine insa stiinta. in fiecare dintre scenariile de mai sus,
care credeti ca este replica cea mai puternica ?

* Planurile pentru seara respectiva?

* Aspectele de ordin financiar?

* Sau ce ati facut pentru ei data trecuta?

Daca va ganditi la a treia optiune - ce ati facut pentru ei - atunci
aveti dreptate, Campul psihologic de fortda al reciprocitatii
constituie una dintre cele mai puternice influente» asupra
comportamentului.

Un studiu clasic efectuat in anii 70 demonstreaza elegHHI acest



concept, 1i spun eu lui Andy in timp ce el se afla tll etapa
preliminara a platii catre barman (S pence, 2 pence, I penny...
orice, numai sa nu trebuiasca sa deschida portofelul) Cand
vorbeam despre DiCaprio, ma gandeam doar la aprccl erea artei...
sau cel putin asa pareal!

Experimentul era destul de simplu.

Fiecare participant a fost cuplat cu un partener (care, de fapt,
era unul dintre cercetatori) cerandu-i-se sa critice nitlr picturi. Pe
la jumatatea exercitiului, insa, ,partenerul” avea ,<tA paraseasca
camera si sa se intoarca la scurt timp dupa aceea, Unora le aducea
un suc, in vreme ce restul nu primeau nimic.

La finalul exercitiului, cercetatorul/partenerul intreba apoi
fiecare participant daca este dispus sa-i foca o favoare si sa cum-
pere de la el niste bilete la tombola. Ce credeti ca s-a intamplat?

y,Hal, zice Andy. Cei care au primit sucul au cumparat biletele.
Iar cei care n-au primit, nu au cumparat. Am dreptate?”

Asa e, zic. Desi biletele erau mult mai scumpe decat sucul.
(Dintr-o data, Andy a devenit mare fon al psihologiei! Ma intreb de
ce?)

»E ciudat!” speculeaza el.,Un simplu gest - a cumpara un suc -
modifica radical momentul cererii. De indata ce au primit sucul,
intreaga dinamica s-a schimbat. Biletele la tombola s-au vandut
ca painea caldal!”

Am baut din bauturile noastre si ne-am bucurat un pic de soare.
Dintr-o data, mi-a venit un gand. Si nu e tocmai un gand placut.
E usor de ratat... dar un miracol chiar s-a petrecut acum o clipa.
Andy si-a pus mana in buzunar (OK, poate nu in portofel, dar in
buzunar). Ca tot vorbeam de reciprocitate.

»otii, acum mi-am dat seama de ce politist bun-politist rflu e asa
o tehnica buna de interogare”, intervine el.

»,E vorba doar de sincronizare. Tipa la tine, te bat naiba flic cat
timp si apoi vine cineva la tine cu o cana cu ceai si o tava cu biscuiti
cu crema, iti pun mana pe genunchi si te roaga sa le povestesti ce
s-a intamplat. Frumos din partea lor! I", un lucru de care si cei din



Regiment se tem destul de mult, pentru ca indiferent cat de dur
sau de aspru esti, e in natura umana sa ajuti pe cineva care te-a
ajutat. Chiar si cand esti constient de asta, e nevoie de efort ca sa
te abtii.”

Foarte adevarat.

Dar daca sincronizarea tentativei de convingere e una, ti sti cat
de departe sa mergi cu ea e cu totul altceva. Ia ganditi-va.

»,Chiar si daca vine Mike Tyson sa va bata mar”, zice Andy, ,iar
Angelina Jolie vine cu tava de ceai si biscuiti, nimeni n-o sa va
povesteasca totul pur si simplu, nu? Cel putin nu cineva din
Regiment. Asa ca un bun investigator va incepe cu lucruri
marunte, intrebandu-va - prieteneste si amabil, gen - despre
amanunte nesemnificative despre care oricum ati fi dispusi
probabil sa discutati cu el. Ar putea chiar sa spuna intentionat
ceva eronat, in speranta ca ii veti corecta.

Ganditi-va la asta ca la un soi de vreascuri psihologice. Ceea ce
vor de fapt este sa aprinda busteni. Dar niciun bustean nu se
aprinde imediat. Dureaza. Trebuie sa faci focul mai intai. Asa ca la
inceput te vor tine de vorba. Vrute si nevrute. Apoi flacarile vor
incepe incet, incet sa creasca.

Desigur ca ceea ce spune Andy despre tacticile de interogare se
aplica si in afara sediului politiei.

Strategia inceputurilor modeste prin care se urmaresc castiguri
mari are un nume in literatura de specialitate despre influenta:

Tehnica piciorului in prag.

Si cu asta poti face aproape orice! Iata un exemplu.

Undeva la sfarsitul anilor 60, doi psiholog din Palo Altei,
California au convins locuitorii unuia dintre cele mai bogate
cartiere sa accepte instalarea unor panouri in mijlocul gazonului
ingrijit din fata caselor lor, inscriptionate cu mesajul:

( CONDU PRUDENT; 4 Jk

Mare chestie, veti zice. Ce e asa remarcabil in toata treaba asta?
De fapt, e destul de important. Panourile erau mari cat casa si
ocupau foarte mult spatiu... instalarea lor a fost o nebunie!




Ca sa-i poata convinge, fiecarui locuitor i s-a aratat mai intai o
imagine a obiectului de catre un ,voluntar” al proiectului (v-ati
prins, era vorba de unul din cercetatori - explicand unde va fi
instalat, cumva arata - si chiar erau oribile. Nu e, poate, de mirare
ca marea majoritate (73%) i-au spus voluntarului sa se care.

Si asa au stat lucrurile. Cel putin pentru grupul acela. In mod
incredibil insa, pe aceeasi strada, marea majoritatea a unui alt
grup (76%) au acceptat instalarea panourilor!

Acum, de ce naiba, dupa cum intreaba Andy, ar fi fost de acord
cu asta?

Raspunsul este de fapt foarte simplu.

Cu cateva saptamani inainte de a vedea planul propus, un alt
ysvoluntar” a trecut pe la fiecare, cerand sprijin pentru o initiativa
sociala asemanatoare. De data asta, planul parea relativ inofensiv
- un anunt de 20 cm patrati care ar fi urmat sa fie afisat la fereastra
casei, cu mesajul:

FII UN

SOFER

PRUDENT

Nimeni nu a obiectat, practic toata lumea si-a dat acordul. Era
pana la urma o dovada de buna vecinatate, dar pe termen lung
decizia s-a dovedit insemnata.

Cererea minora - sau care parea minora - a declansat o epidemie
a convingerii; a introdus, pe nesimtite, o conformare catre o cerere
mult mai insemnata care s-a prezentat odata ce liberul arbitru a
fost scos din joc, odata ce sistemul imunitar de rezistenta fusese
deja iremediabil compromis...

Respectiv afisarea unor semne uriase!

Dupa cum concluzioneaza corect Andy: ,Odata ce au acceptat,
s-au vazut nevoiti sa continue sa spuna da. Pentru ca daca ar fi zis
nu, ar fi parut ca renunta la cuvantul dat... si nimeni nu vrea sa
aiba o astfel de parere despre sine. Regulile de angajament s-au
schimbat in perioada de doua saptamani intre aparitia afisului din
fereastra si momentul cand li s-a cerut permisiunea pentru



instalarea panourilor

in parcarea din spatele creierelor lot principiul a inceput sa
devina agresiv, incoltind fezabilitatea si agresand-o. Ilar intr-o
astfel de lupta, principiul are de regula castig de cauza! Piciorul in
usa... da, am inteles. Si vad si de unde vine numele! Si vreti sa stiti
de ce e atat de puternic? Pentru ca nimeni nu-si da seama ca-1
folositi. Astfel, fortele convingerii opereaza invizibil!

Daca e o rugaminte mica... isi spun oamenii: e rezonabil Daca e
o mgaminte insemnata... oamenii-si zic: Da, OK, MII acceptat deja
ceva asemanator., de ce nu? Nu vreau sa-ml calc cuvantul dat.
Nu-mi sta in fire, asa ca ar trebui sa accgrl in continuare.

Observati schimbarea subtila a accentului:

* bu

* Al Meu

* Mie

Foarte, foarte inteligent! Si asa functioneaza. Piciorul in usa iti
permite sa te scoti pe tine din ecuatia influentei, transferand intreg
procesul de convingere printr-o ocolire prin ego-ul persoanei tinta,
lasand-o astfel pe aceasta sa se ocupe de toata treaba.

E ceva in neregula aici? Tu primesti ce vrei. lar ei se simt bine
din cauza astal!”

Analiza lui Andy nu doar ca pune punctul pe i, e chiar o lovitura
in testicule!

»,Nu fi prea arogant. Oricat de bun ai fi. Nu-i lasa sa te simta
venind” - e sfatul lui Al Pacino in rolul diavolului/un avocat de varf
al unei firme de avocati de top din New York in filmul Avocatul
Diavolului. ,Asta e smecheria, amice, fa-te mic. Fa pe prostul.
Paraliticul. Tocilarul. Leprosul. Ciudatul. Uita-te la mine: pe mine
m-au subestimat inca de la inceput.”

Un sfat bun!

Se trece adesea prea usot cand se vorbeste despre psihologia
convingerii, problema momentului de renuntare, de deconectare a
egoului, a momentului cand trebuie admis ca echilibrul influentei
s-a deplasat excesiv in directia validarii personale, cu pretul



inlesnirii unei schimbari legitime, beneficie si temeinice de
atitudine.

Dar nu ar trebui sa se treaca atat de usor peste asta. Problema
e cel putin la fel de importanta ca si chestiunea momen- hilui sau
a locului. Sau a rolului jucat de fermée si carisma. I Al urma urmei,
nu trebuie sa fii Al Pacino ca sa-ti dai seama de asta... daca-si dau
seama ca vii dupa ei, se pot da pur si simplu la o parte din calea
ta!

,imi aduc aminte ca am citit la un moment dat o poveste despre
un tip care-si hranea fortat cainele cu ulei de ricin in fiecare zi ca
sa aiba blana lucioasa”, ii spun lui Andy, in timp ce se lasa seara
si intram inauntru sa mancam. ,Cainele nu suporta leacul. De
fiecare data cand isi auzea stapanul cautand in sertar o lingura,
alerga si se ascundea. Sub pat, in spatele canapelei, oriunde... atat
timp cat putea sa creada ca avea o sansa sa scape de ratia zilnica.
Nu functiona, niciodata, desigur Proprietarul il gasea intotdeauna
si 1i administra portia... printre latraturi si schelalaituri.

Scena se repeta in fiecare zi. Ani de zile. Dar intr-o seara s-a
petrecut ceva diferit. Cainele s-a aratat mai curajos. in loc sa
fuga... a daramat uleiul de ricin! Sticla s-a varsat peste tot. Pe
pereti... pe podea... era mai mult ulei in casa decat in cocul lui
Andy Carroll.?3 «Javra tampital» urla proprietarul. «Uite ce ai facut,
acum trebuie sa fee curat!» Asa ca se duce sa ia mopul. Dar cand
se intoarce nu-i vine sa creada ce vede. Cainele lingfe uleiul de pe
linoleum! «Ce naiba e asta?» se intreaba tipul. in cele din urma ii
pica fisa. Se pare ca animalul nu avea nicio problema cu uleiul de
ricin. Ii placea! Ceea ce nu-i placea era lingura. Si felul in care
stapanul ii vara pe gat doza zilnica!”

CONDIMENTATI PUTIN LUCRURILE

Mult timp am crezut, asemenea multora dintre colegi mei din
domeniul influentei sociale, ca a convinge se rezuma in mare parte
la incercare si esec. Ca tine de proceduri si negocieri.

% Fotbalist britanic (n. trad.)



Sigut se pot face anumite lucruri care sa sporeasca pro-
babilitatea unui rezultat favorabil, iar altele care sa reduca
probabilitate.

Dar nu exista nicio solutie perfecta, nicio formula magica, nicio
arma de convingere pe care s-o poti folosi in toiul unei dezbateri
sau al unei discutii care sa ingenuncheze argumentele contrare;
ceva care nu doar sa intoarca situatia, dar sa si infranga definitiv
toate argumentele opuse.

Dupa care am inceput sa am o alta abordare. Am inceput sa
descopar relatari care descriau o specie aparte de convingere, sa
vad o forma de influentd care parea imuna la orice forma de
antibiotic psihologic. Era concisa, ascutita si in multe cazuri
socanta...

...cu o perioada de incubatie cognitiva nu de ordinul orelor;
zilelor sau saptamanilor; ci al secundelor

Daca convingerea ar fi inarmata, atunci aceasta ar fi o arma
chimica.

Unul dintre exemplele mele preferate este comicul Steve Coogan
- alter egoul net superior al lui DJ Alan Partridge.>* Surprins in
urma cu cativa ani in camera sa de hotel, intr-o betie cu un grup
de stripteuze, Coogan se afla, conform propriilor spuse, intr-un
moment delicat. Parea ca si-a dat un autogol. Printr-o manevra
ingenioasa si indrazneata a reusit insa sa degajeze mingea de pe
linia portii.

,Desi m-am bucurat ca aceste tinere s-au bucurat de compania
mea”, a declarat el, ,am fost socat si ingrozit sa aflu ca erau de fapt
stripteuze. Am crezut ca sunt refugiate din Letonia care aveau
nevoie de adapost peste noapte.”

A functionat.

A starnit nu pentru prima oara o serie de zambete batjo-
coritoare,iar el si-a pastrat, ca sa zicem asa, golaverajul intact.

[ata un alt exemplu remarcabil de convingere din aceeasi
tulpina agresiva:

5 personaj de comedie jucat de Steve Coogan (n. trad.)



Multi dintre voi stiti probabil ca anumite zone din Londra au fost
puternic afectate de bombardamentele din timpul celui de-al
doilea razboi mondial cu rachete VI si V2 lansate din Germania,
iar zona East End a fost lovita in mod special.

intr-o dimineata, dupa un bombardament puternic, strada
Whitechapel High era in mine. V-ati astepta ca si locuitorii sa fi
fost demoralizati. Nu s-a intamplat!

in usa uneia dintre putinele cladiri ramase in picioare - o mica
bacanie - un ucenic a scris un mesaj compus din doar treisprezece
cuvinte simple:

By %

Acest mesaj simplu, aceste treisprezece cuvinte simple nu doar
ca au ridicat moralul in zona, dar au contribuit la revirimentul
intregii capitale odata ce mesajul a inceput sa circule.

Acum, la prima vedere, nu prea sunt multe lucruri in comun
intre negarea comportamentului destrabalat al lui Coogan si
mesajul de sfidare din East End. Dincolo de aparente insa, incep
sa iasa la iveala cateva asemanari ciudate. Pentru inceput, ambele
afirmatii sunt pline de incredere. Nici Coogan, nici omologul lui
din East End nu au nicio problema cu recunoasterea datelor de
baza ale situatiei.

in al doilea rand, afirmatiile sunt nepotrivite cu situatiile care
le-au generat. Sunt surprinzatoare mai ales prin umorul lor

E o strategie cu risc ridicat, sa apari in media cu o declaratie
nonsalanta cand ai fost surprins in compania unor prostituate. Ai
nevoie de curaj ca sa adopti o asemenea pozitie.

Comic, nu?

Dar ai nevoie si de o judecata sociala desavarsita.

sAbordarea mult mai des intalnita, si in majoritatea cazurilor



mult mai recomandatda”, dupa cum remarca Andy, ,este sa
pastrezi tacerea, mai ales cand toata agoniseala ta si a vecinilor a
fost facuta una cu pamantul intr-o clipita.”

Dar asta nu e tot. Ambele afirmatii sunt cat se poate de simple
si proaspete. Si ambele, de o maniera radical diferita, creeaza un
raport de empatie cu publicul tinta.

Strategia de disculpare discutabila a lui Coogan nu inlatura cu
adevarat raspunderea pentru ceea ce a avut loc, nu-i asa? In
schimb, ea spune:

»,Da, OK. Sunt vinovat. Dar ca sa fim sinceri, nu am proceda cu
totii la fel daca am avea sansa asta?”

La fel, cine ar putea sa ramana rece in fata statorniciei
bacanului din East End?

»Nu ne-am dori cu totii sa avem un pic din acest spirit
neimblanzit, neinfricat?” intreaba Andy.

Dintr-o data, e in interesul nostru - sau, mai degraba, in
interesul nostru perceput - sa adoptam aceasta indarjire
laudaroasa, tupeista si sa acceptam, poate impotriva unei judecati
temeinice, ca intelegem ce vor sa zica acesti oameni.

Prin astfel de exemple se ajunge la ceea ce am denumit super-
convingere®>: o mutatie agresiva, neurodegenerativa a influentei
sociale dure, care contine atat de multe neurotoxine psihologice,
incat e practic irezistibila... si care paralizeaza, chiar si cu o
minima perioada de expunere lingvistica, toate tulpinile cunoscute
de rezistenta retro-virala.

ADN-ul sau, asa cum am aratat mai sus, este SPICE®%6:

» Simplitate

* Perceperea propriului interes

* Incongruenta

* increderea

* frrpatia

si, daca va amintiti din volumul I, cu cat este condimentul mai
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iute, cu atat va fi si incercarea voastra de convingere :

* Mai curenta

* Mai eficienta

* Moi dura din punct de oedere cogniti/l

Desigur ca orice tentativa de convingere cu viteza mare si impact
puternic va contine cateva dintre aceste ,gene” ale influentei...
daca nu chiar toate. Dar iata cateva exemple -din partea
amandurora - care prezinta pe rand fiecare dintre aceste efecte,
punandu-le pe fiecare in parte sub lupa microscopului. Cu toate
laolalta veti putea face cam tot ce vfl doriti.

Andy incepe cu un exemplu grozav:

Comicul Tommy Cooper este prezentat reginei, dupa un
spectacol comandat de casa regala. Iata ce s-a petrecut:

Cooper. ,,Am fost amuzant?”

Majestatea Sa: ,Da, Tommy”

Cooper.,,Chiar am fost amuzant?”

Majestatea Sa: ,Da, desigur ca ai fost amuzant.” Cooper. ,Si
mama dvs. a crezut ca am fost amuzant?” Magjestatea Sa: ,Da,
Tommy... amandoua am fost de parere ca ai fost amuzant.”

Cooper. ,V-ar deranja daca v-as adresa o intrebare personala?”

Majestatea Sa: ,Nu...dar e posibil sa nu pot sa raspund complet
la intrebare.”

Cooper. ,, Va place fotbalul?”

Majestatea Sa: ,Nu, nu chiar”

Cooper: ,Atunci, v-ar deranja daca mi-ati da mie biletele
dumneavoastra la finala cupei?”

Simplitate

Acum cativa ani un ziar a publicat un articol despre un negru
din Caraibe care venea acasa de la munca cu autobuzul. Un
boschetar se urca in autobuz ... unde nu erau locuri pe scaun.

- Da-te jos, negru gras nenorocit! urla el la barbat

- Ma faci gras? zice barbatul. Toti calatorii izbucnesc in ras.
Boschetarul se cara.



Perceperea propriului interes

M-a surprins o ploaie in cartierul West End din Londra, asa ca
m-am adapostit la intrarea unui magazin, langa un vanzator de
reviste Big Issue®’.

- Amice. Pun pariu cu tine 10 lire ca n-o sa cumperi o revista,
zice el.

[a ganditi-val Eu m-am gandit. Dupa cinci minute aveam un
exemplar in servieta si un ranjet mare pe fata.

Incongruenta

Andy: Actorii Robin Williams si Christopher Reeve au jurat la un
moment dat ca se vor ajuta unul pe celalalt de-a lungul vietii. Fidel
cuvantului dat, cand Reeve a paralizat in urma unui accident de
calarie in 1995, Williams s-a oferit sa acopere toate cheltuielile pe
care asigurarea lui Reeve nu le platea. Williams a avut insa un
raspuns mai putin obisnuit afland ca fostul Superman nu va mai
merge niciodata.

in timp ce Reeve statea la pat in spital, intrebandu-sé fara
indoiala ce alta nenorocire i s-ar mai putea intampla, apare si
specialistul in colon.

Acesta era desigur Williams, in halat alb, cu stetoscop si gata
sa-i administreze o clismal

Prietenii actorului au retinut faptul ca Reeve a zambit pentru
prima data de la accident.

incredere

Acum cativa ani, in New York, am intervievat 6 femeie pe nume
Linda Lantieri. Lantieri avea in spate o cariera de peste trei decenii
in cartiere rau femate, predand principiile rezolvarii constructive
a conlflictelor in scoli si centre de detentie. Date fiind domeniile in
care a activat, a salvat cu sigurantd multe vieti. Lantieri a
descoperit inca de la inceputul carierei ca director de scoala rolul
jucat de incredere in procesul de convingere. intr-o dupa amiaza,
in timp ce rezolva cateva probleme birocratice in birou, a auzit un
zgomot pe strada. A scos capul pe fereastra de la etajul doi si a

5 Revistd vanduta de oameni nevoiasi, care o cumpdra cu 1,25 lire si o revand cu 2,5 lire exemplarul, (n. trad.)



vazut doi baieti care se pregateau sa se bata. Se stransese o
multime considerabila. A simtit imediat ca situatia putea
degenera. Fara sa se gandeasca - in New York-ul acelor vremuri, a
sta pe ganduri avea adesea ca urmare pierderea de vieti omenesti
- a lasat deoparte hartiile si a coborat repede pe scari.

- Habar nu aveam ce aveam de gand sa fee, a spus ea. Stiam
doar ca trebuie sa fee ceva. S-a surprins chiar si pe sine. Sarind
pe capota unei masini, s-a sumetit cat era ea de mare, adica 160
cm.

- Cand s-au pus in vanzare biletele la lupta asta? a strigat ea. Si
de ce nu mi-ati vandut si mie unul? intr-o clipita, ca in filme, toata
lumea a inghetat. Multimea a incetat sa mai urle, pumnii au
incetat sa mai zboare si dintr-o data toate privirile erau atintite
asupra ei.

Si acum? Din nou, nu avea nicio idee. Deschide-ti gura si lasa
cuvintele sa iasa, se gandi ea.

- Tu! zise ea, uitandu-se direct la cel mai mic dintre cei doi
baieti. Treci in biroul meu! Acum!

Baiatul s-a indepartat, usurat fara indoiala ca a scapat .de o
bataie care parea garantata.

Apoi a venit randul baiatului mai mare.

- Vorbim mai incolo, a spus ea calm.

Si asta a fost.

Multimea s-a imprastiat, ego-urile au fost salvate si totul a
revenit la normal.

Empatie

in vara lui 1941, sergentul James Allen Ward a fost decorat cu
Crucea Victoria pentru ca a iesit din carlinga si s-a catarat pe aripa
bombardierului pentru a stinge flacarile care cuprinsesera
motorul dinspre tribord.

Era la 4 km altitudine, deasupra golfurilor din nordul Olandei,
fiind asigurat doar cu o funie subtire legata in jurul taliei.

Dupa putin timp, se spune ca Winston Churchill l-a invitat pe
timidul aviator neozeelandez la resedinta primului ministru din



strada Downing nr 10 pentru a-1 felicita pentru fapta sa de vitejie.

intrunirea n-a decurs insa conform asteptarilor

Cand aviatorul aventurier si neinfricat - ramas mut in fata
primului ministru neinfricat - s-a vazut redus la tacere chiar si de
cele mai simple intrebari, Churchill a schimbat abordarea.

- Trebuie ca te simti foarte umil si ciudat ca te afli in fata mea,
a inceput el.

- Da, domnule, raspunse Ward. Asa ma simt.

- Atunci iti poti imagina, zise Churchill, cat de umil si ciudat ma
simt eu in prezenta ta.

EPILOG

Speram ca v-a facut placere sa cititi aceasta carte, oameni buni.
Si, mai important, speram ca ati ramas cu ceva de pe urma ei.
Dupa cum v-ati putut da probabil seama pana acum, exista cateva
chestii pe care nu le facem. Nu abordam lucrurile vag. Nu le
abordam ,inteligent”. Si nu alegem varianta usoara. Ceea ce facem
insa se bazeaza pe bun simt, practica si stiinta. Schimbarea nu se
produce niciodata fara costuri, acestea fiind de regula efort si
durere. Dar nici efortul, si nici durerea nu sunt permanente.
Aceasta iluzie se intalneste adesea la multi oameni.

»E dificil, plicticos si de rahat... pana cand nu mai e
remarca Andy.

Tineti minte acest lucru si deja veti fi parcurs jumatate din
drum.

'”

dupa cum

Sa nu intelegem prin asta, desigut ca schimbarea ar fi
intotdeauna de dorit. Nu este. Uneori oamenii care au spart codul
fericirii au senzatia ca, din cauza ca viata nu este ,dificila”, ei
rateaza cumva un nivel mai profund, mai esoteric al bunastarii...
si ca trebuie cumva sa se straduiasca mai tare pentru a-1 atinge.

Ei cred, dupa cum zice Andy, ,ca iluminarea nu tine de bunul
simt, ci de al saselea simt.”

Pe dracu’l

Un invatacel al filosofici Zen spune: ,Maestrul meu e incredibil.
Rezista si cateva zile fara sa manance.” Al doilea discipol spune:



,2Maestrul meu are atat de mult autocontrol incat rezista si mai
multe zile fara sa doarma.” Al treilea spune ,Maestrul meu e atat
de intelept, incat mananca cand ii e foame si doarme cand e
obosit.”

[ata in sfarsit pe cineva care intelege!

Vom pune punct final cartii noastre cu o anecdota filosofica
veche de cand lumea...

Pe un camp se afla un taur si o cioara. Taurul e nou pe campul
respectiv iar cioara l-a luat, ca sa zicem asa, sub aripa ei. in timp
ce taurul rumega iarba, cioara mananca capusele de pe spatele
taurului si 1i alunga mustele de pe cap. Cei doi s-au imprietenit.

La marginea campului se afla un mare stejar intr-o zi, in timp
ce cioara sta pe spatele taurului, se uita nostalgic la stejar si
spune:

- Stii, pe vremuri, cand eram tanara, puteam sa zbor pana in
varful copacului. Acum abia daca mai pot sa ajung la prima
ramura. Taurul intoarce capul, surprins.

- Nu-i bai! zice el. Poti sa zbori cu usurinta din nou pana in
varful copacului. Tot ce trebuie sa faci e sa mananci un pic din
balegarul meu in fiecare zi. Dupa doua saptamani o sa constati ca
o sa fii din nou in putere.

Cioara ramane uluita.

- Glumesti! zice ea. Chiar crezi asta?

- Desigur; raspunde taurul. De ce nu incerci sa vezi daca merge?
Cioara se indoieste de spusele taurului dar se hotaraste, totusi, sa-
i asculte sfatul. Asa ca ciuguleste in prima zi un pic de balegar si,
ca prin minune, ajunge cu usurinta la prima ramura a copacului.

Dupa doua saptamani reuseste sa zboare triumfatoare in varful
copacului urias, scrutand imprejurul ei si simtindu-se ca in
tinerete.

Apoi dintr-o data... BANG! Fermierul tinteste si o doboara.

Morala povestii?

Uneori poti ajunge in varf doar cu rahat... dar ca sa te mentii
acolo, iti trebuie ceva mai mult!



Autorii 1i multumesc lui Johannes Stricker pentru ajutorul dat
in formularea chestionarului de personalitate de la paginile 129 si
133 precum si Mihaelei si loanei Duta pentru alcatuirea chipului
~<Andy Mc Dutton” de la pagina 114 (sa speram ca amintirea ei a
inceput deja sa paleasca).

16 Capacitatea creierului de a se remodela constant si de a forma
noi conexiuni neuronale ca urmare a modificarilor de mediu si de
comportament.
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