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Pentru Bernie Lofehick, , fratele Bern”,
persoana cea mai optimista pe care
0 cunosc si un izvor nesecat
de incurgjare. El a crezut in mine
tnainte ca eu sa cred.
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Cuvant 1nainte

Dr. Buckner Fanning subliniaza faptul ca o parabola este o
povestire simpla cu un inteles complex. $Si ne impartaseste
urmatoarea parabola, preluata direct din benzile desenate ale
lui Charles Schulz cu personajele ,arahide”. Primul cadru
infatiseaza o noapte intunecata; catelul Snoopy sta in casuta
lui. Se duce la usa din fata a lui Charlie Brown si o loveste cu
laba. Charlie Brown se uita pe fereastra si spune: ,lar te
simti singur?” In urmatorul cadru, Charlie Brown si Snoopy
se plimba impreuna, iar Charlie ii spune catelului: ,E un
simtamant ingrozitor, nu-i asa?” In urmatoarea imagine,
sunt amandoi in pat, cu paturile trase, iar Charlie Brown
incearca sa-si imbarbateze tovarasul deprimat, spunand: ,Te
trezesti In toiul noptii si totul pare lipsit de speranta. Esti
complet singur.” Snoopy isi trage si mai mult patura peste
cap. Charlie Brown spune: ,Te intrebi ce sens are de fapt
viata si de ce esti aici. Oare 1i pasa cuiva cu adevarat?
Privesti tintd In intuneric si te simti complet singur.” In
ultimul cadru, Snoopy se uita la Charlie Brown si intreaba
tanjind: ,Avem prajituri de noapte?”

Din cand in cand, cu totii avem nevoie de ,prajituri de
noapte”. Scopul acestei carti este sa va ofere niste ,prajituri
de noapte” si sa va convinga sa le daruiti si altora.
~Prajiturile de noapte” sunt in esenta incurajari sau interludii
placute care pot produce o schimbare in viata oamenilor.
Dictionarul american al limbii engleze, Noah Webster 1828 (la
care ma voi referi de mai multe ori in aceasta carte) defineste
schimbarea ca fiind ,faptul de a da unui lucru alta forma, alt
aspect; modificare, transformare”. A produce inseamna a face
ceva ce nu exista inainte, a crea, a infiinta.
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Uneori veti produce o schimbare in moduri neasteptate si
inexplicabile. In timp ce cititi aceste parabole si aplicatiile lor,
va veti spune adesea: ,Daca el poate, atunci pot si eu”, ,Daca
ea poate, pot si eu.” Este primul pas in a produce o
schimbare.

Imi place foarte mult povestea despre o clasd de sociologie
care a studiat peste 200 de baieti, majoritatea originari din
centrul orasului Baltimore, Maryland. In urma studiului,
studentii au ajuns la aceeasi concluzie cu privire la fiecare
dintre baieti: ,N-are nicio sansa.” Douazeci si cinci de ani mai
tarziu, un alt profesor de sociologie a intreprins un studiu de
urmarire si a reusit sa gaseasca 180 din cei 200 de baieti.
Dintre acestia, 176 devenisera medici, avocati, oameni de
afaceri de succes etc. Cand au fost intrebati cum de au reusit
sa rastoarne prezicerile legate de viitorul lor, raspunsul
tuturor a fost In esenta acelasi: ,Am avut o profesoara...”
Profesorul de sociologie a dat de urma ei si a intrebat-o cum
reusise sa aiba o asemenea influenta asupra atator tineri. Ea
pur si simplu a zambit si a spus: ,1i iubeam pe baietii aceia.”

Speranta mea este ca prin aceasta carte veti intra In
contact cu dragostea celor despre care va vorbesc si cu ceea
ce au insemnat povestile lor pentru atatia oameni. Daca
puneti in aplicare cele invatate si imi Impartasiti povestea
voastra e posibil sa o regasiti intr-o viitoare carte.



- ZIG ZIGLAR -

Introducere

Aceasta carte isi propune cateva obiective clare. In primul
rand, dupa cum o spune si titlul ei, doreste sa va ofere un
cuvant zilnic de incurajare, care este combustibilul sperantei.
De asemenea, va va oferi motive pentru a zambi si, uneori,
chiar pentru a izbucni intr-un ras sanatos. Fiecare pagina
este destinata a implini o nevoie a voastra, care poate ca
astazi nu e evidenta, dar se va manifesta la un moment dat
in viata fiecaruia.

Firmele pot folosi pagini din aceasta carte pentru a
organiza iIntruniri de vanzari, sedinte de personal sau
intruniri de departament. La aceste scurte intalniri, cineva
poate sa citeasca sau sa explice povestea si oamenii pot face
schimb de idei despre cum se aplica acele concepte in
situatia respectiva. Sotii si sotiile isi pot citi cartea unul
altuia, la micul dejun sau la cina, creand astfel o mai mare
apropiere intre ei. Profesorii o pot impartasi elevilor, iar in
unele companii se pot face copii pentru a le inmana fiecarui
angajat. Oameni de toate profesiile pot impartasi pasajele
preferate prietenilor sau membrilor familiei care au nevoie de
un cuvant de incurajare. Pe scurt, aceste mesaje pot fi
folosite in multe feluri pentru a va incuraja pe voi insiva si pe
altii.

Intr-o lume atat de negativa, sunt convins ca zilnic avem
nevoie de ceva care sa ne invinga negativismul. Cred ca veti
gasi cuvinte de incurajare care vor produce o schimbare in
viata voastra.

Va invit nu doar sa cititi cartea, ci sa o disecati pagina cu
pagina. Va sugerez sa tineti un pix la indemana si sa
insemnati anumite ganduri si idei. Astfel, cand veti avea
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ocazia sa folositi o povestire, un exemplu, o ilustrare sau o
gluma, banca voastra de date va fi pregatita.

Cu siguranta ca ultimele ganduri pe care le depanam in
minte chiar inainte de a adormi au o influenta asupra
noastra. Asadar, chiar inainte de a merge seara la culcare,
cititi unul dintre aceste mesaje si concentrati-va asupra lui.
Daca v-ati uitat la stirile de seara, ati face bine sa cititi mai
multe pagini si sa meditati la cele citite inainte de a stinge
lumina.
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Urmeaza liderul

Experienta este un profesor dur. Intai sa testul, apoi
preda lectia.

Sunt primul care recunoaste ca oile nu sunt cele mai
inteligente creaturi de pe pamant, dar uneori ma intreb ce se
poate spune despre unii dintre noi, oamenii. Cand pastorii
vor sa-si duca turma de pe o pasune pe alta, daca e vreun
obstacol pe drum, lasa o capra sa deschida drumul si
aceasta va sari peste obstacol. Oile o vor urma in mod
constiincios. $i mai interesant este ca daca dau la o parte
obstacolul, oile vor continua sa sara ca si cum acesta ar fi
inca acolo.

Intr-o oarecare masurd, oamenii sunt la fel. La Kuala
Lumpur, in Malaezia, s-a organizat un cros pe o distanta de
11 km. Dupa doua ore de la inceperea cursei, la locul de
sosire nu se vedea niciun alergator, asa ca organizatorii s-au
gandit ca poate s-a intamplat ceva. S-au urcat in automobile
si au pornit in cautarea alergatorilor; i-au descoperit la cel
putin 10 km distanta, alergand intr-o directie gresita. De
fapt, unii dintre ei parcursesera deja peste 16 km. A. J.
Rogers, unul dintre organizatorii cursei, a declarat ca,
aparent, incurcatura s-a produs cand alergatorul aflat in
frunte a luat-o in directie gresita la al cincilea punct de
control, iar restul alegatorilor 1-a urmat.

John Maxwell din San Diego, California, spune ca pe
parcursul vietii sale, un om obisnuit influenteaza, direct sau
indirect, zece mii de alti oameni. Cei aflati in pozitii de
conducere influenteaza cu mult mai multi. Iata motivul
pentru care conducerea presupune o imensa responsabilitate

9



- MOTIVE PENTRU A ZAMBI -
— aceea de a te asigura ca te indrepti in directia potrivita, ca
hotararile pe care le iei sunt bazate pe vointa si ca ai ales un
drum bun. Cand iei o decizie, aceasta va influenta, direct sau
indirect, nenumarate alte persoane. Deciziile potrivite luate
de persoanele potrivite pot avea o influenta pozitiva asupra
oamenilor, asa ca... luati decizii bune.

N-o0 vei lua niciodata tnaintea altora atata vreme cat incerci
sa fii chit cu ei.

Ambitia - buna sau rea?

Problema este lipsa unui scop, nu lipsa de timp. Cu
totii avem 24 de ore pe zi.

Am convingerea ca ambitia, alimentata de compasiune,
intelepciune si integritate, este o forta insemnata care ne
conduce spre mai bine. Va pune in miscare forta
intreprinzatoare si va deschide usa posibilitatilor pentru tine
si pentru mii de alti oameni. Dar cand e alimentata cu
lacomie si dorinta de putere, ambitia e o forta distructiva
care, in cele din urma, poate produce un rau ireparabil celui
care o nutreste si celor din preajma sa.

A spune ca ambitia ne poate inalta sau distruge este mai
mult decat un simplu cliseu. Ambitia ne inalta arunci cand
auzim cuvintele lui Henry Van Dyke, care a spus: ,Exista o
ambitie mai mareata decat aceea de a sta cu fruntea sus.
Este ambitia de a te apleca si a ridica omenirea putin mai
sus.” George Matthew Adams a remarcat ca ,cel mai sus
ajunge acela care-1 ajuta pe un altul sa urce”. John Lubbock
a spus-o in felul urmator: ,Sa faci ceva, oricat de
neinsemnat, pentru ca oamenii din jur sa devina mai fericiti
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si mai buni este cea mai mare ambitie, cea mai inaltatoare
speranta ce poate insufleti o fiinta umana.”

In timpul copilariei petrecute in Yazoo City, Mississippi, i-
am auzit deseori pe mama mea si pe barbatul pentru care
lucram la bacanie cum descriau pe cineva prin cuvintele:
.Este un tanar extrem de ambitios” sau ,Are foarte multa
ambitie.” Dupa tonul vocii, se vedea ca apreciau foarte mult
aceasta trasatura a persoanei. Am inteles implicit ca era
vorba de ambitie alimentata de compasiune, intelepciune si
integritate. Pe de alta parte, deseori i-am auzit spunand: ,E
un om dragut, dar n-are niciun pic de ambitie.”

Din punctul meu de vedere, faptul ca oamenii care au o
aptitudine - inclusiv cei care citesc aceste cuvinte — si nu o
folosesc reprezinta una din realele tragedii ale vietii.
Binecunoscuta butada din medicina ,Functia creeaza
organul” este cum nu se poate mai adevarata. Pe scurt,
ambitia, alimentata de compasiune si de un scop, poate fi o
forta insemnata care ne conduce spre mai bine.

LAcolo era atat de frig”, spune un om, ,incat flacara
lumanarii a tinghetat si n-am putut s-o mai stingem.” ,Asta nu-i
nimic”, spuse celalalt. ,Acolo unde eram noi, cuvintele ne
ieseau din gura sub forma unor bucatele de gheata si a trebuit
sa le prajim ca sa intelegem despre ce vorbeam.” (revista
Courier Journal)

De la fiica de dijmas la rector universitar

Toti suntem modelati de asteptarile celorlalti. Traim
la nivelul a ceea ce cred ceilalti despre noi si despre
posibilitatile noastre. De fapt, ceea ce cred altii despre
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noi este deseori mai important si ne influenteaza mai
puternic decat ceea ce credem noi insine.

Mama mea avea o vorba: ,De vreme ce lastarul e stramb,
copacul va creste.” Cred ca Ruth Simmons, noul rector al
faimosului Smith College din Massachusetts, este exemplul
clasic care sustine adevarul acestei afirmatii. De asemenea,
este o personificare a Visului American si o dovada vie ca
acesta n-a pierit si e bine sanatos in America.

In copilarie, doamna Simmons i-a spus unei colege ca intr-
o zi va fi rector universitar. Era o afirmatie remarcabila din
partea celui de-al doisprezecelea copil al unui dijmas din
Texas. Pe-atunci nu stia ca avea sa fie vorba despre una
dintre cele mai respectate scoli din tara. Ea este prima femeie
americana de culoare ajunsa in fruntea unui colegiu sau a
unei universitati de prestigiu. Cum femeile rector — in special
cele de culoare — sunt un lucru destul de rar, haideti sa
vedem ce s-a intamplat.

Majoritatea povestirilor despre succes incep cu parintii, in
acest caz cu mama. Aceasta accentua cat de important este
sa ai caracter si tarie morala si sa pretuiesti ,anumite lucruri
legate de felul in care 1i tratezi pe oameni”. Apoi, dra
Simmons a spus: ,M-am straduit mult in tot ce faceam, dar
asta nu fiindca voiam sa iau note bune... nu fiindca as fi
cautat apreciere sau bogatie... ci fiindca asa am fost
invatata.” Medicul Ross Campbell spune ca 80% din
caracterul unui copil este deja format la varsta de 5 ani si
povestea drei Simmons pare sa confirme acest lucru.

Comitetul de selectie de la Smith College a subliniat faptul
ca dra Simmons n-a fost selectata fiindca era o femeie de
culoare. Peter Rose, un membru al comitetului, a afirmat:
~Am dorit sa avem la dispozitie o gama cat mai larga de
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optiuni, pentru a putea selecta cea mai buna persoana. Ceea
ce ne-a facut sa ne hotaram a fost taria acestei femei.
Performantele ei academice extraordinare. Forta
personalitatii ei.”

Permiteti-mi sa va sugerez ca daca va educati copiii in
spiritul unor valori morale puternice, ca familia Simmons, e
posibil sa cresteti un viitor rector universitar!

Mama se plangea de ameteli, asa ca tata a dus-o la doctor
pentru o consultatie. A terminat devreme, s-a dus la
cumparaturi st apoi i-a spus tatei: ,Acum ca mi-am cumparat o
palarie noua ma simt mult mai bine.” ,Bun”, spuse tata. ,Esti
imbracata din cap panda-n picioare si nu mai ai ameteli.”
(trimisa la Reader’s Digest de Betty Booher Jones)

Puterea cuvantului

Un comitet este un grup de persoane care separat nu
pot face nimic, dar care se intrunesc si hotardasc ca nu e
nimic de facut. Guvernatorul Alfred Smith

Deseori devenim atat de pragmatici incat nu mai reusim
sa fim eficienti. Cu ani in urma, redactorul-sef de la Dallas
Morning News le-a atras atentia redactorilor rubricilor de
sport ca nu e bine sa foloseasca diminutivul ,Bill” in loc de
William si ,,Charlie” in loc de Charles. Luand-o ad litteram,
unul dintre acesti redactori, pe vremea cand Doak Walter de
la Southern Methodist University era in plina glorie, a scris
despre un meci important. In articolul lui, spunea ca in cel
de-al treilea sfert Doak Walter a parasit jocul cu un ,Charles
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horse”'. Cred ca sunteti de acord cu mine ca povestea si-a
pierdut o parte din inteles fiindca s-a folosit ,Charles horse”.

Poate cea mai mare absurditate este cea relatata intr-un
articol dintr-o publicatie nationala, in care autorul povesteste
ce s-a intamplat cand a pus calculatorul sa analizeze
discursul lui Lincoln de la Gettysburg. Intamplator, discursul
continea 362 de cuvinte, dintre care 302 de o singura silaba.
Este un discurs simplu si direct, dar plin de forta si foarte
eficient.

Insa calculatorul a facut cateva recomandari despre cum
ar fi trebuit sa fie tinut de fapt discursul. De exemplu,
calculatorul a decis ca expresia ,peste opt decenii” e prea
vaga si a sugerat ,peste 80 de ani”. Eficienta in ceea ce
priveste precizia este evidenta, dar si mai evidenta este
pierderea in ceea ce priveste efectul, forta, drama si
pasiunea. Cand Lincoln a spus ,Suntem implicati intr-un
mare razboi civil”, calculatorul a pus intrebarea daca este
justificat cuvantul ,mare”. $i asta in ciuda faptului ca
natiunea a Inregistrat 646.392 de victime, dintre -care
364.511 morti. Calculatorul a declarat ca frazele erau prea
lungi si a criticat afirmatia ,ca nu vom putea uita niciodata
ce s-a Intamplat la Gettysburg” ca fiind negativa. Cred ca
suntem cu totii de acord ca elocventa si caracterul dramatic,
impreuna cu pasiunea, logica si bunul-simt, sunt mult mai
eficiente in a-i inspira pe oameni sa faca lucruri marete decat
precizia tehnica.

Ganditi-va la asta. Stiind ce putere au cuvintele, folositi-le
cu atentie. Veti face foarte multe pentru omenire.

In toiul iernii, la statia meteorologica soseste o nota: ,Tocmai
am indepartat de pe alee un metru de cer partial noros.”

! Charlie horse (engl.) - crampe musculare.
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Aspectul conteaza

Oamenii umili nu se gandesc ca sunt mai prejos decat
altii; pur si simplu se gandesc la ei insisi mai putin
decat altii.

Conform unui studiu recent, felul in care aratam are o
influenta directa asupra salariului. Cercetatorii au studiat
datele de angajare pentru 7.000 de adulti. Au impartit grupul
in trei categorii, dupa infatisare, apoi au comparat salariile
celor cu posturi similare din fiecare categorie. Cei cu o
infatisare socotita sub medie castigau mai putin decat cei din
categoria medie. Cei apreciati ca avand o infatisare medie
castigau mai putin decat cei cu o infatisare mai placuta decat
media.

Aspectul se refera la multe lucruri. Stilul si caracterul
ordonat al imbracamintii, stralucirea pantofilor, dungile de la
camasa, culorile pe care le porti si o sumedenie de alte
lucruri influenteaza evaluarea infatisarii tale. Conteaza si
felul in care va coafati, machiajul si toate elementele legate de
ingrijirea personala. Insa cel mai important factor este
zambetul, urmat indeaproape de atitudine si de simtul
umorului. Un bun simt al umorului si o atitudine pozitiva
sunt deosebit de importante atunci cand urci pe treptele cele
mai inalte din lumea afacerilor.

Adevarul este ca oamenii sunt promovati de oameni. Exista
multe dovezi ca dintre oamenii cu aceleasi aptitudini
profesionale, il vom alege pe cel care ne place si nu pe cel fata
de care avem o atitudine neutrd sau negativa. Intrebarea
este: ,De cine ne place?” Cred ca veti fi de acord ca oamenii
simpatici, veseli si optimisti au mai multe sanse sa fie placuti
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decat cei inclinati spre o atitudine severa sau chiar negativa.
La fel de adevarat este ca o persoana vesela si optimista va
face mai multa treaba si va obtine mai multa cooperare din
partea tovarasilor sai de lucru decat o persoana negativista.
E o chestiune de natura practica: patronii 1i cauta pe cei care
.corespund”, fac mai multa treaba si sunt niste oameni
placuti.

Asadar, fie ca hainele cele mai bune sa fie insotite
intotdeauna de un zambet, o atitudine extraordinara si
simtul umorului. Incercati si pot si pun pariu ca va veti
alatura celor cu un salariu si un succes in viata deasupra
mediei.

Urmati-mi sfatul.

Un optimist crede ca paharul este pe jumatate plin; un
pesimist crede ca paharul este pe jumatate gol. Un realist stie
ca daca sta prin pregjma, pana la urma oricum va trebui sa
spele paharul. (Sindicatul Los Angeles Times in Executive
Speechwriter Newsletter)

De ce sa ne facem griji?

Viata este in mare masura ca un cadou de Craciun. Ai
mai multe sanse sa primesti ceea ce te astepti decat
ceea ce-ti doresti.

Ingrijorarea a fost descrisa ca ,dobanda platiti pe
probleme inainte de scadenta”. Unul dintre cei mai mari
dusmani ai Americii este ingrijorarea. Ingrijorarea este ca un
balansoar: necesita foarte multa energie si nu te duce
nicaieri. Leo Buscaglia a spus: ,Ingrijorarea nu alunga
amaraciunea zilei de maine, dar rapeste bucuria zilei de azi.”
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Intrebare: Aveti obiceiul si va faceti griji? Americanii iau
mai multe pilule pentru a uita de mai multe griji legate de
mai multe lucruri decat inainte si mai mult decat orice alt
popor din istorie. Mare pacat. Dupa dr. Charles Mayo,
Jngrijorarea afecteaza circulatia sangelui si intregul sistem
nervos. N-am intalnit niciodata un om care sa moara de prea
multa munca, dar am intalnit multi care au murit de
indoiald.” Indoiala produce intotdeauna ingrijorare si, in
majoritatea cazurilor, lipsa informatiei o sporeste.

Din punct de vedere matematic, ingrijorarea n-are absolut
niciun sens. Psihologii si alti cercetatori ne dau de stire ca
circa 40% dintre lucrurile cu privire la care ne facem griji nu
se vor intampla niciodata, iar 30% deja s-au intamplat. In
plus, 12% dintre grijile noastre sunt temeri nefondate privind
sanatatea. Un alt procent de 10% se refera la diversele
framantari zilnice care nu duc nicaieri. Asa ca raman doar
8%. Spus la modul cel mai simplu, americanii isi fac griji
92% din timp fara niciun temei real si, daca dr. Mayo are
dreptate, asta ne omoara.

O solutie pentru a reduce starea de ingrijorare este
urmatoarea: nu va faceti griji in legatura cu ceea ce nu puteti
schimba. De exemplu: timp de ani intregi am parcurs cu
avionul peste doua sute de mii de mile pe an. Uneori
zborurile sunt anulate sau amanate. Chiar acum, in timp ce
scriu aceste cuvinte, stau pe pista de decolare asteptand sa
se elibereze poarta. Daca imi fac griji sau ma infurii, asta nu
va schimba nimic. Daca fac ceva constructiv si inchei acest
capitol, am facut un pas inainte. Este un mod pozitiv de a
folosi energia pe care as fi consumat-o dand curs unor stari
de manie, frustrare sau ingrijorare.

Mesajul este limpede: Daca nu va place situatia, nu va
ingrijorati si nu va framantati — faceti ceva pentru a rezolva
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problema. Aveti nevoie de mai putine griji si de mai multa
actiune

Ce le-as spune celor care doresc sa fie bogati si celebri:
~Mai intai timbogadtiti-va si apoi vedeti daca asta nu e de
ajuns” (Bill Murray)

Sa-ti legi sireturile

Unii oameni gasesc greseli de parca vor fi rasplatiti
pentru asta. Altii vad binele in orice problema.

Roger Crawford nu si-a putut lega sireturile de la pantofi
pana la varsta de 16 ani, si chiar si atunci asta s-a datorat
firmei Velcro®. Dar excela in alte domenii cum ar fi sportul,
devenind un jucator de tenis extraordinar. In liceu a fost
jucator campion, castigand peste 95% dintre meciurile
jucate. La facultate a continuat in aproape acelasi ritm si a
reusit ca jucator profesionist.

Daca va uitati la Roger, va dati seama ca are un handicap,
insa dupa cum spune el, handicapurile celor mai multi
oameni sunt invizibile, dar la fel de reale si, in majoritatea
cazurilor, mai insemnate decat al lui.

Roger s-a nascut cu un picior lipsa de la genunchi in jos.
In plus, nu are doua maini intregi, cu cinci degete la fiecare.
De fapt, in locul degetelor are numai doua falange, pe care
insa le foloseste pentru a realiza niste lucruri cu totul
remarcabile. Roger nu se plange de ceea ce nu are, ci
foloseste din plin ceea ce are. Aceasta atitudine i-a permis sa

> Companie americana specializata in tehnologii si sisteme de prindere
folosite la scara mondiala in industrie.
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devina primul atlet cu handicapuri severe care a concurat
intr-un sport din divizia NCAA®.

Roger nu pretinde ca ar fi usor, dar asta pentru cei mai
multi dintre noi viata nu e decat rareori usoara. In ziua de
azi, Roger este unul dintre cei mai buni oratori din tara, un
autor de foarte mare succes si tata de familie. Tine discursuri
la firme din aproape intreaga lume, de la companii din topul
Fortune 500" la asociatii de comert si educative. Va sugerez
tuturor sa luati exemplu de la Roger Crawford.

Politicienii se lauda ca vor sa puna economia pe roate.
Evident, nu stiu sa deosebeasca rotile de butuci.

Liderii accepta responsabilitatea

Adevarata rasplata pentru un lucru bine facut este
chiar faptul de a-l fi realizat.

Hakeem Olajuwon este centrul profesionist al echipei
Houston Rockets, castigatorii titlului Asociatiei Nationale de
Baschet in 1994 si 1995. Cu un an Inainte de a castiga
primul campionat in meciul cu echipa New Yorks Knicks,
Hakeem si-a dat seama ca fiind liderul echipei are o
responsabilitate mai mare decat oricine altcineva. A
recunoscut ca stilul sau de joc avea o deficienta, si anume
lovitura de la 5 metri. Ganditi-va numai! Castiga milioane de
dolari pe an si fusese campion profesionist timp de sase ani
la rand. Insa avea sentimentul ca echipa sa nu avea sa
castige un campionat pana cand nu-si va imbunatati lovitura
de la cinci metri.

® National Collegiate Athletism Association (Asociatia nationala
studenteasca de atletism).
* Topul celor mai importante 500 de companii in America.
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Inaintea sezonului 1993-1994, s-a dus la sala de
gimnastica in fiecare zi si a exersat 500 de lovituri de la cinci
metri. A fost un test incredibil pentru a-si cladi forta,
rezistenta si a-si imbunatati performantele. In 1994, cand
Houston Rockets a invins New York Knicks in sapte meciuri,
intr-un singur meci diferenta de scor a fost de peste cinci
puncte. Reluarile au relevat faptul ca daca Hakeem nu si-ar fi
imbunatatit procentul de lovituri reusite de la cinci metri, in
locul echipei lui ar fi castigat New Yorks Knicks.

[ata cateva intrebari la care sa va ganditi: in primul rand,
credeti ca Hakeem se bucura de popularitate in randul
colegilor datorita efortului suplimentar pe care l-a facut ca sa
asigure victoria echipei sale? In al doilea rand, credeti ca
Hakeem a fost emotionat cand a castigat acel campionat
mondial? Iar in al treilea rand, intelegeti de ce a primit o
marire de salariu semnificativa atunci cand i s-a reinnoit
contractul?

E adevarat: puteti obtine tot ce vreti de la viata daca ajutati
suficienti oameni sa obtina ceea ce vor. Hakeem si-a ajutat
colegii de echipa, sefii si fanii sa castige acel campionat.
Castigul lui a fost enorm, fiindca si el facea parte din echipa
castigatoare si, de fapt, a fost numit jucatorul cel mai valoros
datorita eforturilor sale extraordinare.

Daca dosul pantalonilor ti se toceste tnaintea talpilor de la

pantofi, inseamna ca nu valorifici partea potrivita a corpului.
(Anonim)
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Prevenirea — cel mai bun ,remediu” pentru
dependenta

Daca oamenii nu au un comportament responsabil in
viata personala, e foarte posibil sa fie iresponsabili si
la lucru. Stephen F. Arterburn

Fostul rege al drogurilor William Bennett afirma ca putem
face ceva pentru a-i impiedica pe copiii nostri sa foloseasca
droguri. Dupa parerea lui, copiii care comunica bine cu
parintii, care merg la biserica in mod regulat si se implica in
activitati extrascolare (sport, formatii muzicale, grupuri de
discutii etc.) rareori incearca sa se drogheze. Ne indeamna
sa-i implicam tot timpul intr-o activitate si sa le reamintim ca
sunt fiinte morale si spirituale. Ne indeamna sa le spunem ca
abuzul de droguri reprezinta o degradare a caracterului si a
spiritului, ceva nedemn de ei.

Iata si alte cateva idei interesante de la specialistul in
droguri dr. Forest Tennant. Dupa parerea lui, in viata unui
om ordinea este extrem de importanta. Ne recomanda sa
avem o structura si un program centrat pe activitati pozitive.
Pentru tineri, lucruri cum ar fi pranzul in familie, orele
regulate de trezire si de culcare si un timp bine stabilit
pentru studii pot fi de mare ajutor. De asemenea, subliniaza
faptul ca ii putem invata pe copii ceea ce stim, dar ei vor
copia ceea ce suntem. Daca luati droguri, sunt sanse mult
mai mari ca si copiii dvs. sa incerce sa consume droguri si
eventual sa devina dependenti.

Mai precis, dr. Tennant spune ca atunci cand copiii va vad
consumand bere sau cocteiluri, ei cred ca o faceti pentru a va
reorganiza gandirea. Vor privi acest lucru ca pe ceva de dorit,
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iar conceptul de a se droga li se va parea ceva perfect
acceptabil. Dr. Tennant scoate in evidenta faptul ca tutunul
si alcoolul sunt in mod invariabil drogurile ,usoare” care
conduc la droguri ilegale. Acest fapt este sustinut de un
articol din U.S. News & World Report, unde se afirma ca
rareori se intalnesc persoane care sa consume droguri
interzise si care sa nu fi inceput cu tutun si/sau alcool.

Sfaturile lui William Bennett, impreuna cu gandurile
doctorului Tennant, sunt niste sugestii extraordinare si
demne de a fi luate in seama de orice parinte.

Familiile, companiile si vecinii ar trebui sa se adune la un
loc. Nu uitati, banana poate fi decgjita doar cand nu se mai
afla in manunchi.

...Cade, dar se ridica

Trecutul este important, dar nu indeagjuns de
important pentru a va controla viitorul.

A murit de trei ori in drum spre spital, dupa o coliziune
frontala a motocicletei sale cu o masina care ii taiase brusc
calea. Vorbesc despre un tanar deosebit pe nume Billy
Wright, dar sa n-o iau inaintea povestii.

Pe cand era la facultate, Bill 1-a convins pe tatal lui sa-i
semneze o nota de plata de 125.000 de dolari pentru o
afacere de vandut motociclete. Dupa ce a semnat nota, si-a
dat seama ca nu are experienta in vanzare directa. S-a dus la
librarii, a cumparat o gramada de carti despre vanzare si
motivatie si le-a studiat. A hotarat ca metoda cea mai buna
de a pune pe picioare o afacere erau vanzarile repetate, asa
ca s-a implicat in vanzarea directa si a cultivat relatiile cu
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toti clientii sai. In primul an a castigat 250.000 de dolari, iar
dupa opt ani castiga 1,5 milioane de dolari pe an. Circa 80%
din vanzari erau pentru clienti care mai cumparasera si alta
data. Totul mergea bine — si apoi a urmat accidentul.

Billy a fost in stare de inconstienta timp de patru luni si
jumatate. Ranile sale erau atat de grave incat medicii au
spus ca daca ar fi fost fumator si n-ar fi avut o conditie fizica
atat de buna n-ar fi supravietuit.

In cursul celor patru luni si jumatate de coma, a pierdut
35 de kilograme. In primul an dupa ce si-a revenit, a urmat
ceea ce el numeste cea mai insemnata perioada educativa
din viata lui. Sotia i-a adus carti si casete, iar in urmatoarele
12 luni Billy a invatat mai multe decat in toti ceilalti 27 de
ani ai vietii sale. Era un punct de cotitura si l-a pregatit
pentru ceea ce avea sa urmeze.

Trauma si cheltuielile au fost imense si a pierdut aproape
totul, inclusiv sotia, banii si afacerea, dar nu si-a pierdut
atitudinea pozitivd si vointa de a invinge. In ziua de azi isi
construieste o cariera de succes in domeniul afacerilor cu
automobile.

Perfect adevarat. Omul care nu se da batut nu poate fi
invins. Adoptati aceasta idee si pastrati-va atitudinea
potrivita.

Sotul catre sotie: ,De 16 am de cand suntem casatoriti n-am
reusit sa fim de acord cu nimic.” Sotia raspunse: ,De 17 ani.”
(Executive Speechwriter Newsletter)

Puterea atitudinii

Nu incheiati o intrunire pana cand n-ati incredintat
fiecare problema unei persoane potrivite si nu ati
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stabilit un termen. O decizie fara un termen de
finalizare este o discutie fara rost.

Prietenul si asociatul meu John Maxwell spune: ,Nu
subestimati niciodata puterea atitudinii. Este ceea ce vom
deveni. Radacinile sale sunt in interior, dar roadele sale in
exterior. Este prietenul nostru cel mai bun sau cel mai rau
dusman. Este ceva mai cinstit si mai consecvent decat
vorbele noastre. Felul in care se manifesta in exterior depinde
de experientele noastre din trecut. Este ceea ce ii atrage pe
oameni catre noi sau 1i respinge. Nu e multumita pana cand
nu se exprima. Este bibliotecarul trecutului, oratorul
prezentului si profetul viitorului nostru.”

Multi oameni au afirmat ca atitudinea este mai importanta
decat faptele, iar cercetatorii au stabilit faptul ca circa 85%
dintre motivele pentru care obtinem slujbe si progresam in
aceste slujbe sunt legate de atitudinea noastra. Din
nefericire, printre foarte multi tineri din ziua de azi, cand se
discuta despre atitudine, in general e vorba de o atitudine
proasta.

Atitudinea este cheia educatiei. Este cheia unei bune
intelegeri cu ceilalti si a progresului in viata. Pentru elevul cu
o atitudine potrivita, dorinta de a invata reprezinta mai mult
decat obiectivul de a trece anul. Un muncitor cu o atitudine
buna va invata sa-si faca treaba mai bine si cu mai multa
placere. Sotul sau sotia cu o atitudine potrivita va trata
situatiile dificile intr-un mod mult mai eficient, ceea ce va
imbunatati semnificativ relatia. Medicul cu o atitudine buna
ii va putea ajuta mai bine pe pacienti.

In orice situatie de egalitate sau cand exista indoieli,
antrenorul 1l va alege intotdeauna pe atletul cu cea mai buna
atitudine. Asa vor proceda si patronul, si barbatul sau femeia
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care isi cauta un tovaras de viata. Mesajul: Construiti-va o
atitudine de invingator.

Cand i s-a cerut sa faca curai in camera sa, adolescentul
raspunse, simuland descurgjarea: ,Ce spui? Vrei sa stric
echilibrul ecologic natural al mediului meu de viata?”
(Dorothea Kent)

Conducatorii sunt manageri

Vino cu idei si trateaza-le regeste, fiindca unele
dintre ele pot fi adevarati regi. Martin Van Doren

Auzim o multime de discutii, citim o sumedenie de articole
si vedem un numar uluitor de carti despre conducere si
management. Desi sunt functii diferite, liderii trebuie sa stie
multe amanunte despre management, iar managerii, la
randul lor, trebuie sa stie multe despre conducere. Peste 98%
dintre companiile americane sunt compuse din mai putin de
100 de persoane. Marea majoritate nu au mai mult de 50 de
angajati. Aceasta Inseamna ca rolurile de conducator si de
manager deseori cad pe aceiasi umeri. Prin urmare, este
absolut necesar ca fiecare dintre acesti oameni sa stie cate
ceva despre conducere si despre management. E un lucru
valabil si In cazul familiilor.

In lumea afacerilor, managerul este cel care std in transee
si In linia Intai si-si murdareste mainile. Pe umerii lui cad
responsabilitatile zilnice ale lucrului eficient cu oamenii. El
se asigura ca ceea ce trebuie facut va fi indeplinit intr-un
mod eficient si la timp. Pe de alta parte, conducatorul il
incurajeaza pe manager, iar managerul pune in aplicare
programul conducatorului
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Acesta este inconjurat de o aura care deseori este asociata
cu faptul de a fi capul organizatiei. Managerul isi expune
defectele in discutiile zilnice cu oamenii sai si foloseste
disciplina atunci cand e necesar. Acesta e unul dintre
motivele pentru care conducatorul trebuie sa-l1 sustina tot
timpul pe manager si rolul sau, astfel incat mesajul sa
ajunga integral la intreaga echipa. In plus, conducatorul
trebuie sa inteleaga ca asa cum 1i trateaza pe manager 1i va
trata si acesta pe oamenii lui, iar acestia ii vor trata la fel pe
clienti.

In cazul ideal, conducatorul sporeste eficienta
managerului, iar acesta sporeste eficienta conducatorului.
Conducatorul ofera managerului responsabilitate, autoritate,
sprijin si incurajare. Se poate spune ca cei care conduc sunt
sclipirea de incurajare ce aprinde flacara sperantei in cineva
care, la randul sau, o va da mai departe. Daca aspirati la
pozitia de conducator, puneti in aplicare aceasta idee.

Baiatul meu adolescent s-a impacat, in fine, cu sine insusi,
dar se lupta in continuare cu toti ceilalti. (Family Life)

Faptele sunt intotdeauna mai tari decat vorbele

Daca nu credeti ca toate zilele sunt frumoase,
incercati sa pierdeti una. Cavett Robert

Poate ca ati citit povestea, dar apoi nu i-ati mai dat atentie.
Era interesant, fascinant, incredibil si insufletitor. La
momentul respectiv, probabil v-ati gandit: Poate ar trebui sa
incerc sa fac ceva mai mult in viata.

Scriu despre faptul ca in 1986, Dick Rutan si Jeana Yeager
au zburat non-stop in jurul lumii - parcurgand in total
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24.987 de mile — intr-un avion cu o constructie aparte, avand
un motor neobisnuit de mic si aripi extrem de mari. Nu mai e
nevoie sa spun ca au fost necesare luni intregi de pregatire si
nenumarate ore extenuante de framantare in timpul
planificarii calatoriei. Au existat, de asemenea, cateva
momente extrem de incordate, cand o pompa electrica
destinata alimentarii cu combustibil a cedat. Pe drum, o
turbulenta neasteptata a proiectat-o pe Jeana in peretele
cabinei, lovitura in urma careia s-a ales cu cateva rani
usoare, dar cei doi au reusit si chiar au ajuns la destinatie
inainte de data planificata.

Circa 50.000 de oameni s-au adunat la baza fortelor
aeriene Edwards ca sa-i intampine. Pentru scurta vreme, au
fost niste adevarati eroi in mintile si inimile a milioane de
oameni, dar asta s-a Intamplat ieri. Asa este si viata.
Intamplator, corporatia Mobil Oil le furnizase un tip de ulei
sintetic pentru ceea ce a fost descris drept ,cel mai dur test
din istorie”. Apoi Mobil Oil a cumparat o pagina intreaga de
publicitate in USA Today pentru a-i felicita pe cei doi piloti
pentru zborul lor record. Reclama se incheia cu urmatoarele
cuvinte: ,Noi aveam convingerea ca este posibil, dar voi, Dick
si Jeana, ati dovedit-o si faptele sunt intotdeauna mai tari
decat vorbele.”

Nicicand n-au fost rostite cuvinte mai adevarate. Iata si
alte cuvinte adevarate. Cu toate ca Dick si Jeana nu mai
sunt in atentia publicului si milioanele de oameni care i-au
aplaudat pentru realizarea lor nici macar nu se mai gandesc
la ei, concluzia este urmatoarea: ei isi vor aminti toata viata
ca au realizat imposibilul. Aceste amintiri le vor da speranta
si Incurajare pentru a face si mai mult. Mesajul este clar:
Asumati-va in viata cateva riscuri calculate si dati tot ce aveti
mai bun in voi.
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Oricine poate fi perseverent daca se tine indeajuns de
treaba.

Are 85 de ani, dar cine sta sa tina socoteala?

Atitudinea si aptitudinile determina altitudinea la
care ajungi.

Bob Curtis este un barbat plin de viata in varsta de 85 de
ani, care s-a insurat la 80 de ani. Faptul in sine este
remarcabil, dar foarte recent Bob a intreprins o calatorie
misionara in Kenia, al carei ritm i-ar fi adus la epuizare pe
multi oameni avand doar jumatate din varsta sa. In cruciada
sa de sase saptamani, Bob a strabatut cu caruta, vreme de
opt zile, ulitele satelor de langa Nairobi, capitala Keniei,
fiindca nu erau nici automobile, nici strazi pavate.

In ziua de azi, Bob continui sa lucreze la cele trei slujbe pe
care le-a obtinut pentru a-si finanta calatoria in Kenia. In
fiecare saptamana lucreaza trei zile consecutive, cate zece ore
pe zi, ca sofer pentru o firma de licitatie de automobile;
sambetele sunt dedicate unei firme de servicii funerare din
Dallas; si lucreaza, de asemenea, ca reprezentant local de
vanzari pentru o companie dentara. Cu atitudinea sa
extraordinara, Bob zambeste si spune: ,Fac orice e nevoie.
Daca sunt in stare, o voi face”, iar acesta pare sa fie
principiul sau calauzitor in viata.

Bob stie ca sfarsitul vietii sale e doar o chestiune de timp,
asa ca In timp ce era in Nairobi l-a instruit pe unul dintre
localnici sa-i continue munca. Din 1990 Bob a calatorit pe
toate continentele, vizitand 21 de tari. In acest moment,
planuieste calatorii in Suedia si Franta. Bob afirma ca ii

28



- ZIG ZIGLAR -

datoreaza lui Dumnezeu sanatatea sa buna si capacitatea de
a calatori in lumea intreaga. Credinta sa e atat de puternica,
incat spune ca nu si-a facut nicio clipa griji in timpul
calatoriilor, fiind convins ca daca Dumnezeu ii scoate in cale
o problema, atunci ii va permite sa o depaseasca.

Cu o asemenea credinta si atitudine, cine stie — poate ca
peste zece ani voi scrie un alt capitol despre Bob Curtis si
calatoriile sale in jurul lumii. Povestea lui Bob Curtis este cu
siguranta un exemplu care ne insufleteste pe toti. Este un om
de actiune. Urmati exemplul si atitudinea lui Bob.

A spune ca suntem intr-o perioada de usoara redresare a
econormiei si nu de recesiune este ca si cum am spune ca nu
avem niciun somer, ci doar o multime de oameni care ajung
Joarte tarziu la slujba. (Comicul Jay Leno, Executive
Speechwriter Newsletter)

Vreau sau trebuie?

De cele mai multe ori gasim ceea ce cautam. Phil
Calloway

Timp de mai multi ani, in fiecare dimineata la ora 10 fix, o
femeie de afaceri impozanta isi vizita mama intr-un camin de
batrani. Era foarte apropiata de ea si o iubea foarte mult.
Deseori i se cereau intalniri chiar la acel moment al zilei.
Raspunsul ei era mereu acelasi: ,Nu pot, trebuie sa-mi vizitez
mama.” Apoi mama ei muri. La scurt timp dupa aceea,
cineva 1i ceru femeii o intalnire la ora 10 dimineata. Dintr-o
data, aceasta 1si dadu seama ca nu-si mai putea vizita
mama. Urmatorul ei gand fu: Ah, de-as putea sa-mi mai
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vizitez mama macar o data. Din acel moment, ,trebuie” a
devenit ,vreau”.

Povestea ei ne ajuta sa intelegeti ca lucrurile placute din
viata sunt cele pe care ,vrem” sa le facem. ,Astazi vreau sa
joc golf’, ,Vreau sa merg in vacanta saptamana asta.”
Lucrurile care ne impovareaza sunt cele pe care ,trebuie” sa
le facem. ,Maine trebuie sa merg la lucru la ora 7 dimineata”
sau ,Irebuie sa fac curat in casa”. Deoarece perceptiile ne
influenteaza gandirea si performanta, incercati urmatorul
lucru, in loc sa spuneti ,ITrebuie sa ma duc la lucru”, ganditi-
va la cei care nu au slujba. Apoi veti putea schimba cu
entuziasm fraza in ,Maine vreau sa ma duc la lucru”. Daca
cineva va invita sa mergeti la pescuit, in loc sa spuneti ,Nu
pot, sambata trebuie sa ma duc la meciul fiului meu”,
ganditi-va ca intr-o zi copilul va creste si nu veti mai putea
asista la meciurile lui. Apoi va fi usor sa treceti la ,vreau sa”.

Este uluitor ce schimbare de atitudine va produce simplul
fapt de a folosi alte cuvinte. Va veti trezi deodata ca abia
asteptati sa faceti acele lucruri pe care inainte trebuia sa le
faceti. Atitudinea diferita va duce la performante diferite. Iar
performantele diferite vor determina recompense diferite
Ganditi-va deci la aceste lucruri si spuneti ,vreau” in loc de
~trebuie”.

Dintr-o critica de carte: ,,Am vazut texte mai bune pe o cutie
cu fulgi de grau.” (Stephanie Mansfield in The Washington
Post)

De ce n-am folosi metoda care functioneaza?

Birocratie: Un grup de oameni dezorganizati,
nepriceputi, a caror unica preocupare este de a-si mari

30



- ZIG ZIGLAR -

randurile pentru a transforma energia bruta in baloti
de gunoi.

Conform unui articol din 15 august 1995 al lui Marvin
Olasky din Wall Street Journal, pe 17 iulie, circa 325 de
oameni au stat timp de doua ore sub soarele amiezii cantand
»Atunci cand intra sfintii” si ascultand discursuri inflacarate,
conservatoare din punct de vedere social. Demonstrantii se
adunasera pentru a apara un program de mare succes
impotriva drogurilor, numit ,Provocarea adolescentilor din
South Texas”, dar birocratii statului au cerut ca programul
sa fie inchis, in caz contrar fiind pasibile amenzi de pana la
4000 de dolari pe zi, plus detentie.

Timp de 30 de ani, birocratii le-au spus grupurilor pentru
tratamentul dependentei de droguri ca trebuie sa lucreze cu
consilieri profesionisti autorizati, avand o pregatire teoretica,
cu fostii dependenti si cu alcoolicii reformati care au condus
prin tara multe dintre cele 130 de consilii ale programului
~Provocarea adolescentilor”. Sidney Watson, secretarul
comitetului local din San Antonio al acestui program, spune:
»~Am Indrumat oamenii catre consilieri autorizati dar de
obicei asta nu duce decat la renuntarea la program. Insa
programul nostru schimba vieti.”

~Provocarea adolescentilor” nu respecta toate documentele,
tot asa cum nu toate scarile au ,suprafete netede si
nealunecoase”, insa procentul de vindecare pe termen lung
este de 67 pana la 85% dintre cei ce urmeaza programul. In
anii 1980, un departament de revizie a serviciilor umane si
de sanatate a decis ca ,Provocarea adolescentilor” este cel
mai bun si cel mai putin costisitor dintre cele trei sute de
programe antidependenta examinate.
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~Provocarea adolescentilor”, care trateaza clientii contra 25
de dolari pe zi fata de alte programe simandicoase, care cer
cate 600 de dolari pe zi si sunt mult mai putin eficiente, nu-
si poate permite niste consilieri licentiati, asa ca programul a
ajuns pe punctul de a fi inchis.

Dyrickey O. Johnson a vizitat In repetate randuri
costisitoarele centre aprobate de stat: ,Aveai propria ta
camera... (si) i se spunea sa te concentrezi asupra mintii si a
vointei tale... (dar) un dependent de droguri nu are niciun fel
de vointa.” Johnson a revenit intotdeauna la cocaina si
alcool, pana cand a fost la ,Provocarea adolescentilor”. Din
1992, cand a terminat programul, este ,curat”, iar acum este
casatorit, cu doi copii mici.

Ma bucur sa va spun ca ,Provocarea adolescentilor” din
San Antonio continua sa functioneze, vindecand oameni si
schimband vieti.

Mesajul: Bunul simt si aplicatiile practice sunt cele mai
bune metode de a ajunge in varf. Incercati-le pe ambele.

Din nefericire, pe unii oameni trebuie sa-i asculti foarte
multa vreme ca sa descoperi ca nu au nimic de spus.

Mingea poate sari asa cum vreti

Oamenii uita cat de repede ai terminat treaba, dar isi
vor aminti intotdeauna cat de bine ai_facut-o.

De multe ori folosesc expresia: ,Nu conteaza ceea ce ti se
intampla, ci felul in care raspunzi la ceea ce ti se intampla.”
La inceput, se parea ca mingea nu sarise asa cum ar fi vrut
Celeste Baker — dar asta numai la inceput. Avea o afectiune
la piciorul stang numita distrofie simpatica reflexa, care ii
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provoca mari dureri. Felul in care Celeste se lupta cu
problema ei este o asemenea incurajare pentru colegii ei de la
Junior-Senior High School din Baldwin, Florida, incat i s-a
decernat premiul ,EU POT” (un premiu pentru realizari
personale) pentru anul scolar 1994-1995. Urmatorul
exemplu explica de ce.

Intr-o zi, Celeste a sunat-o pe mama ei ca sa vina la
scoala. Presupunand ca voia sa mearga acasa fiindca o durea
piciorul, Keith M. Jowers, administratorul scolii, intr-un efort
de a o incuraja, i-a spus: ,Ei bine, macar o sa pleci devreme
de la scoala.” Celeste raspunse imediat: ,A, nu, domnule
Jowers, vreau doar sa-mi fie aduse carjele ca sa pot merge.”
A refuzat sa piarda restul orelor din ziua aceea.

Celeste are intr-adevar o atitudine de tipul ,Eu pot”. Joaca
volei si in prezent face parte din echipa de inot. Chiar
foloseste concursurile de inot ca terapie. lata ce spun
profesorii despre ea: ,Este o eleva foarte creativa si
incantatoare”, ,A fost o adevarata placere sa-i fiu profesor
anul acesta”, ,Celeste este o eleva pasionata si muncitoare,
pe care ma bucur ca am avut-o eleva”. Da, in multe feluri ea
personifica atitudinea ,Eu pot”. Cu siguranta, felul in care
abordeaza viata este extraordinar. Asa cum am spus, nu
conteaza ceea ce ti se intampla, ci felul in care raspunzi la
ceea ce ti se intampla. Insusiti-vA aceasta idee si adoptati
atitudinea ,Eu pot”.

Legile tarii referitoare la puritatea aerului au aparut din
~dorinfa oamenilor din Denver de a vedea muntii si dorinfa
oamenilor din Los Angeles de a se vedea unii pe altii”. (William
Ruckleshaus)
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Conducerea care conduce

Inainte de a conduce pe altcineva, trebuie sd inveti sd
te conduci pe tine.

Cartea lui Danny Cox, Leadership When the Heat’s On
(Conducere la turatie maxima), ofera o serie de ponturi
interesante si foarte valoroase despre conducere. Iata cateva
dintre ele:

In primul rand, angajatii devin mai buni odata cu seful lor
si, In realitate, nu prea le pasa cat esti de destept sau de
talentat. Ceea ce conteaza este atitudinea ta fata de ei.

In al doilea rand, liderii au un entuziasm molipsitor si,
dupa cum subliniaza Cox, daca va lipseste acest entuziasm,
va rog sa intelegeti ca orice alt lucru pe care-1 aveti este de
asemenea molipsitor.

In al treilea rand, cand faceti o lista cu lucrurile pe care le
aveti de facut a doua zi, nu treceti la numarul doi dupa ce
terminati cu numarul unu. Intelegeti cd acum ceea ce era
numarul doi a devenit numarul unu si, din punct de vedere
psihologic, devine mult mai important atunci cand ii acordati
o prioritate mai mare, pentru a-1 face la fel de bine. Procedati
la fel pentru lucrurile numarul doi, trei si asa mai departe.

Danny Cox prezinta, de asemenea, cele zece ingrediente ale
retetei conducerii: (1) o etica de nivel inalt; (2) multa energie;
(3) munca din greu; (4) entuziasm; (5) orientare pe scopuri;
(6) curaj; (7) concentrare pe prioritati; (8) nonconformism; (9)
judecata sanatoasa; si (10) preocupare pentru dezvoltarea
angajatilor.

Danny afirma ca, intr-un interviu luat boxerului George
Foreman, i-a observat nasul si si-a dat seama ca statea langa

0 persoana care intelegea ce este durerea, asa ca l-a intrebat:
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.,Cum de ai suportat toate aceste suferinte ca sa ajungi
campion la categoria grea?” Foreman a raspuns: ,Daca imi
inchipui foarte bine ceea ce vreau, atunci nu bag in seama ca
ma doare ca sa-1 obtin.” Apoi Cox subliniaza ca aceasta idee
este valabila pentru noi toti.

Danny ne-a dat niste sfaturi extraordinare. Cred ca daca
ar fi urmate de mai multi dintre noi, tara asta ar avea mai
multi lideri. Ascultati-l pe Danny Cox.

Multi dintre, participantii la atelierul de arte pentru varstnici
isi tncercau pentru prima oara indemanarea la diverse
discipline. De dincolo de peretele ce despartea cursul de
pictura in ulei de cursul de acuarele, se auzira urmatoarele
vorbe de dulce razbunare: ,Cred ca o sa le trimit nepotilor ca
sa le puna pe frigider.” (Trimisa la Reader’s Digest de Lynda
Alongi)

Alegerea iti apartine

Cand esti persoana potrivita si faci lucrul potrivit,
primesti agjutor si incurajare din toate partile.
9’ 9 t

Poti sa te concentrezi asupra a ceea ce ai sau sa te plangi
de ceea ce n-ai. Dar vreau sa subliniez ca lucrul asupra
caruia ne concentram joaca un rol major cu privire la ceea ce
reusim sa realizam in viata. Cred ca toata lumea stie ca
Heather Whitestone, Miss America din 1995, este surda de
cand avea 18 luni. Insa Heather s-a concentrat intotdeauna
asupra a ceea ce avea, nu asupra a ceea ce nu avea. S-a
concentrat asupra aptitudinilor ei, nu asupra incapacitatilor.
A avut noroc de niste parinti care au crezut in ea cu ardoare
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si au sprijinit-o, au iubit-o, au Incurajat-o si au muncit
alaturi de ea in tot ce facea.

Aceasta tanara frumoasa are o minte ascutita. De
asemenea, are un spirit extraordinar, o credinta puternica si
a muncit cu perseverenta iIntreaga viata. E foarte
indemanatica in a citi de pe buzele oamenilor si, de-a lungul
anilor, a fost ajutata de multi profesori si de alte persoane.
Unii dintre ei chiar si-au facut timp sa-si astearna notele pe
hartie pentru ea.

Observatie esentiala: Exista nenumarati alti oameni cu
probleme, dar acestia s-au concentrat asupra problemelor in
loc sa se concentreze asupra solutiilor. Va rog sa intelegeti ca
este o observatie si nu o critica. Nimeni nu stie ce simt
ceilalti oameni, unele probleme pot fi de nerezolvat de catre
un om. Insd vreau sid spun cid oamenii cu o atitudine
cooperanta, iubitoare, entuziasta, gentila si pozitiva vor
atrage nenumarati oameni care nu numai ca sunt dispusi sa-
i ajute, dar abia asteapta sda o facd. In multe situatii,
atitudinea pe care o aveti fata de o problema este mai
importanta chiar decat problema in sine.

Oportunitatea bate de multe ori la usa, dar pana cand
dezlegati lantul, deschideti zavorul, desfaceti cele doua carlige
st inchideti alarma antifurt, deja e prea tarziu. (Rita Cooledge)

Implicare totala

E adevarat. Pregatirea spectaculoasa duce la
performante spectaculoase.

Lumea golfului e plina de nume legendare — Jack Nicklaus,
Byron Nelson, Bobby Jones, Ben Hogan, Arnold Palmer si
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altii — insa in toate privintele, multi spun ca Ben Hogan este
in varful sau foarte aproape de varful piramidei.

Ar fi greu sa mentionez aici toate realizarile lui Hogan, dar
printre ele se numara 242 de intalniri in PGA Tour in care a
terminat pe unul din primele zece locuri, intre 1932 si 1970.
Hogan a castigat 30 de turnee intre 1946 si 1948, dupa doi
ani de armata. Insa lucrul cel mai memorabil in ce-1 priveste
este ceea ce s-a petrecut pe 2 februarie 1949, cand masina
lui s-a izbit frontal de un autobuz Greyhound si era cat pe-
aci sa fie ucis. La inceput, medicii s-au indoit ca va
supravietui. Apoi au prezis ca nu va mai putea niciodata sa
mearga sau sa joace golf, dar dupa numai 16 luni el mergea
pe al 18-lea teren de la Merion Golf Club din Ardmore,
Pennsylvania, aducand ultimele tuseuri la memorabila
victorie de la turneul U.S. Open din 1950.

Numele sau este de obicei mentionat cu veneratie si
oamenii comenteaza fara incetare intensitatea jocului sau,
implicarea lui, felul in care se concentreaza complet asupra
problemei din acel moment si dorinta sa neabatuta de a-si
pune in joc toate eforturile. Probabil ca a studiat jocul de golf
mai mult decat oricine altcineva si a muncit cu harnicie din
zori pana-n seara pe terenul de antrenament, perfectionand
fiecare aspect al jocului sau.

Stiu ca poate nu sunteti jucatori de golf, dar vorbesc
despre Hogan deoarece calitatile care l-au ajutat sa devina
un jucator de golf extraordinar i-ar fi permis sa reuseasca in
practic orice alt domeniu. Are o capacitate incredibila de a se
dedica si o etica de lucru solida. A studiat jocul asa cum
putini au facut-o vreodata, sau poate chiar nimeni, si a fost
ferm convins ca poate progresa, indiferent de felul in care
juca. Sunt convins ca daca veti adopta aceste calitati si va
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veti concentra asupra slujbei sau a carierei pe care v-ati ales-
o, succesul va fi sigur.

Daca aveti tendinta sa va laudati, amintiti-va ca nu fluierul
este cel care impinge trenul. (O. F. Nichols)

Cheia este convingerea

Profunzimea convingerilor ,convinge” mai mult decat
vastitatea cunostintelor.

Raposata Mary Crowley spunea deseori ca un om cu o
convingere valoreaza mai mult decat o suta de oameni care
au numai un interes. Daruirea este cheia ramanerii in cursa
si a finalizarii proiectului. lar sursa dedicatiei este
intotdeauna convingerea.

Daca esti convins ca vinzi un produs extraordinar,
postura, limbajul trupului, inflexiunile vocii si expresiile fetei
comunica posibilului client ca tu crezi cu ardoare faptul ca ii
oferi ceva de valoare. De multe ori, clientul nu va cumpara
datorita increderii sale in produsul, bunurile sau serviciile
oferite, ci datorita increderii vanzatorului in produsul pe
care-1 ofera.

Simtamintele noastre sunt transferabile. Curajul poate fi —
si deseori este — transferat celui de langa noi. La fel se
intampla si cu convingerile. Profesorul care crede cu ardoare
in mesajul pe care-l comunica il va convinge pe elev prin
profunzimea acestei convingeri. Unul dintre citatele mele
favorite din Mary Kay Ash este: ,Multi oameni au ajuns mult
mai departe decat credeau ca pot fiindca altcineva a crezut
ca ei pot.” Pe scurt, increderea lor, nascuta din convingerea
altcuiva, le-a permis sa reuseasca. Convingerea vine din
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cunoastere si dintr-un simtamant ca lucrurile pe care le faci,
le vinzi sau despre care oferi informatii altora sunt cat se
poate de corecte. Cand transferam aceasta convingere asupra
celor aflati in sfera noastra de influenta, vor beneficia atat ei,
cat si societatea.

Aratati-mi o persoana cu convingeri profunde si va voi
arata o persoana care s-a angajat sa transmita aceste
convingeri si celorlalti. Aratati-mi un lider important si va voi
arata o persoana cu convingeri profunde, capabila astfel sa
atraga adepti. Va voi arata, de asemenea, o persoana care
este fericita cu ceea ce face si se bucura de mult mai mult
succes decat cei lipsiti de aceste convingeri. Mesajul:
Insusiti-va aceasta idee, dezvoltati-va asemenea convingeri si
luati-va angajamentul.

Sunt sigur ca am auzit cu totii despre angaqjatul care
intotdeauna 1ii ofera companiei sale o zi onesta de munca.
Bineinteles, pentru asta are nevoie de o saptamanda. (Executive
Speechwriter Newsletter)

Motivatie, manipulare si conducere

Un prieten ,de vreme buna” iti este intotdeauna
alaturi cand are nevoie de tine.

Cuvantul motivatie este deseori confundat cu manipulare.
Motivatia Inseamna sa-i convingeti pe altii sa treaca la
actiune, pentru binele lor. Faptul ca oamenii isi fac temele,
accepta responsabilitatea pentru propriile performante si isi
finalizeaza studiile sunt rezultate ale motivatiei. Manipularea
inseamna a-i convinge pe altii sa faca un lucru al carui
principal beneficiar esti tu. A umfla pretul unui produs de
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proasta calitate si a-i pune pe oameni sa lucreze peste
program pe gratis sunt exemple de manipulare.

Manipularea il distruge pe manipulator. Incep sa umble
zvonuri despre el si oamenii sunt din ce in ce mai putin
inclinati sa raspunda intr-o maniera pozitiva la manipularea
lor. Productivitatea scade. Conducerea inseamna sa convingi
pe cineva sa faca un lucru care este in interesul amandurora.
Dwight Eisenhower spunea despre conducere ca este
capacitatea de a convinge pe cineva sa faca ce vrei tu fiindca
si el o vrea. Cand se intampla acest lucru, performantele
cresc, productivitatea creste si ambele parti castiga.

A compara motivatia cu manipularea este ca si cum ati
compara bunatatea cu inselatoria. Diferenta este intentia
persoanei. Motivatia va determina oamenii sa actioneze pe
baza liberei alegeri si a dorintei, iar manipularea duce
deseori la o acceptare fortata. Prima dintre ele este etica si da
rezultate pe termen lung, iar cea de-a doua nu are nicio baza
etica si este temporara.

Thomas Carlisle a spus: ,Un om mare isi dovedeste
maretia prin felul in care ii trateaza pe cei marunti.” Valoarea
pe care o dati altora va determina daca aveti tendinta sa-i
motivati sau sa-i manipulati pe oameni. Motivatia inseamna
a munci impreuna pentru a obtine un avantaj reciproc.
Manipularea inseamna a-i convinge sau chiar a-i forta intr-
un mod subtil pe oameni sa faca ceva astfel incat voi sa
castigati si ei sa piarda. Alaturi de un motivator, toata lumea
castigd; alaturi de un manipulator, numai acesta castiga. In
plus, victoria este temporara, iar pretul coplesitor.

Liderii si motivatorii sunt castigatori, manipulatorii sunt
ratati care produc resentimente si discordie. Creati motivatie,
conduceti-va oamenii si nu-i manipulati.
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Din auzite: ,,Da, cheltuiesc o gramada de bani... dar ce alta
extravaganta mai am?”

Vine din suflet

Nu conteaza doar marimea cainelui care se bate, ci si
avantul lui in lupta.

In ziua de azi, liceanul tipic jucator de baschet e atat de
inalt incat ar putea sa priveasca o girafa in ochi. Din acest
motiv, era de-a dreptul incredibil ca Keith Braswell, care avea
doar 1,68 in, facea parte din echipa de baschet a universitatii
Dayton. Este cu cinci centimetri mai scund decat orice alt
jucator din istoria scolii. Acest boboc se uita in sus la
Muggsy Bogues, care are 2 metri si jumatate si joaca in
campionatul NBA la echipa Charlotte Hornets. Este mult mai
scund decat Spud Webb, primul jucator cu adevarat mic de
statura care a participat la NBA.

Poate ca lucrul cel mai remarcabil este ca a reusit in
echipa fiind omul in continua miscare. Este incredibil de
rapid, e teribil de priceput la lovitura de trei puncte, este un
expert In manuirea mingii si e destul de bun chiar si la
recuperare. Mike Calhoun, un antrenor competitiv de la
Eastern Kentucky, explica astfel o parte a succesului sau:
.Keith are un suflet mare” si ,pasiunea si entuziasmul lui
insufletesc multimea”. Keith Braswell le ofera tuturor
barbatilor si femeilor mici de inaltime — de fapt, tuturor celor
care au dezavantaje sau handicapuri reale — ingredientul atat
de important numit ,speranta”.

Va spun toate acestea fiindca este relativ usor sa asezi
oamenii pe un cantar si sa spui exact ce greutate au sau sa-i
pui sa stea in picioare si sa le masori inaltimea exacta. Dar
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este imposibil sa le masori calitatile umane la care antrenorii
se refera intotdeauna cu cuvantul ,suflet”. Atunci cand
recunoastem, folosim si dezvoltam la intreaga sa capacitate
ceea ce se afla in noi, In viata noastra se petrec lucruri
uimitoare. Fiti cu ochii pe acest tanar; este un claditor al
sperantei.

»Puteti sa-mi spuneti unde gasesc cartea Barbatul, sexul
superior?”, tntreba un barbat pe o vanzatoare. ,Sigur, este
sus, la departamentul de carti stiintifico-fantastice”, raspunse
ea.

Domnisoara Amy Whittington este cea care
schimba vieti

Cat de zadarnic este sa te asezi si sa scrii cand nu te-
ai ridicat pentru a trai. Thoreau

In viata, fiecare dintre noi influenteaza prin vorbe si prin
fapte — in bine sau In rau — nenumarati alti oameni. Asta
inseamna ca fiecare dintre noi produce schimbari in vietile
altora.

D-ra Amy Whittington este cu siguranta cineva care a
influentat, direct si indirect, mii de oameni. La 83 de ani,
inca mai tinea un curs de religie in fiecare duminica la Sault
Sainte Marie, iIn Michigan. A aflat ca la Moody Bible Institute
din Chicago avea sa aiba loc un seminar pentru a-i invata pe
oameni cum sa fie niste profesori mai eficienti. Pur si simplu
a economisit banut cu banut pana cand a strans suma
necesara pentru a cumpara un bilet de autobuz pana la
Chicago. A mers cu autobuzul toata noaptea pentru a asista
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la seminar, ca sa invete noi metode si proceduri pentru a-si
imbunatati modul de lucru.

Unul dintre profesori, impresionat de varsta si de
entuziasmul ei si de faptul ca toata noaptea calatorise pentru
a asista la seminar, a inceput sa discute cu ea. A intrebat-o
la ce grupa de varsta preda si cati veneau la cursul ei. Cand
i-a raspuns ca preda la o clasa de baieti de liceu si ca erau
cu totii 13, profesorul a intrebat cati baieti apartineau de
acea biserica. Miss Whittington a raspuns: ,,50.” Profesorul,
uluit de faptul ca preda la mai mult de 25% dintre tinerii
bisericii, i-a raspuns: ,Cu un asemenea record, dvs. ar trebui
sa ne invatati pe noi cum sa predam.” Cata dreptate avea!

Ma grabesc sa adaug ca sunt mai multe sanse ca oamenii
care sunt buni in ceea ce fac sa incerce sa se perfectioneze
decat cei cu performante slabe. Ce fel de influenta a avut d-
ra Amy Whittington? 86 dintre baietii care au urmat cursul ei
de duminica au ajuns in cele din urma in cler. Va puteti
imagina miile de oameni pe care i-a influentat, direct si
indirect, in bine? A fost intr-adevar cineva care schimba vieti.
Si tu poti face asta.

Cand un om nu-si mai incape in piele, se va gasi cineva sa
ii ia locul.

Demnitatea simplitatii

Nu poti tine un om la pamant fara a sta alaturi de el.
Booker T. Washington

Autorul John Maxwell scrie: ,Simplitatea are o demnitate
extraordinara. Majoritatea operelor literaro nemuritoare nu
se disting numai printr-o concizie remarcabila, ci si prin
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demnitatea simplitatii. Rugaciunea Domnului are doar 57 de
cuvinte, niciunul mai lung de doua silabe®. Declaratia de
Independenta a S.U.A., care a revolutionat gandirea intregii
lumi, poate fi citita de un elev din clasa a patra in mai putin
de cinci minute. Simplitatea este elocventa; vorbeste tare si
clar, fara a leza inteligenta ascultatorului.”

Cand am citit aceste cuvinte, m-a In gandit sa caut
definitia cuvantului demnitate in dictionarul meu de
incredere, Noah Webster din 1828. Iata ce scrie aici:
~Adevarata onoare. Noblete sau inaltare a mintii. Constand
dintr-un inalt simt al proprietatii, al adevarului si al
dreptatii, cu oroare de actiuni meschine si pacatoase.
Inseamna indltare; pozitie onorabild sau grad de elevare;
nivel de desavarsire, estimat sau in firea lucrurilor.

Un parinte sau un profesor care il trateaza pe un copil cu
demnitate 1i cladeste respectul fata de sine si automat ii
mareste performantele, ceea ce imbunatateste comportarea
lui generala. Un patron care ii trateaza pe angajati cu respect
si demnitate creeaza loialitate si sporeste productivitatea.
Tratati pe cineva cu demnitate, indiferent de varsta sa, atunci
cand il ascultati cu amabilitate si 1i dati raspunsuri gandite.
li tratati pe ceilalti cu demnitate atunci cand le aratati
respect, indiferent de ocupatie, sex, rasa, crez sau culoare.
Iar atunci cand ii tratati pe ceilalti cu respect si demnitate,
va sporiti respectul de sine si simtul demnitatii.

Simplitatea si demnitatea formeaza o combinatie
puternica. Cand va straduiti sa pastrati demnitatea si
comunicati cu simplitate, sansele de realizare cresc simtitor.

Maestrul de ceremonii catre, audienta: ,Si acum am
placerea sa va ofer obisnuitele exagerari privind realizarile
invitatului nostru.”

® In engleza.
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Oraselul care a reusit

Nu critica nimic din firma ta pana cand n-ai asternut
pe hartie un mod mai bun de a o face si nu esti dispus
sa-ti risti reputatia de director executiv cu privire la
valabilitatea acelui lucru. Maxey Jarmon

Majoritatea oamenilor, cand vine vorba despre un gigant
industrial in devenire, nici nu s-ar gandi la orasul Tupelo din
Mississippi. Dar ar trebui s-o faca! In Tupelo exista
entuziasm, un spirit al comunitatii, bun-simt, eforturi
sustinute si angajamentul de a progresa In aceasta era
competitiva. Aceste calitati au determinat-o pe economista
Sheila Tschinkel sa comenteze: ,Tupelo este orasul la care
revenim mereu in dezvoltarea economica.” Charles Gordon,
director de comunicatii la Norbord Industries, o firma
canadiana care fabrica produse din lemn, a spus ca Tupelo a
fost preferat altor concurenti fiindca ,erau oamenii cei mai
profesionisti pe care i-am intalnit vreodata in cercurile
dezvoltarii industriale.”

~Atitudinea si eforturile depuse de cetatenii sai au atras 18
companii din topul Fortune 500 dornice sa-si dezvolte
productia in acest oras din Mississippi. Pe lista sunt ,vedete”
ca Sara Lee Corporation, Cooper Tire and Roober Company si
o serie de producatori de mobila si investitori din domeniu
din tari ca Elvetia, Brazilia si Australia.

Conform unui articol din Wall Street Journal, succesul
oraselului Tupelo se datoreazd mai multor motive. In primul
rand, unui angajament pe termen lung de a investi In
comunitate. In al doilea rand, in Tupelo se cheltuiesc sume
importante pentru dezvoltarea unor resurse umane calificate
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si se Intreprind actiuni prompte pentru a rezolva
nemultumirile minoritatilor. In al treilea rand, in acest oras
sunt oameni dornici sa-si asume riscuri calculate. De
exemplu, George McLean, editor al cotidianului local Daily
Journal din 1934 pana la moartea sa, in 1983, a facut ca
lucrurile sa-si urmeze cursul in Tupelo. Cand lipsa spatiilor
de productie si depozitare ameninta sa puna capat
dezvoltarii, la sfarsitul anilor 1950, si-a ipotecat ziarul
pentru a construi peste 58.000 de metri patrati de spatii
industriale. Acest gen de atitudine si angajament a atras
investitori din intreaga lume.

Toti acesti factori la un loc explica progresele extraordinare
ale acestui orasel din Mississippi. Ca o noua dovada, in
1991, a fost votata o creanta de 17 milioane de dolari pentru
construirea unui nou liceu, cu un procent de 89% de voturi
pentru. Mesajul este ca alte orase, in conditii similare, pot
lua exemplu de la Tupelo pentru a imbunatati spectaculos
viata cetatenilor.

Una dintre problemele cu care se confrunta profesorii si
parintii este cum sa explice importanta unei alimentatii corecte
unor copii care au depasit 1,80 in inaltime mancand numai
prin localuri fast-food.

Raspundeti - nu reactionati

Viitorul nostru ar fi asigurat daca am face astazi tot
ce speram sa _facem maine.

Majoritatea oamenilor ar fi de acord ca pentru un baietel
de 3 ani ar fi o tragedie de neinchipuit sa-si piarda ambele
brate. Aceasta s-a Intamplat cu Jon Paul Blenke. El si
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parintii lui au acceptat repede faptul ca va ramane fara brate
pentru tot restul vietii si au decis sa se adapteze si sa
foloseasca ceea ce i-a ramas, fara sa planga ce s-a pierdut.

Din nefericire, cand pierd o parte fizica sau un bun
financiar, cei mai multi oameni adopta atitudinea ,Am
pierdut totul si nu mai pot face nimic”. Jon Paul a simtit din
instinct ca exista o abordare mai buna, parintii lui l-au
incurajat, iar rezultatele vorbesc de la sine. Orice parinte ar fi
mandru sa-1 aiba ca fiu pe Jon Paul si orice antrenor ar fi
incantat sa-1 aiba in echipa sa. Astazi, Jon Paul este un baiat
deschis, entuziast, extrem de motivat si cu o atitudine
incredibila. Cand cineva ii spune ce nu poate sa faca, el face
astazi tot ce incepe sa caute o cale de a o face. Joaca fotbal
european si american, scrie cu degetele de la picioare,
dirijjeaza masina de tuns iarba cu picioarele, inoata,
patineaza si schiaza.

Antrenorul Bob Thompson de la Leduc Bobcats spune ca
Jon Paul este un jucator capabil, iar colegii sai de echipa
sunt de parere ca ,loveste ca un apucat”. Colegii il respecta,
iar antrenorul il considera un superatlet. ,In mintea sa, el nu
are un handicap. Singura pozitie in care nu joaca este cea de
fundas, dar daca exista o cale de a o face, o va descoperi.”
Sunt putine obstacole carora sa nu le poata face fata.
Momentele de frustrare sunt scurte si foarte rar se da batut.

Cred ca acest tanar va reusi in viata si deja serveste drept
un model extraordinar. Va incurajez sa invatati de la acest
pusti entuziast.

Personajele ,arahida” Charlie Brown si Lucy jucau bile, iar
Lucy castiga intotdeauna. Pe cand lovea bilele lui Charlie, el
repeta intr-una: ,Noroc, noroc, noroc.” Al doilea cadru al benzii
desenate infatiseaza acelasi lucru. In al treilea cadru, Lucy
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mergea tantosa pe strada cu toate bilele lui Charlie si el
spunea in continuare ,Noroc, noroc, noroc”. Dar dupa ce Lucy
dadu coltul, Charlie spuse: ,Mai sa fie, fata asta chiar stie sa
Jjoace bile.” (Executive Speechwriter Newsletter)

Adevarul este mai ciudat si mai incitant decat
fictiunea

Am vesti bune - va puteti schimba; dar aveti grija sa
va schimbati in bine.

Pe aripile vantului este romanul clasic. Scarlett este
continuarea acestuia. Insa povestea originala contine ceva
mai mult decat un sambure de adevar. A existat un Rhett
Buttler, dar numele lui adevarat era Rhett Turnipseed.
Scarlett O’'Hara se numea Emelyn Louise Hannon. Da, Rhett
a parasit-o si s-a alaturat armatei confederatiei. Dupa
terminarea razboiului, Rhett Turnipseed s-a apucat de
vagabondaj si jocuri de noroc. A ajuns in Nashville si aici
viata lui s-a schimbat complet in dimineata de Pasti a anului
1871, cand a asistat la slujba de Inviere a Bisericii Metodiste
si a devenit un crestin fervent.

Curand dupa aceea, Rhett s-a inscris la Universitatea
Vanderbilt si a devenit preot metodist. Reverendul Rhett isi
facea griji pentru o tanara femeie din parohia sa, care fugise
si lucra intr-o casa de toleranta din St. Louis. Rhett a plecat
in cautarea ei si a gasit-o. Absolut incredibil, patroana era
chiar fosta lui iubita, Emelyn Louise Hannon - sau Scarlett.
Nu l-a lasat pe Rhett s-o vada pe tanara, asa ca Rhett a
provocat-o la o partida de carti. Daca avea sa castige el,
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tanara urma sa fie libera; daca avea sa castige Scarlett,
tanara trebuia sa ramana. Rhett a castigat.

Din fericire, povestea se termina cu bine pentru toata
lumea. Tanara s-a maritat bine si a ajuns stapana unei
familii de seama din stat. Mai tarziu, Emelyn, impresionata
de schimbarea lui Rhett, s-a crestinat la randul ei si s-a
alaturat bisericii metodiste, infiintand apoi un orfelinat
pentru copiii Cherokee. A murit in 1903. Mormantul ei este
marcat si in ziua de azi.

Mesajul are doud intelesuri. In primul rand, realitatea este
mai stranie decat fictiunea, iar in al doilea rand, oamenii se
pot schimba. Faptul ca un cartofor devine preot si patroana
unei case de toleranta ajunge sefa unui orfelinat pentru copii
instrainati este o schimbare extraordinara. Asa ca nu
renuntati. Va puteti schimba.

Comicul J. Scott Homan spunea ca incearca sa se mentind
in _forma ridicandu-se de 20 de ori in fiecare dimineata. Poate
sa nu para mare lucru, dar ceasul desteptator nu poate fi oprit
de mai multe ori.

Egoismul inteligent

Omul este la fel de mare ca visurile, idealurile,
sperantele si planurile sale. Un om isi viseaza visul si
viseaza sa-l implineasca. Se implineste prin visul sau.

Revista Fortune a publicat un articol interesant despre un
multimilionar din Hong Kong pe nume Li Ka-Shing. Cei doi fii
ai acestuia, Victor si Richard, au fost crescuti in firma tatalui
lor, asistand la sedintele consiliului de conducere si la
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conferinte unde erau instruiti, informati si indoctrinati cu
filosofia tatalui lor.

Evident, daca valorezi cateva miliarde de dolari, te porti
altfel cu copiii tai decat cei mai multi dintre noi. De exemplu,
cum 1i explicati unui copil de 9 ani ca nu poate avea o
bicicleta de 250 de dolari fiindca e prea scumpa, cand baiatul
a observat deja ca banii nu reprezinta o problema in casa?
Dar Li Ka-Shing si-a dat seama ca problema nu era ceea ce-
si putea permite; ideea era de a-i Invata pe copii cateva
principii solide. Din acest motiv, s-a straduit sa tina in frau
ingaduinta fata de fiii sai. Prin traditie, pentru tinerii crescuti
in familii foarte bogate — nu fiii de atleti proaspat imbogatiti
sau ai unor stele de cinema, ci cei din familii care au
acumulat averi timp de generatii — constrangerile financiare
sunt ceva obisnuit.

Poate cel mai interesant lucru pe ca re l-a observat
Richard la tatal sau, care era intr-adevar un geniu
antreprenorial era faptul ca se asocia de multe ori cu oameni
care aveau produse si idei, dar duceau lipsa de capital.
Richard a invatat ca daca 10% este un procent destul de bun
din afacere pe care il primesti ca rezultat al investitiei tale,
dar stii ca poti obtine 11%, arunci ar fi intelept sa iei numai
9. Li Ka-Shing i-a invatat pe baieti ca daca lua mai putin
decat putea obtine, la usa sa se vor ingramadi nenumarati
oameni cu idei si produse bune, dar fara bani. Rezultatul net
era ca in loc sa faca o singura afacere profitabila, dar lacoma,
putea face nenumarate afaceri bune, serioase, la un procent
mai mic, iar profitul total avea sa fie mult mai mare. Acesta
este egoismul inteligent — care in realitate inseamna sa fii
altruist si intelept.
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O descriere corecta a unui ipocrit: o persoana care duminica
nu este el insusi.

»...pentru a-mi pastra...”

Falsa umilinta este o fuga de responsabilitate. Fred
Smith

Juramantul Cercetasilor este urmatorul: ,Jur ca voi face
tot ce-mi sta in putinta pentru a-mi indeplini datoria fata de
Dumnezeu si fata de tara mea si pentru a respecta Legea
Cercetasilor; pentru a-i ajuta pe altii In toate situatiile;
pentru a-mi pastra puterea fizica, constiinta treaza si
onestitatea morala.”

Sa examinam ultima parte a juramantului: ,puterea
fizica”. Cand ne ingrijim de trupurile noastre, avem mai
multa energie de investit in viata personala, familiala si in
afaceri. Un studiu asupra celor mai buni directori executivi a
dat la iveala faptul ca 93% dintre ei aveau un nivel ridicat de
energie. Mai putin de 10% fumau, 90% faceau in mod regulat
exercitii fizice si practic toti isi cunosteau nivelul de
colesterol. Beneficiile wunei bune forme fizice sunt
extraordinare.

~Constiinta treaza” este nespus de importanta in zilele
noastre, cand totul se schimba intr-un ritm nemaivazut in
istorie. Pregatirea mentala cu ajutorul cartilor, al
seminariilor, al casetelor educationale audio si video si
printr-un studiu continuu face parte cu siguranta din viata
tinerilor. In plus, lucrurile pe care le invata in activitatea de
cercetas pentru a fi mereu constienti presupun si evitarea
unor lucruri cum sunt tutunul, alcoolul si drogurile -
distrugatori ai mintii si ai trupului.
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Portiunea despre” ,onestitatea morala” este poate cea mai
semnificativa. Un studiu efectuat asupra directorilor
executivi de la companiile din topul Fortune 500 a relevat
faptul ca principala lor calitate este integritatea. Membrii
promotiei din 1949 a Scolii de Afaceri Harvard, recunoscuta
drept cea mai remarcabila clasa din istoria scolii, au afirmat
aproape in unanimitate ca etica, valorile si angajamentul de
a fi loiali fata de familiile lor au reprezentat principalele
motive ale succesului de care s-au bucurat.

Toate acestea la un loc demonstreaza faptul ca Juramantul
Cercetasilor, daca e respectat in totalitate, va produce o
adevarata avalansa de castigatori in societate. Ganditi-va la
asta. Aplicati acest juramant in viata.

Un om se ruga: ,Doamne, este adevarat ca pentru Tine un
minut inseamna 1.000 de ani, iar un banut inseamna 1.000
de dolari?” Domnul raspunse: ,Da.” Apoi omul intreba: ,,Atunci
poti sa-mi dai un banut?” Domnul spuse: , Intr-un minut.”

Niciodata nu e prea tarziu!

Treptele vietii sunt pline de aschii, dar nu-ti dai
seama pana cand nu aluneci pe ele.

In mai 1983, Hellen Hill, in varsta de 96 de ani, si-a primit
diploma de liceu. S-a simtit absolut extaziata. Cand
terminase scoala, cu 76 de ani in urma, ea si cei cinci colegi
ai ei nu primisera diplome oficiale fiindca scoala avea atatea
datorii incat nu si le putea permite. Doamna Hill a fost
singurul supravietuitor al clasei absolventilor din 1907, asa
ca n-a putut sa-si impartaseasca bucuria si entuziasmul cu
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fostii ei colegi. Mesajul este limpede: Dezamagirea de ieri
poate deveni astazi o incantare. Niciodata nu e prea tarziu!

Carl Carson, la frageda varsta de 64 de ani, s-a hotarat sa-
si schimbe cariera. La acea varsta, majoritatea oamenilor se
gandesc la pensie, ceea ce nu e foarte fericit. Multe persoane
de 64 de ani sunt inca foarte tinere si au acumulat
experiente pe baza carora isi pot cladi o cariera interesanta si
plina de recompense. Carson activase cu succes ca agent de
inchirieri de automobile si camioane. A hotarat sa-si
construiasca o noua cariera in consultanta. Planul sau initial
era sa-si vanda serviciile la zece clienti. A inceput prin a
scoate o publicatie lunara, in care oferea consultanta la
1.200 de abonati. La 75 de ani, Carson strabatea tara in lung
si-n lat de nenumarate ori pe an, vorbind la iIntruniri si
distrandu-se de minune.

Mesajul este cat se poate de limpede: Niciodata nu e prea
tarziu sa visati, sa invatati sau sa va schimbati. Prea multi
oameni fabrica scuze pentru a nu-si atinge scopurile. Nu
traiesc in locul potrivit, sunt prea batrani sau prea tineri si o
gramada de alte scuze. Nu vreau sa spun ca va fi usor,
fiindca viata e dura, dar va poate aduce satisfactii! E
adevarat ca nu puteti sa opriti timpul sau sa-1 dati inapoi,
dar puteti sa visati, sa va stabiliti scopuri pozitive si sa va
folositi darurile unice.

Aratati-mi un om care merge cu capul sus si eu va voi arata

un om care inca nu s-a obisnuit cu lentilele bifocale. (Stripped
Gears)
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Renascut din cenusa

Problemele duc la rabdare; rabdarea duce Ila
perseverenta; perseverenta duce la caracter; caracterul
duce la speranta; speranta duce la putere.

De multe ori, dezastrele si tragediile conduc la realizari
incredibile si la progrese extraordinare. In august 1883,
orasul Rochester din Minnesota a fost devastat de o tornada,
dar din ramasitele sale a luat fiinta celebra clinica Mayo.
Dupa cum spune Daniel J. Murphy intr-un articol recent din
Investors Daily, ,Maica Alfred Moes, fondatoarea ordinului
Surorile Sfantului Francisc, si-a adus calugaritele lipsite de
experienta sa-i ajute pe cei care fusesera raniti in tornada. In
timp ce era acolo, l-a convins pe principalul medic din oras
sa devina seful unui viitor spital pentru construirea caruia
avea sa stranga fonduri. Numele acelui medic si chirurg era
William Worral Mayo, iar spitalul, Sfanta Maria, a fost
precursorul faimoasei clinici Mayo, cunoscuta pe plan
mondial.”

La inceputul acestui secol, daunatorii au devastat culturile
de bumbac din sud, in special in partea sudica a statului
Alabama. Dezastrul a fost ca un apel la desteptare pentru
necesitatea de a se diversifica. Fermierii din zona au inceput
sa cultive arahide, soia, porumb, legume proaspete si altele.
Economia a prosperat intr-atat incat cetatenii din Enterprise,
Alabama, au construit in centrul orasului un monument in
cinstea insectelor daunatoare.

In viata mea, un dezastru asemanator a fost de fapt o
binecuvantare mascata. Se apropia rapid data publicarii
primei mele carti, See You at The Top (Ne vedem in varf), cand
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mi s-a rupt vezica biliara. Cum nu puteam calatori, mi-am
intrerupt pe neasteptate programul incarcat de conferinte,
pentru 22 de zile. 19 dintre acestea le-am petrecut muncind
intre zece si 12 ore pe zi, stand in pat sau sezand linistit pe
un scaun. Daca n-as fi avut la dispozitie acele ore, cartea n-
ar fi fost gata la timp.

Mesajul: Cand te loveste o nenorocire, intreaba-te cum poti
profita de asta. In multe cazuri vei descoperi ca o catastrofa
temporara se poate transforma intr-un castig pe termen lung.

Dumnezeu l-a creat pe om. Apoi s-a dat inapoi, l-a privit si a
spus; ,,Cred ca pot face ceva mai bun” si a creat femeia. (Mary
Crowlev)

O slujba mai buna

Poti sa termini scoala si chiar sa ti se para usor. Dar
procesul de educatie nu se termina niciodata si rareori
este usor.

Cati dintre someri pot fi angajati? Probabil majoritatea —
cel putin intr-o anumita masura. Dar multi nu-si pot gasi o
slujpa mai buna fiindca le lipseste instruirea, experienta,
educatia sau dorinta de a avea o slujba mai buna. E adevarat
ca si-ar dori sa primeasca pur si simplu o slujba, indiferent
daca sunt sau nu calificati pentru aceasta. Insa in afaceri si
in industrie, lucratorii trebuie sa ofere mai mult decat
valoarea lor in salarii si beneficii, altfel firmele dau faliment
si toata lumea ramane fara slujba.

Lincoln Electric Company din Euclid, Ohio, avea 200 de
locuri de munca disponibile, dar firma n-a reusit sa gaseasca
oamenii potriviti din circa 20.000 de candidati. Motivul: nu
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cunosteau matematica de liceu. Si-atunci, cine-i de vina?
Unii vor spune ca parintii nu le-au impus disciplina si nu le-
au cerut sa invete, altii vor spune ca sistemul educational nu
mai corespunde necesitatilor; iar altii vor spune ca guvernul
nu a sprijinit indeajuns educatia acestor oameni.

Dar realitatea este ca, in esenta, fiecare dintre noi trebuie
sa-si asume responsabilitatea de a dobandi informatiile
necesare pentru a obtine slujba dorita. De exemplu, in cazul
celor aproape 20.000 de oameni care nu s-au putut califica
pentru slujbele bine platite de la Lincoln Electric, solutia este
sa se indrepte direct spre una dintre facultatile de stat si sa
se puna la punct cu matematica. Organizatiile Literacy
Volunteers of America si/sau National Institute for Literacy
le-ar fi de folos si probabil fiecare candidat are cel putin un
prieten calificat, dispus sa-i ofere ajutorul. E adevarat ca
pentru asta e nevoie de initiativa si de depasirea unui
sentiment de jena, dar a refuza sa te confrunti cu problema
nu va simplifica si nici nu va imbunatati situatia.

Mesajul: Daca va doriti o slujpba mai buna, obtineti ajutor.
Este uluitor ce influenta pot avea trei ore de studiu pe
saptamana, timp de circa zece saptamani, asupra
aptitudinilor, increderii si respectului fata de sine. Faceti-o
acum - obtineti acest ajutor si viata va va deveni mai buna.

Nu e de mirare ca in copilarie aveamn un complex de
inferioritate! Prietenul meu cel mai bun era capitanul echipei
de fotbal, primul aruncator al echipei de baseball, golgheterul
echipei de baschet, premiantul clasei si juca rolul lui Iosif in
piesa de Craciun.
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Munca: Cine are nevoie de ea?

Ca sa schimbi prietenii, familia si stilul de viata, mai
intai trebuie sa te schimbi pe tine.

Cineva a spus odata ca munca este tatal succesului, iar
integritatea este mama. Daca te intelegi bine cu acesti doi
membri ai familiei, cu ceilalti nu vei avea nicio problema.
Insa prea multi oameni nu fac suficiente eforturi pentru a se
intelege cu tatal, iar pe mama o lasa complet pe dinafara.
Unii chiar renunta sa mai caute de lucru de indata ce gasesc
o slujba.

Multi oameni au convingerea ca munca trebuie sa fie
placuta si sa aiba sens pentru ei, altfel n-ar trebui sa li se
ceara nimic. Sunt convins ca dragostea sincera de munca, cu
toate recompensele sale, trebuie sa ofere o imensa satisfactie.
Charles Gow e de parere ca munca iti face pofta de mancare,
iti asigura un somn bun si te face sa apreciezi vacantele.
Adevarul este ca toti avem nevoie de munca.

Personal, nu cred sa fie cineva caruia sa-i placa mai mult
ceea ce face decat imi place mie ceea ce fac, insa anumite
faze ale muncii mele sunt plictisitoare: termene fara sfarsit si
uneori zboruri amanate sau anulate, cand trebuie sa stau
ore intregi intr-un aeroport sau pe o pista, de exemplu.
Aceste lucruri nu sunt placute si pline de sens, dar
constituie o parte a ceea ce fac, asa ca atunci cand se amana
o cursa folosesc timpul pentru a studia si a scrie.

Voltaire spunea ca munca ne fereste de trei mari rele:
plictiseala, viciul si saracia. Cu acest concept In minte,
putem sa examinam avantajele si sa intelegem ca ,nu platesti
pretul, ci te bucuri de avantaje”. Thomas Edison spunea:
,Nimic nu poate inlocui eforturile. Geniul inseamna 1%
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inspiratie si 99% transpiratie.” Benjamin Franklin a spus-o
in felul urmator: ,Cheia folosita straluceste intotdeauna.” In
fine, Richard Cumberland a remarcat ca ,E mai bine sa te
uzezi decat sa ruginesti”.

Concluzia: Daca nu munciti, veti pierde multe din
bucuriile si binefacerile vietii insesi. Asadar, concentrati-va
asupra lucrurilor care va plac in munca voastra si asupra
avantajelor. Dedicati muncii acea explozie de energie pe care
o aveti intotdeauna in ziua dinainte de vacanta. Nu numai ca
va veti bucura mai mult de munca, dar veti primi bani si
aprecieri dupa dorinta.

Nu exagerati cu munca. Nu uitati ca omul care e intotdeauna
ocupat, ca o albina, poate descoperi intr-o zi ca altcineva i-a
sorbit toata mierea.

Intreprinzitorul e bine sinitos

Orice problema poarta samanta unei binefaceri egale
sau mai mari.

Uneori, o mare pierdere poate fi catalizatorul unui si mai
mare castig. La inceputul anilor 1980, fermierii din
comitatele Delta si Montrose, Colorado, au pierdut un
contract substantial pentru cultivarea orzului, ceea ce le
punea viitorul sub semnul intrebarii. Industria fermiera
trecuse prin mari dificultati. Inflatia, ratele mari ale
dobanzilor si alti factori au dus la o reducere dramatica a
numarului de ferme. Situatia era grava, asa ca guvernatorul
si-a trimis echipa economica pentru a propovadui agricultura
cu valoare adaugata. John Harold, un fermier din partea
locului si un personaj binecunoscut, s-a hotarat sa riste si sa
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parieze pe porumbul dulce de Olathe. E chiar ca in
binecunoscuta zicala ca daca ai o lamaie, poti sa faci
limonada. In 1985, a livrat 12.568 lazi de porumb. Acum
livreaza 500.000 de lazi pe an. Cum s-a intamplat?

Porumbul de Olathe fusese multa vreme un aliment
preferat in zona Western Slope. Dupa ce Harold a
imbunatatit metodele de stocare si procesul de transport si a
asigurat livrarea produsului proaspat, porumbul a ajuns sa
fie preferat de la Atlanta pana la Los Angeles.

Harold a jucat in primul rand rolul unui coordonator,
lucrand impreuna cu alti 24 de cultivatori. Au planificat
recolta astfel incat sa aiba loc peste opt saptamani. Porumbul
a fost pus in lazi pe camp, cate 48 de stiuleti intr-o lada. Apoi
a fost dus cu camionul la depozitul de 1.800 de metri patrati
al lui Harold. Lazile au fost ridicate cu un motostivuitor, iar o
masina numita bena a injectat o solutie de gheata topita in
fiecare lada, pentru ca porumbul sa fie tinut la racoare. 75%
din porumb ajunge in camioane chiar in ziua In care este
cules si porumbul niciodata nu sta in racitor mai mult de trei
zile.

Adaugand valoare produsului lor, fermierii din comitatele
Delta si Montrose au lansat o piata noua, uriasa, datorata in
mare parte dorintei lui John Harold de a-si asuma riscuri si
a incerca ceva nou.

Daca aveti spirit intreprinzator si sunteti dispusi sa va
asumati unele riscuri, puteti transforma lamaile in limonada.

Uneori tata castiga. Baiatul de la facultate ii scrie tatalui
sau: ,Nu tnteleg cum te poti considera un parinte bun cand nu
mi-ai trimis un cec de doua luni! Ce fel de bunatate e asta?”
Tatal raspunse: ,Baiete, asta se numeste bunatate
«permanenta”.
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Liderii stiu sa comunice

Tactul este arta de a pune oamenii pe foc fara a le face
sangele sa fiarba.

Exista o veche zicala: ,Un lucru care poate fi inteles gresit
va fi inteles gresit.” Urmatoarea hotarare, luata la sedinta
consilierilor din Canton, Mississippi, pe la jumatatea
secolului al XIX-lea, vorbeste despre un lucru care n-a putut
fi nici inteles, nici aplicat: ,Numarul unu: S-a hotarat de
catre prezentul Consiliu ca se va construi o noua inchisoare.
Numarul doi: S-a hotarat ca noua inchisoare va fi construita
cu materiale provenite de la cea veche. S-a hotarat ca vechea
inchisoare va fi folosita pana la finalizarea celei noi.”

Din multe puncte de vedere, o comunicare eficienta incepe
cu respectul reciproc - o comunicare ce 1ii inspira, ii
incurajeaza sau ii invata pe altii sa dea tot ce au mai bun in
ei. Cand 1i respectati pe oameni, nu-i veti trata niciodata cu
grosolanie. Asadar, daca ii tratati cu respect, ei va vor oferi
cu entuziasm cooperarea lor si nu va fi nevoie s-o obtineti cu
forta. Oamenii care sunt respectati vor depune mai multe
eforturi pentru a obtine performante inalte, fiind dornici sa
faca tot mai mult si mai mult.

Daca oamenii va plac, vor munci mai mult pentru voi.
Daca nu va plac, poate ca vor munci pentru a-si pastra
slujba, dar nu vor depune tot efortul de care sunt in stare.
Oamenii pot reusi sa-si pastreze slujba fiindca datoria si
responsabilitatea le cer sa-si faca bine treaba. Dar dragostea
si iIncurajarea le permit sa lucreze frumos. Cand le
comunicati oamenilor ca ii iubiti si ii respectati sincer, iar
cuvintele va sunt sustinute de actiune, veti stabili relatii
bune cu ei si veti cladi incredere.
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Abilitatea de a comunica nu se invata usor, dar incepe prin
a asculta cu seriozitate ce au de spus ceilalti. Ascultand cu
respect, veti afla lucruri care pot produce o schimbare.
Rezultatul va fi consecventa, iar performantele consecvente
sunt cheia progresului. Insusiti-va si aplicati aceste concepte.

Seful meu este un om de cuvant, iar acest cuvant este ieftin.

Progresul in viata

Intre un om intelept si un tip istet e o diferenta uriasa.

Cineva a facut observatia corecta ca atunci cand angajezi
oameni mai destepti decat tine, dovedesti ca esti mai destept
decat ei. Acest lucru este valabil in toate domeniile.
Managerul de vanzari ar trebui sa urmareasca in mod
consecvent sa angajeze agenti de vanzari care stiu sa vanda
mai bine decat el. In acest fel, pot face schimb de informatii
si vor deveni cu totii mai eficienti. In plus, continuand sa
invete de la fiecare vanzator, managerul va fi mereu cu un
pas Inaintea lor. Exact acelasi lucru este valabil si in
antrenamentele sportive. Un bun antrenor de echipa va
cauta antrenori secunzi care stiu mai multe decat el despre
specialitatea lor si va invata de la ei. La fel e si cu managerii
din productie, inginerie, arhitectura si alte domenii.

Cu multi ani In urma, Laurence Welk a angajat un
acordeonist pe nume Myron Floren. Era considerat cel mai
bun in profesia sa. Cand dl Welk i-a spus managerului sau
de afaceri ce facuse, acesta s-a infuriat. Considera ca un
singur acordeonist in orchestra era suficient. Dl Welk s-a
multumit sa zambeasca si i-a spus ca angajarea era un fapt
implinit. In prima seara in care managerul l-a auzit pe Myron
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cantand in orchestra cu Laurence Welk, i-a spus acestuia din
urma ca noul acordeonist este mai bun decat el. Laurence
Welk a zambit si a recunoscut: ,Nici nu pot angaja un alt fel
de muzician.” Aceasta este cea mai buna metoda pentru a
avea succes. De asemenea, este unul din motivele pentru
care dl Welk si formatia sa ,Champagne Music” au incantat
patru generatii consecutive de melomani. Maiestria si
angajamentul de a le oferi clientilor cel mai bun produs sunt
profetii succesului pe termen lung.

Cu totii putem invata si beneficia de cunostintele si
talentele altora. Nu va lasati intimidati de cineva cu un
Curriculum Vitae mai bun si nu va simtiti superiori unei
persoane care s-a bucurat de mai putin succes decat voi.
Invatati de la amandoi.

Seful citeste biletele din cutia cu sugestii si se plange ca
anggjatii nu s-au exprimat destul de clar. ,Ce fel de zmeu?
Care lac?” (Revista American Legion)

Cum sa termini cu bine

Daruirea totala in atingerea unui ideal demn de urmat
este cheia inaltelor performante.

Cu cativa ani In urma, sotia mea si cu mine am asistat la
spectacolul muzical Crazy for You (Nebun dupa tine). In
cursul incantatorului spectacol, am observat numeroase
principii importante pe care ar trebui sa le aplice oricine isi
doreste o viata fericita si plina de succes. In primul rand, toti
cei 28 de membri ai trupei au dat tot ce era mai bun in ei, de
la primul pana la ultimul cuvant. In al doilea rand,
entuziasmul fiecarui interpret era absolut remarcabil. Trei:
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indiferent de dimensiunea partii pe care o avea de
interpretat, fiecare s-a implicat total. Patru: angajamentul lor
de a da tot ce aveau mai bun era evident si plin de insufletire.
Cinci: se Incurajau unii pe altii folosind limbajul trupului si
zambete. Sase: spiritul lor de echipa, inclusiv eforturile
masinistilor in cursul schimbarilor de decor, era absolut
fenomenal. Sapte: aveau o incredere extraordinara in ei insisi
si in ceilalti. De exemplu: unii interpreti s-au aruncat pe
spate de pe platforma, fara a se uita, in bratele intinse alte
colegilor lor. Opt: sincronizarea a fost absolut magnifica.
Noua: se distrau. Zece: era evident ca se pregatisera bine.
Unsprezece: entuziasmul lor din timpul spectacolului ne-a
sporit bucuria de a-i urmari.

Pentru a-1 parafraza pe Will Rogers, interpretii stiau ce fac,
credeau In ceea ce fac si le placea ceea ce fac. Ca sa merg un
pas mai departe, as spune chiar ca erau pasionati de ceea ce
fac — si asta se vedea.

Elementele care au asigurat succesul spectacolului sunt
aceleasi cu elementele care va pot asigura succesul in viata.
In concert, era vorba de competenta si profesionalism. Daca
adaugam aceste elemente in viata noastra de fiecare zi,
productivitatea noastra va creste spectaculos, viitorul va fi
infinit mai luminos, siguranta slujbei va spori semnificativ si
vom termina cu bine. Indemnul meu este si urmati acesti
pasi, fiindca sunt treptele scarii catre un succes echilibrat.

Tanarul avocat ii spuse asociatului sau: ,,Parca timi vine sa-i
spun din nou judecatorului ala unde sa se duca.” ,Cum adica,
din nou?” ,Ei bine”, raspunse tanarul avocat, ,tot asa tmi
venea si saptamana trecuta.”
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Ajuta-i pe ceilalti - ajuta-te pe tine

Cristos a spus: ,$i care e mai mare dintre voi sa fie
servitorul vostru.”

Cineva a remarcat odata ca acela care e absorbit in
intregime de sine insusi e ca un pachet foarte mic, ce contine
o persoana nefericita. Ganditi-va putin: ati cunoscut
vreodata un egocentrist intr-adevar fericit?

Imi place foarte mult o poveste spusa adesea, despre un
om care plecase intr-o excursie pe munte. A fost surprins de
o furtuna de zapada neasteptata si curand s-a ratacit. Stia
ca trebuie sa gaseasca repede un adapost, fiindca altfel avea
sa inghete. In ciuda tuturor eforturilor sale, mainile si
picioarele i-au amortit curand. In drumul sau, a dat peste un
alt om care era aproape inghetat. Calatorul trebuia sa ia o
hotarare: sa-1 ajute pe omul acela sau sa-si continue drumul,
in speranta ca se va salva?

Intr-o clipa, s-a hotarat si si-a aruncat manusile inghetate.
A Ingenuncheat langa omul acela si a inceput sa-i maseze
bratele si picioarele. Dupa ce muncise pret de cateva minute,
omul Incepu sa reactioneze si in curand fu in stare sa se
ridice. Impreuna, sprijinindu-se unul pe celalalt, cei doi
gasira ajutor. Mai tarziu, excursionistul afla ca ajutandu-1 pe
celalalt, de fapt se ajutase pe sine. Amorteala 1i disparuse in
timp ce masa bratele si picioarele strainului. Activitatea
intensa i-a Imbunatatit circulatia si i-a incalzit mainile si
picioarele.

In mod ironic, dar nu surprinzator, cand s-a pierdut din
vedere pe sine si situatia lui si s-a concentrat asupra
altcuiva, si-a rezolvat propria problema. Sunt convins ca
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singura cale de a ajunge pe culmile vietii este sa uitam de noi
si sa-i ajutam pe altii sa ajunga mai sus.

Procentele au un mod de calcul tare ciudat. Am intalnit 200
de oameni care si-au gasit farurile de la masina sparte in
parcari, dar n-am intalnit pe nimeni care sa fi spart farul
altcuiva. (Bill Vaughn)

Prieteni

Nimeni nu are atatia prieteni incat sa-si permita sa
piarda unul.

John Cherten Collins a declarat: ,In vremuri bune,
prietenii ne cunosc. In vremuri grele, noi ii cunoastem pe ei.”
In dictionarul Noah Webster din 1828 se spune ca un prieten
este ,Cineva atasat de altcineva prin afectiune; cineva care
nutreste pentru altcineva sentimente de stima, respect si
afectiune, care il fac sa-si doreasca sa fie in compania lui si
sa-1 ajute sa dobandeasca fericirea si prosperitatea”. Cu alte
cuvinte, un prieten este cineva dornic sa faca ceva pentru o
alta persoana. Un prieten este un insotitor, un tovaras, un
sprijin; cineva care ne imbuneaza. Este o forma de adresare.

Sunt de acord cu afirmatia ca daca la sfarsitul vietii
noastre exista cel putin doi oameni care ne sunt prieteni
adevarati, dispusi sa faca orice pentru noi, in orice clipa,
care sunt langa noi cand ne doare sau cand avem nevoie de
ajutor, atunci suntem cu adevarat norocosi. Cu prietenii
putem vorbi despre orice aspect al vietii — despre bucuriile
noastre, despre incercari, victorii, tragedii, sperante, dorinte
si nevoi. Ne putem deschide in fata lor, stiind ca intotdeauna
vor gandi si vor actiona spre binele nostru. Joseph Addison
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sustinea ca ,prietenia ne sporeste fericirea si pune capat
durerii, fiindca bucuria o inmulteste cu doi si amaraciunea o
imparte la doi”. Robert Hall a afirmat ca ,cel care a dobandit
un prieten chibzuit si plin de compasiune se poate spune ca
si-a dublat resursele mentale”.

De vreme ce prietenii si prieteniile sunt atat de pretioase,
cum poti dobandi mai multe? Daca pornesti in cautare de
prieteni, vor fi greu de gasit. Dar daca te vei stradui sa fii un
prieten, 1i veti gasi pretutindeni. Samuel Johnson spunea:
.Daca un om nu-si face noi cunostinte pe masura ce
inainteaza in viata, curand se va trezi complet singur.
Prietenia trebuie sa fie intr-o reinnoire constanta.” Urmati
acest sfat si nu veti mai fi singur.

Reprezentantul statului Illinois, Ellis Levin, a trimis o
scrisoare pentru colectare de fonduri in care afirma ca ar fi
obtinut o ,recunoastere speciala” din partea Chicago
Magazine. Si chiar obtinuse. Revista il denumise ,unul dintre
cei mai prosti zece legislatori”.

Ea a tras linia

Daca veti crede cu adevarat, veti persevera.

Probabil n-ati auzit niciodata de dr. June McCarroll, dar ea
este intr-adevar una dintre femeile care au lasat un semn in
aceasta lume. Nascuta in Nebraska, era medic generalist si
traia in California. Interesant este insa faptul ca renumele ei
nu e legat de lumea medicinii. Un accident a determinat-o sa
se gandeasca la un mod de a spori siguranta autostrazilor.
Masina ei a fost lovita din lateral si s-a hotarat sa faca ceva
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in legatura cu masinile care ii dadeau pe ceilalti la o parte
din drum.

In timp ce conducea de-a lungul unui drum care era mai
bombat spre centru, a observat ca ridicatura le permitea
motociclistilor sa ramana pe partea pe care conduceau.

Asta i-a dat o idee si a incercat sa convinga primaria sa
.deseneze o linie In mijlocul drumului” pentru a da un
exemplu si ,sa conduca natiunea in siguranta”. A primit un
raspuns tipic birocratic, cum ca ideea ei era ingenioasa, dar
nepractica, insa dr McCarroll era unul dintre acei oameni
care nu accepta un raspuns negativ, asa ca si-a expus ideea
la clubul local al femeilor. Proiectul ei a fost aprobat in
unanimitate. Insd asa cum se spune, unele minti sunt ca
niste plansee de beton - foarte greu de clintit din loc. A
continuat sa se lupte cu incapatanarea birocratilor timp de
sapte ani indelungati, pana cand ideea ei a fost in cele din
urma pusa in aplicare.

C N. Hamilton a fost un sustinator local devotat al ideii dr.
McCarroll si cand a devenit membru al comisiei autostrazilor
din California, in 1924, a convins comisia sa aprobe trasarea
unei linii experimentale, pe o distanta de cinci mile, pe
drumul 99. A fost trasata inca o banda de test. Pe ambele
portiuni, numarul accidentelor a scazut spectaculos, iar in
curand intregul stat se lauda cu liniile dr. McCarroll pe
autostrazile sale. De atunci, exemplul a fost urmat de
aproape intreaga lume.

Mesajul: Cand aveti o idee in care credeti cu ardoare,
urmariti-o, mai ales daca oamenii pe care ii respectati cred
ca e o idee buna. Nu va dati batuti, fiindca o perseverenta
placuta si cuviincioasa este deseori cheia realizarilor.
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Un optimist este cineva care crede ca musca din casa cauta
o cale de iesire. (George Gene Nathan)

Dragostea spune ,nu” clipei

Caci Dumnezeu asa a iubit lumea, incat pe Fiul Sau Cel
Unul-Nascut L-a dat ca oricine crede in El sa nu piara, ci
sa aiba viata vesnica. (IOAN 3,16)

Hannah Moore a scris: ,Dragostea nu gandeste, dar
daruieste din belsug - da tot ce are, ca un risipitor
nechibzuit, apoi tremura de teama sa nu fi facut prea putin.”
Dr. James Dobson a facut observatia corecta si inteleapta ca
dragostea, in absenta instruirii, nu va putea da nastere unui
copil iInzestrat cu autodisciplina, autocontrol si respect
pentru semenii sai. Rezultatul este lipsa de armonie.

A crede ca dragostea singura este suficienta denota o lipsa
de intelegere dezastruoasa a dragostei adevarate. Dragostea
nu le da intotdeauna celorlalti ceea ce vor; dragostea face
pentru ceilalti ce e mai bine pentru ei. Asta imi aminteste de
bunul meu prieten - de fapt, imi este mai mult ca un frate -
Bernie Lofehick, din Winnipeg, Canada. Fiul lui, David, s-a
nascut cu paralizie cerebrala si la inceput i-a fost extrem de
greu.

Cand David avea cam 18 luni, Bernie si sotia lui Elaine au
fost nevoiti sa-i puna in fiecare noapte legaturi la picioare.
Doctorul i-a instruit sa le lege treptat din ce in ce mai strans,
ceea ce 1i provoca baiatului dureri mari. De multe ori, David
ii ruga ,Trebuie sa le punem asta-seara”? sau ,Irebuie sa le
legam atat de strans?” Dar Bernie si Elaine 1l iubeau atat de
mult pe David incat au fost in stare sa spuna ,nu” lacrimilor
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momentului pentru a putea spune ,da” rasetelor de o viata
intreaga.

Astazi, David este un om de afaceri activ, sanatos si plin de
succes, cu o sotie si trei copii frumosi. Povestea lui este
rezultatul dragostei profunde a parintilor lui, care au fost
dispusi sa faca pentru David ce era mai bine pentru el, nu
ceea ce dorea el in acel moment.

Ganditi-va la asta. Fie ca acest fel de dragoste sa fie
sentimentul suprem din viata voastra.

Unii oameni sunt ca niste sugative — absorb totul, dar dau
totul tnapoi.

Sa fim chit

Lucruri pe care le puteti darui si pastra in acelasi timp:
cuvantul, un zambet si o inima recunoscatoare.

LIntr-o zi o sa fim chit!” este o afirmatie pe care am auzit-o
cu totii. Oamenii ameninta ca se vor razbuna pe altii sau
chiar ajung sa o faca. Problema este ca in acest fel niciodata
nu vor ajunge mai buni decat ceilalti — ceea ce doresc de fapt
cei mai multi dintre noi.

Imi place o poveste despre ce s-a intamplat pe vremea
zidului din Berlin. Intr-o zi, niste locuitori din Berlinul de
Rasarit au hotarat sa le trimita adversarilor lor din Berlinul
Occidental un mic ,cadou”. Au iIncarcat intr-un camion
gunoi, caramizi sparte, pietre, materiale de constructii si
diverse alte reziduuri. Au dus camionul de-a lungul granitei,
au obtinut permisul de trecere si au aruncat tot gunoiul de
partea Berlinului Occidental.
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Nu e nevoie sa mai spun ca locuitorii din Berlinul
Occidental au fost indignati si s-au decis sa se razbune.
Aveau de gand ,sa le plateasca cu aceeasi moneda”. Din
fericire, un om foarte intelept a intervenit si le-a dat un cu
totul alt sfat. Prin urmare, au incarcat intr-un camion de
gunoi alimente (greu de gasit in Berlinul de Rasarit), haine
(tot greu de gasit), medicamente (si mai greu de gasit) si o
multime de alte lucruri importante. Au dus camionul dincolo
de granita, au descarcat totul cu grija si au lasat o pancarta
pe care scria: ,Fiecare da ceea ce poate.”

Locuitorii Berlinului Occidental au urmat literalmente
filosofia lui Booker T. Washington: ,Nu voi permite nimanui
sa-mi micsoreze si sa-mi degradeze sufletul, facandu-ma sa-1
urasc.” In Biblie se spune ca atunci cand rasplatesti raul cu
bine, ,asezi carbuni incinsi” pe capul celuilalt.

In vremurile biblice, a pune carbuni incinsi pe capul unui
dusman era o fapta rasplatita de Dumnezeu. Probabil va vine
sa zambiti cand va intrebati ce au simtit berlinezii de rasarit,
pe langa recunostinta fatd de atat de necesarele daruri
primite. Pot sa pun pariu ca s-au simtit intru catva jenati de
propria lor atitudine.

Mesajul: Omorati-i cu bunatatea. Nu raspundeti la rau cu
rau. Fiti mai marinimosi.

Baiatul meu de 6 ani tocmai a primit un catel, asa ca il vom

trimite la scoala de supunere si daca da rezultate, trimitem si
cainele. (Family Life)
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Este o filosofie, nu o tactica

Frica - indiferent daca e e frica de a cadea, frica de
esec sau frica de a ramane pe dinafara - este o povara
foarte grea.

Deseori spun ca ,in viata poti avea tot ce vrei daca vei
ajuta suficienti oameni sa obtina ceea ce vor”. lata o
povestire care dovedeste acest lucru intr-un mod foarte
interesant — si capabil sa salveze vieti.

Dr. Bob Price de la Tri-City Hospital mi-a trimis urmatorul
giuvaer: una dintre cele mai grozave istorisiri despre succes
din istoria Statelor Unite in secolul XX este povestea podului
Golden Gate. Acesta a fost finantat in mare parte de Marin
County si San Francisco, cele doua comunitati intre care
avea sa asigure legatura. Sub pod erau alte doua
~comunitati”. Una dintre ele era comunitatea oamenilor care
lucrau la construirea podului, iar cealalta era compusa din
oameni care asteptau sa moara cineva pentru a obtine o
slujba.

Uneori nu erau nevoiti sa astepte prea mult, fiindca in
prima parte a lucrarilor nu s-au folosit dispozitive de
siguranta, asa ca au murit 23 de oameni, cazand de pe pod.
Pentru ultima parte a proiectului, s-a pus in functiune o
plasa de protectie care a costat 100.000 de dolari Cel putin
zece oameni au cazut in ea si vietile le-au fost salvate. Partea
cea mai interesanta este insa ca odata ce oamenii au simtit
ca vietile lor sunt in siguranta, productivitatea a crescut cu
25%. Acest procent a rascumparat din plin costul plasei de
siguranta, ca sa nu mai vorbim de familiile muncitorilor si de
cei ale caror vieti au fost salvate.

71



- MOTIVE PENTRU A ZAMBI -

Ambele comunitati au obtinut ce doreau. Acel pod
minunat a servit unui scop extraordinar si totul a fost
obtinut la un pret mult mai mic, fiindca muncitorii au
obtinut ce-si doreau - o slujba buna, sigura, bine platita.
Ganditi-va la asta. Adoptati aceasta filosofie.

Chiar si pe trambulina succesului trebuie sa te clatini putin.

~Sunt ceea ce fac”

Fii tu iInsuti. Ai putea fi un altcineva zgomotos, dar
nimeni nu poate juca rolul tau la fel de bine ca tine.

Cu cativa ani in urma am auzit despre o reclama dintr-o
revista de sport, care 1i sfatuia pe vanatori cum sa nu faca
risipa de cartuse. Reclama spunea: ,Aceasta informatie va
costa un dolar.” O multime de oameni a trimis cate un dolar,
iar sfatul era urmatorul: ,Trageti o singura data.” Cu toate ca
era deceptionant, si sunt sigur ca multi dintre cititori s-au
suparat fiindca fusesera trasi pe sfoara, sfatul era bun.

Un exemplu clasic de persoana care n-a facut risipa de
cartuse este Chris Schenkel. Schenkel a fost unul dintre cei
mai rabdatori comentatori sportivi din istoric. Timp de peste
patru decenii, deseori a fost numit drept ,baiatul cel bun de
la sport”. Schenkel nu joaca un rol atunci cand este
recunoscut drept baiatul cel bun care cauta ce e bun in
ceilalti. In ciuda criticilor ca ar fi prea darnic cu laudele si nu
judeca sau critica suficient, Schenkel declara: ,Sunt ceea ce
fac.”

Visul lui Chris Schenkel de a fi comentator a luat fiinta in
anii 1930. Asculta meciurile de baseball la radio si studia
stilul crainicului. Tatal lui i-a cumparat un aparat de
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inregistrare a discurilor audio. Chris a inregistrat meciurile
si a exersat, imitandu-l pe crainic. Pe cand era boboc la
universitatea Purdue, Chris si-a luat o slujba pe perioada
verii la WLBC, in Muncie, Indiana, pentru 18 dolari pe
saptamana. In 1952, a inceput s lucreze pe post de crainic
suplinitor pentru concursurile ABC de la radio. Mai tarziu a
devenit crainic de televiziune pentru meciurile de fotbal ale
echipei New York Giants. Scopul sau a fost intotdeauna sa
dea tot ce e mai bun in el, folosindu-si capacitatile si fiind el
Insusi.

Astazi, Chris Schenkel este unul dintre cei mai respectati
crainici din America si a ajuns in aceasta situatie intelegand
cine este, cautand pretutindeni binele, concentrandu-si
eforturile si incercand sa nu faca risipa de lovituri. Mesajul
este clar: ,Esti ceea ce faci.”

Nimeni nu apreciaza valoarea criticii constructive la fel de
mult ca acela care o face.

Intreprinzatorul de 10 ani

Ideile nu tin cont de varsta, sexul, rasa, credinta sau
culoarea celui care le are sau de felul in care sunt
folosite.

Marc Wright este un performer experimentat in lumea
liberei initiative si a oportunitatilor. Este presedintele
companiei Kiddie Card si unul dintre cei mai tineri
intreprinzatori din Canada. Marc si-a inceput afacerea la
numai 6 ani, dupa ce ascultase cateva casete motivationale.
In urma unei vizite la un muzeu de artd, Marc s-a gandit sa
faca niste desene si sa vada daca ar putea castiga bani.
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Mama lui i-a sugerat sa deseneze carti postale si sa le vanda.
Succesul a venit imediat, pe baza unor idei deosebite.

Marc bate la usi (intamplator, mama sa merge cu el) si 1si
sustine scurtul, dar eficientul discurs de vanzari. Se
prezinta: «Buna ziua. Numele meu este Marc si sunt pe cale
sa inghet! Vand felicitari. Cate ati dori sa cumparati? Iata
cateva. Luati-le pe cele care va plac si dati-mi pe ele cat
vreti.” Felicitarile sale sunt desenate de mana pe hartie roz,
verde si alba. Infatiseaza anotimpurile anului si Marc le vinde
circa trei zile pe saptamana, timp de sase sau sapte ore.
Primeste circa 75 de centi pe o felicitare si vinde cam 25 de
felicitari pe ora.

Marc si-a dat seama repede ca va avea nevoie de ajutor,
asa ca in prezent personalul sau numara zece membri, in
principal artisti care deseneaza. Ii plateste cu un sfert de
dolar pentru fiecare desen original. Si-a extins activitatea
facand vanzare prin posta si pare sa fie din ce in ce mai
ocupat. In primul sau an in afaceri, Marc a castigat 3.000 de
dolari — suficient pentru a-si duce mama intr-o excursie la
Disneyland.

La zece ani, Marc a devenit un fel de celebritate. A aparut
la emisiunea Late Night with David Letterman (Noaptea tarziu
cu David Letterman) si a fost intervievat de Conan O’Brien.

Marc a avut o idee, nu s-a gandit cati ani are, a primit
incurajari de la mama lui si si-a inceput afacerea. Intrebare:
Aveti o idee care poate fi vanduta? Daca raspunsul este ,da”,
treceti la actiune!

Proprietarul casei catre reparatorul TV: ,Se strica atat de

des incat i spun «Batranul decolorat.” (Bob Thaves,
Newspaper Enterprise Association)
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Manierele conteaza

Recunostinta este cea mai sanatoasa emotie umana.
HANS SELJE

In ziua de azi, rareori tinem cont de bunele maniere. Insa
a avea bune maniere, inclusiv a-ti exprima recunostinta, este
un lucru extrem de valoros. Daca neglijam sa le cerem
copiilor nostri sa spuna ,multumesc” cand cineva le face un
cadou, le spune ceva dragut sau face ceva pentru ei, crestem
niste copii nerecunoscatori, cu mari sanse de a fi nefericiti.
Rareori intalnim fericire fara recunostinta. Dar daca
manifestam recunostinta, sansele de succes cresc
spectaculos si rezultatul este fericirea.

Un exemplu foarte bun privind ce inseamna sa-ti manifesti
recunostinta este povestea lui Roy Rogers. Dupa ce a jucat in
primul lui film, a inceput sa primeasca maldare de scrisori
de la fani si ar fi dorit sa le raspunda. Insa salariul lui de
150 de dolari pe saptamana nici macar nu acoperea taxele
postale. A vorbit cu seful de la Republic Pictures, in speranta
ca studioul se va ocupa de o parte din corespondenta lui. Dar
a fost refuzat scurt si i s-a spus ca e o nebunie sa se
gandeasca sa raspunda la scrisori. Era nevoie de prea mult
timp si bani.

Rov Rogers era unul dintre acei oameni de treaba care nu
sunt dispusi sa inghita asa ceva. Credea ca daca cineva se
gandea la el indeajuns pentru a-i scrie o scrisoare de
admiratie, ar trebui sa aiba destul respect pentru acea
persoana ca sa-i raspunda. Din fericire, filmul care i-a
provocat aceasta ,problema” l-a facut atat de popular incat
si-a permis sa plece intr-un turneu personal. A calatorit
multe mile si a facut nenumarate popasuri de o seara ca sa
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castige banii pentru salariile celor patru persoane care-i
raspundeau la scrisori.

Datorita faptului ca a raspuns la toate scrisorile fanilor
sai, a dobandit o baza de admiratori care i-au ramas fideli
timp de foarte multi ani. Da, baietii de treaba si fetele bune
sunt cei care castiga. Deci cultivati-va bunele maniere,
respectati-i pe ceilalti si fiti recunoscatori pentru ceea ce
aveti.

Nu-mi pasa ca fiul meu castiga mai mult decat castigam eu
la prima mea slujba. Ceea ce ma deranjeaza e ca are doar 6
ani si e vorba de alocatia lui!

Pe aici catre fericire

Lucrurile cele mai importante din viata sunt cele care
nu pot fi masurate.

Cu multi ani iIn urma am auzit urmatoarea afirmatie:
,Fericirea nu inseamna plicere. Inseamna victorie.” Iata un
lucru plin de adevar.

Putem spune ca fericirea este un lucru pe care si-1 doreste
oricine. E adevarat ca ceilalti iti pot oferi placere, dar nu vei fi
fericit pana cand nu vei face ceva pentru ceilalti. Nimic nu-mi
aduce atata incantare si fericire decat a face pentru altii ceva
care le sporeste bucuria de a trai. Intamplator, fericirea nu se
poate cumpara cu bani, desi e adevarat ca o suma potrivita
de bani ne poate ajuta sa dam la o parte din drum niste
lucruri care produc disconfort.

Cercetarile au relevat faptul ca oamenii care sunt absorbiti
de lucrurile care le plac si pe care le considera interesante au
facut un pas catre fericire. Cercetatorii au recunoscut demult
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faptul ca oamenii (mai ales barbatii) care sunt casatoriti sunt
mai fericiti si traiesc mai mult. Cei care fac exercitii fizice in
mod regulat si se pastreaza intr-o buna forma fizica, mai ales
in ceea ce priveste respiratia, sunt mai fericiti.

Un articol din Psychology Today afirma ca o metoda de a fi
fericit este de ,a avea grija de suflet” Articolul evidentiaza
faptul ca oamenii activi din punct de vedere religios sunt in
general mai fericiti si fac fata mai bine crizelor. Credinta le
ofera o comunitate care ii sustine, un sens al vietii, un motiv
pentru a se concentra pe ceva din afara lor si o perspectiva
atemporala asupra bucuriilor si necazurilor vietii.

Un studiu condus de David Jensen de la UCLA, efectuat
asupra unei game largi de oameni de toate profesiile, a ajuns
la concluzia ca oamenii care isi stabilesc scopuri si concep
un plan de actiune pentru a le atinge sunt mai fericiti si mai
sanatosi, castiga mult mai multi bani si se inteleg mai bine
cu cei din familie decat oamenii care nu si-au definit niste
obiective clare. Ganditi-va la fericire atunci cand va stabiliti
scopurile.

Tanarul director executiv catre prietenul sau: ,Seful meu si
cu mine nu ne certam niciodata. El face cum vrea el, si eu la
fel.” (Cincinnati Enquirer)

Viata e ca o piatra de moara

Intelepti sunt cei care au invitat aceste adevaruri:
problemele sunt trecatoare, timpul este wun tonic,
suferinta este un laborator.

WILLIAM ARTHUR WARD
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Cred ca acest titlu este adevarat. Viata este intr-adevar ca
o piatra de moara, pentru ca fie te va macina, fie te va slefui.
Se pare ca sunt oameni care si-au revenit de pe urma
nenorocirilor, a infrangerii si a oricarei probleme imaginabile.
Cu siguranta ca Iyanla Vanzant face parte dintre acestia.
Conform unui articol de pe 28 iunie 1995 din Dallas Morning
News, lyanla a fost violata cand avea doar 9 ani. A avut un
copil la 16 ani si o cadere nervoasa la 22. Apoi a petrecut 11
ani in prosperitate.

Vointa ei de a castiga si spiritul ei combativ, insotite de
sacrificiu, perseverenta si credinta, au propulsat-o pe Iyanla
pana in varf. A obtinut o diploma in drept si a devenit avocat
al apararii. In afard de asta, este scriitor, gazda unor
emisiuni de radio si televiziune si un vorbitor inspirat.
Mesajul ei universal pare sa se traga din spiritualitatea pe
care o aveau bunicile noastre. Este o dovada vie a faptului ca
nu conteaza de unde vii si nici ce ti se intampla pe drum.
Conteaza sa perseverezi si sa nu renunti niciodata la tine
Insuti.

Este o persoana entuziasta si optimista, careia 1i face mare
placere sa-i convinga pe ceilalti ca si ei pot obtine tot ce-si
doresc si pot face lucruri extraordinare in viata, indiferent de
trecutul, lor. Stie, si le spune si altora, ca nu e usor, dar
crede ca e posibil. As adauga ca si eu impartasesc aceeasi
convingere, asa ca mobilizati-va, treceti la treaba cu
atitudinea potrivita, nu renuntati si se vor intampla lucruri
bune.

La sectia locala de politie, un om tocmai platea o amenda de
circulatie, cu un aer foarte nemultumit. Cand functionand i

inmana o chitanta, marai: ,Ce sa fac cu asta?” ,Pastrati-o”,
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spuse functionand vesel. ,Cand aveti zece, primiti o bicicleta.”
(M. Dwight Bell)

Se cauta: inca un prieten

Viata este o treaba incitanta, mai ales daca o traiesti
pentru altii.
HELLEN KELLER

Cineva a remarcat ca un strain este doar un prieten pe
care inca nu l-ai cunoscut. Dictionarul meu de incredere
Noah Webster din 1828 spune ca un prieten este cineva
atasat de o alta persoana prin afectiune, ceea ce il face sa-si
doreasca sa fie in compania lui, sau cineva care are suficient
interes pentru a servi pe un altul.

Definitia din dictionar este o descriere cuprinzatoare a lui
Mike Corbett care, pe 19 iulie 1989, impreuna cu prietenul
lui Mark Wellman, a luat cu asalt El Capitan. El Capitan este
un perete de stanca de 1.242 de metri inaltime aflat
deasupra Yosemite Valley in California de Nord. Este unul
dintre muntii cei mai greu de escaladat de catre alpinisti.
Dificultatea si pericolul sunt suficiente pentru a testa forta si
curajul celor mai faimosi cataratori din lume.

Wellman si Corbett au avut nevoie de sapte zile ca sa urce.
Au infruntat temperaturi de pana la minus 40 de grade
Celsius si rafale de vant care au facut catararea si mai
dificila. Cand au ajuns in varf, Corbett s-a ridicat triumfator
in picioare, iar Wellman a ramas in scaunul sau. Wellman
este prima persoana care a escaladat El Captain fara a-si
folosi picioarele.

Wellman renuntase la catarat in 1982, dupa ce ramasese
paralizat in urma unei caderi. De atunci incolo, nu se mai
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catarase pe stanci decat in visurile sale. Apoi Corbett l-a
convins ca ar putea sa urce muntele impreuna. Cu
siguranta, Wellman n-ar fi putut s-o faca fara Corbett, care a
deschis drumul si l-a ajutat pe prietenul lui sa parcurga
fiecare etapa, mai sus si mai sus. Apogeul prieteniei si al
curajului a fost atins in cea de-a saptea zi, cand Corbett n-a
reusit sa infiga bine pitoanele iIn stanca nesigura de la
poalele varfului. Stiind ca un pas gresit i-ar fi trimis pe
amandoi in bratele mortii, Corbett 1-a luat pe Wellman in
spate si a urcat distanta ramasa pana la varf.

O vorba straveche, dar foarte adevarata, spune ca daca
vrei sa ai un prieten, trebuie sa fii un prieten. Te incurajez sa
fii un prieten asa cum a fost Mike Corbett pentru Mark
Wellman.

Secretul pentru a fi un bun manager este sa-i tii pe cei care
te urasc la distanta de cei inca nehotardati. (Casey Stengel)

Un personaj de neuitat

Iubeste-ti dusmanii. Fara ei, probabil ca n-ai putea sa
dai vina decat pe tine.

Povestea lui Eartha White a aparut in Reader’s Digest cu
aproape 40 de ani in urma. Era fiica inalta de 1 metru si
jumatate a unui fost sclav. Ea credea ca ,serviciile sunt
pretul pe care-1 platim pentru spatiul ocupat pe aceasta
planeta”. A trait dupa principiul ca fiecare dintre noi trebuie
sa faca tot binele pe care-1 poate face, in toate felurile
posibile, in toate locurile, pentru toti oamenii si iIn orice
moment.
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Domnisoara Eartha a renuntat la o promitatoare cariera
de opera pentru a se alatura mamei sale, in incercarea de a
da o mana de ajutor celor care veneau la cantina gratuita
tinuta de mama ei. A fost profesoara timp de 16 ani, apoi si-a
folosit micile economii pentru a deschide un magazin
universal destinat in principal americanilor de culoare. A
deschis o spalatorie de rufe, o agentie de locuri de munca, o
agentie imobiliara si o afacere de asigurari. A strans o avere
estimata la peste un milion de dolari, pentru a investi cea
mai mare parte din ea in proiecte care au transformat-o intr-
un adevarat ,,sistem de protectie sociala”.

Scopul vietii ei a fost sa-i ajute pe oameni. S-a aplecat ca
sa-i ridice pe cei care aveau nevoie de o mana de ajutor. A
infiintat o pensiune pentru indigeni si un spital de caritate
pentru cei care devenisera complet neajutorati. Le-a oferit un
camin mamelor necasatorite si intr-un altul i-a ingrijit pe
alcoolici ca sa-si recapete cumpatarea. A donat cladiri pentru
doua centre de ingrijire a copiilor si a transformat un fost
cinematograf intr-un centru de distractie pentru copiii din
mahalale. Credinta ei profunda ne conduce catre un citat din
Ioan 15,7 care spune: ,Daca ramaneti intru Mine si cuvintele
Mele raman in voi, cereti ceea ce voiti si se va da voua.”

A muncit din greu, a dus o viata plina de speranta si a
murit implinita. Daca fiecare dintre noi ar face doar o mica
parte din ce a facut ea, contributia la societate ar fi
semnificativa. Bucuria sincera de a darui si a munci pentru
altii este greu de depasit. Treceti la actiune. Urmati exemplul
lui Eartha White si drumul catre varf va fi mai lin.

Un afis in dreptul cosului cu mere, la un picnic al bisericii:
~,Dumnezeu va urmareste, luati unul singur.” Langa tava cu
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prajituri, pe un mic afis, scrie: ,Luati cate vreti. Dumnezeu e
ocupat sa supravegheze merele.”

Nu conteaza de unde vii, ci incotro mergi

Geniul produce idei si concepte extraordinare. Munca
grea produce rezultate.

Dave Logaberger a absolvit liceul la 20 de ani. A repetat o
data clasa intai si de trei ori clasa a cincea. A invatat sa
citeasca in clasa a opta, se balbaia si suferea de epilepsie. In
1996, firma sa, The Longaberger Company, a castigat peste
525 de milioane de dolari vanzand cosuri, ceramica, tesaturi
si alte obiecte decorative lucrate manual, colaborand cu
36.000 de agenti de vanzari independenti din intreaga tara.
Cum s-a intamplat?

Dave are o multime de calitati pozitive. Are spirit de
initiativa. In copilarie, a avut atatea slujbe, incat familia 1-a
poreclit ,milionarul de 25 de centi”. Din aceste slujbe a
invatat multe lectii importante. Pe cand avea 7 ani si lucra la
o bacanie, a invatat ca pentru a fi pe placul sefului trebuia
sa afle ce voia acesta si sa faca ce era nevoie. Apoi a studiat
oamenii si a invatat despre ei la fiecare slujba. De exemplu:
munca poate fi distractiva si muncesti mai bine atunci cand
iti place ce faci. Cu cat mai mult il placeau oamenii cu care
avea de-a face, cu atat era mai probabil sa lucreze in
continuare cu el.

In armata a invatat despre regularitate, control,
consecventa si ce Inseamna ierarhia centralizata. De
asemenea, a Invatat sa-si asume riscuri $i sa nu-si
risipeasca norocul. De exemplu, a deschis un mic restaurant
pornind de la zero. In ziua deschiderii, a avut 135 de dolari
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pe care i-a folosit pentru a cumpara alimente pentru micul
dejun. Dupa micul dejun, a avut destui bani ca sa cumpere
provizii pentru pranz, apoi a folosit banii castigati pe masa de
pranz ca sa cumpere mancare pentru cina. Asta iInseamna sa
pornesti o afacere cu capital zero!

Mai tarziu, Dave a cumparat o bacanie care s-a bucurat de
foarte mare succes. Se pregatea tot timpul pentru realizari
din ce in ce mai mari. Optimismul, rabdarea si eforturile
sustinute i-au permis sa depaseasca dificultatile. Cu totii
avem de invatat din lectiile pe care le-a invatat Dave in
drumul spre succes. (Pentru a afla mai multe despre The
Longaberger Company, vizitati pagina sa Web de la adresa
www.longaberger.com.)

Tineti minte, unii dintre noi tnvata din greselile celorlalti, iar
restul trebuie sa fie ceilalfi.

O intamplare ne poate schimba pentru totdeauna

Scopul nostru in viata trebuie sa fie acela de a ne ajuta
unii pe altii, nu de a privi unii prin altii.

In secolul al XIX-lea, erau un baiat bogat si un baiat sarac
care traiau In acelasi cartier. Baiatul cel bogat purta haine
frumoase, traia intr-o casa frumoasa si avea din belsug
mancare buna, sanatoasa. Baiatul cel sarac traia intr-o casa
ieftina, purta haine zdrentuite si nu prea avea ce manca.
Intr-o zi, baietii s-au luat la bataie. Baiatul cel bogat a invins.
Baiatul cel sarac s-a ridicat, s-a scuturat de praf si i-a spus
celui bogat ca daca ar fi avut mancare buna, la fel ca acesta,
el ar fi castigat. Apoi i-a intors spatele si a plecat. Baiatul cel
bogat a ramas pe ganduri, stupefiat de ceea ce-i spusese

83


http://www.longaberger.com/

- MOTIVE PENTRU A ZAMBI -

vecinul lui sarac. Isi simtea inima zdrobita, fiindca stia ca era
adevarat.

Baiatul cel bogat n-a uitat niciodata acea experienta. Din
ziua aceea, s-a revoltat fata de orice tratament favorizat. Si-a
propus sa poarte haine ieftine, a indurat de buna-voie
greutatile cu care se confruntau oamenii saraci. Familia lui
era deseori jenata de felul in care se imbraca, dar in ciuda
presiunilor acestora, tanarul n-a mai profitat niciodata de
bogatia sa.

Nu se cunoaste numele baiatului sarac, dar baiatul cel
bogat care a cultivat o asemenea compasiune fata de cei
saraci a facut din asta un scop in viata. Numele lui se
cunoaste. Si-a dedicat viata deservirii altora si a devenit un
medic de renume mondial, lucrand in Africa. Numele lui era
Albert Schweitzer.

Nu va sugerez ca toti ar trebui sa fim la fel de altruisti ca
Albert Schweitzer, dar cred ca e nevoie sa fim atenti la
gandurile si sentimentele celorlalti. Foarte putini oameni au
avut o asemenea influenta asupra lumii ca Albert Schweitzer.
Si chiar mai putini au obtinut atata satisfactie in viata ca el.

Un optimist este o persoana care isi va cheltui ultimul dolar
pentru a cumpara un portmoneu.

Improbabil, imposibil si nu se poate intampla

Condu-ti ziua dupa ceas si viata dupa o viziune; ti se
vor intampla lucruri bune.

Si-a Inceput cariera in turneul Senior Professional Golf
Association, purtand tenisi si pantaloni de doi dolari. Nu
avea manusa. Avea o geanta de golf de 20 de dolari si o
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pereche de crose de 70 de dolari. Este burtos, are favoriti
lungi, in joc sta cu picioarele departate si tine crosa strans.
Sta cu mainile ridicate, departate si face un balans de trei
sferturi. (Nu este tocmai stilul de joc promovat de
profesionistii de la PGA.)

Tocmai l-am descris pe unul dintre cei mai noi participanti
la turneul Senior PGA. Robert Landers, la 50 de ani, trebuie
sa fie candidatul cel mai improbabil din programul
prestigiosului turneu pentru profesionisti. Un scenarist
probabil ca n-ar fi reusit sa vanda un asemenea scenariu la
Hollywood. Robert a inceput sa joace golf la 22 de ani si a
participat la primul turneu cand avea 28. Intre 1983 si 1991
a avut niste probleme cu spatele care l-au impiedicat sa joace
sau sa se antreneze pentru jocul de care era pasionat. De
atunci a jucat, in medie, o data pe saptamana. Este complet
autodidact. N-a citit niciodata o carte de golf si n-a luat nicio
lectie.

Acest jucator de golf a avut partea sa de reusite si esecuri.
Magazinul la care lucra pentru 18.000 de dolari pe an a dat
faliment si asa se face ca si-a pierdut slujba. A reusit sa o
scoata la capat taind si vanzand lemne de foc, ceea ce l-a
ajutat sa-si fortifice mainile. Are o ferma mica si a exersat
aruncand mingi de golf peste grajd si peste vaci. A retras
4.000 de dolari din fondul personal de pensie de 10.000 de
dolari pentru a-si finanta calatoria in Florida, ca sa se
califice pentru turneu. Pare incredibil, dar a reusit.

Mesajul: Robert Landers a avut un vis a carui implinire era
foarte improbabila. S-a angajat sa il urmeze si sa profite de
orice ocazie pentru a se antrena Si a se pregati pentru
provocare. S-a ferit de boala BDM (Bietul De Mine) si a
investit In capacitatile sale naturale si in atitudinea de
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invingator. Cine stie? Poate ca aceasta abordare va va ajuta si
pe voi sa va impliniti visul.

Copilaria este o perioada de schimbari rapide. Intre varsta
de 12 si 17 ani, un parinte poate timbatrani cu 30 de ani! (Sam
Levenson)

Orele suplimentare inseamna productivitate si
profit suplimentar?

Mergi cu piciorul cel bun inainte si nu-1 tari pe celalalt.

Poate. Sau poate ca nu. Intr-un articol din Wall Street
Journal, psihologul pe probleme de munca John Kamp
afirma: ,Fiecare isi are limitele sale. Pentru fiecare persoana
exista un punct incepand de la care orele suplimentare
determina scaderea calitatii muncii si cresterea stresului.”
Intre plusul de productivitate determinat de orele
suplimentare si scaderea calitatii si a creativitatii rezultatelor
acelor ore suplimentare pare sa fie o linie de demarcatie
foarte subtila.

In plus, cauza principala a scaderii productivititii in
America o reprezinta problemele din casnicie, conform unui
articol din USA Today. Se pare ca multi oameni care lucreaza
ore suplimentare pentru a fi mai productivi ajung de fapt sa-
si puna in dificultate atat productivitatea, cat si casnicia.
Oamenii care lucreaza prea mult isi pot pierde capacitatea de
a aprecia si a atinge telurile sefului lor. ,Vrem sa ne asiguram
ca oamenii inteleg ce rol joaca eforturile lor”, spune Kirby
Dyess, vicepresedinte de resurse umane la Intel. Firma Intel
se preocupa si de efectul pe care-l are munca excesiva
asupra vietii personale a lucratorilor. In cursul unor cercetari
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din ultimii cativa ani, spune dl Dyess, angajatii de la Intel
care au reusit sa mentina un echilibru intre obligatiile
profesionale si cele personale au avut sanse mai mari de a
suporta presiunile concurentei (cum ar fi ambiguitatea si
schimbarea) decat cei care spuneau ca viata lor este
dominata de munca.

Un studiu intern a aratat ca in cadrul firmei Intel nu
exista nicio legatura intre orele lucrate si avansare. Conteaza
mai mult educatia, experienta si rezultatele. Insa dl Dyess
spune ca uneori conteaza si orele suplimentare. Maury
Hanigan, un consultant din New York pe probleme de
strategii privind personalul, spune ca intr-o slujba noua
.trebuie sa investesti timp ca sa intri In ritm si sa-ti pui
amprenta”, poate timp de un an.

Viata personala, familia si munca sunt importante in egala
masura, iar liderii si managerii ascutiti la minte sunt
constienti de acest lucru. Cea mai buna metoda de a avea
succes este sa mentinem acest echilibru.

Pe unii oameni nu-i deranjeaza ideea sa intre in datorii, dar
ideea de a se intalni cu creditorii lor ii supara foarte tare.

Vaca ultradotata

Lucrurile marete se obtin incet. Dar nu poti obtine
nimic daca stai nemiscat.

Exista o poveste despre un fermier care s-a dus la un
comerciant de automobile ca sa cumpere un model cat mai
simplu si in cele din urma s-a ales cu ceva din cale-afara de
inzorzonat. Masina standard de 14.000 de dolari se
transformase intr-un vehicul de lux de 22.000 de dolari. Ti
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placeau toate optiunile suplimentare, dar, cinstit vorbind, isi
depasise bugetul. Cateva luni mai tarziu, s-a ivit ocazia sa
reechilibreze bugetul, cel putin partial. Comerciantul care-i
vanduse masina a venit la el la ferma sa cumpere o vaca.
Dupa ce a examinat cu atentie cireada, a ales o vaca si a
intrebat: ,Cat costa?”

Fermierul i-a raspuns bucuros ca pretul era de 395 de
dolari. Vanzatorul multumit si spuse ca o s-o cumpere.
Fermierul se duse in grajd, puse la punct detaliile, reveni si 1i
prezenta vanzatorului o nota de plata in valoare de 920,20
dolari. Bineinteles, vanzatorul spuse, putin jignit: ,Dar parca
mi-ai spus ca pretul este de 395 de dolari!” Fermierul il
asigura ca acesta era pretul unei vaci standard, dar aceasta
era inzestrata cu o husa din piele veritabila de vaca, cu o
greutate de doua tone, in valoare de 95 de dolari. Apoi avea
incorporat un stomac suplimentar pentru o capacitate si
performante sporite, care facea 110 dolari. Aparatoarea de
muste atasata costa 35 de dolari, iar fiecare dintre cele patru
dispozitive de distribuire a laptelui costa 15 dolari, ceea ce
ducea la o suma suplimentara de 60 de dolari. Cele doua
coarne colorate de cate 20 de dolari insemnau inca 40 de
dolari, iar fabrica de insamantare automata, garantata pe
viata, costa inca 125 de dolari, deci in total 465 de dolari.
TVA-ul reprezenta 60,20 dolari, deci nota de plata totala se
ridica la 920,20 dolari.

Sunt sigur ca multi dintre voi, citind aceasta povestire, il
intelegeti foarte bine pe fermier. Poate ca zambetul pe care vi
l-a smuls aceasta poveste si faptul ca o puteti impartasi si
altora vor alunga o parte din durerea pe care o simtiti uneori
cand va depasiti bugetul. Dati-i drumul si radeti. Povestiti-o
si altora.
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Ultimul lucru pe care l-au facut copiii mei ca sa castige bani
a fost sa-si piarda dintii de lapte. (Phyllis Diller, ,Rod’s
Ponders”, 16 mai 1994)

Ofera-ti recompense

A spune ,nu sunt decat niste cuvinte” este ca si cum ai
spune ,nu e decat niste dinamita”.

William Arthur Ward a fost si este unul dintre scriitorii mei
preferati. Viziunile sale si capacitatea lui de a concentra o
filosofie de viata in cateva cuvinte sunt cu totul remarcabile.
Iata un exemplu din cartea sa Ofera-ti recompense:

Un om l-a sunat pe medicul sau si i-a spus, tulburat: ,Va
rog veniti repede, domnule doctor. Baiatul meu mi-a inghitit
stiloul.”

Doctorul raspunse: ,Vin imediat. Dar ce faceti intre timp?”

»,SCriu cu un creion”, raspunse tatal.

Ceea ce facem ,intre timp” este de o importanta vitala
pentru vietile noastre — si ale celorlalti. Ceea ce facem in
timpul liber ne poate inalta sau distruge. Ne poate aduce
noroc sau ni-1 poate spulbera.

In timp ce asteptam si se schimbe semaforul, ne putem
ruga pentru presedintele nostru, pentru tara noastra si
pentru intreaga lume.

In timp ce asteptam liftul, putem sa stam nemiscati si sa
stim ca Dumnezeu exista si se ocupa in continuare de acest
univers.

In timp ce mergem la lucru, putem medita cu bucurie la
ceea ce este adevarat, pur, frumos si pozitiv.
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In timp ce spalam farfurii, tundem pajistea sau facem alte
activitati care nu ne rapesc toata atentia, putem sa cantam,
sa fluieram sau sa fredonam acordurile marilor melodii si
imnuri care in mod inevitabil ne fac viata mai frumoasa,
noua si semenilor nostri.

In timp ce stam in sala de asteptare la medic sau dentist, ii
putem multumi Domnului pentru oamenii dedicati profesiei
lor si ne putem ruga pentru acei pacienti care simt
ingrijorare, frica, descurajare sau durere.

Ceea ce facem cu pretioasele momente ,in timp ce” poate
imbogati si inspira, poate Incuraja, binecuvanta si
infrumuseta pretiosul nostru colt de lume.

Acestea sunt mai mult decat niste cuvinte pe o foaie de
hartie — sunt prezentarea unei filosofii de viata. Adoptati-o ca
propria voastra filosofie si va veti oferi cu adevarat o
recompensa.

Un om catre un prieten: ,Am aflat de ce este in continuare
inflatie. Toata lumea castiga bani cinci zile pe saptamana, dar
guvernul ii cheltuieste sapte zile pe saptamana.”

Fii bun si asculta

O persoana inteleapta a spus ca e bine sa fii important,
dar e mai important sa fii bun. O alta vorba veche spune ca
atunci cand vorbesti nu inveti nimic; inveti numai cand
asculti.

A asculta va va permite sa evitati situatii jenante si v-ar
putea chiar ajuta sa castigati niste bani. De exemplu, pe
vremea cand Tommy Bolt juca golf, si-a castigat o reputatie
binemeritata pentru firea sa. Obiceiul sau de a rupe si a
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azvarli crosele a umplut vestiarele si a devenit subiect de
discutii pentru presa. Odata, intr-un turneu, si-a luat un
insotitor de joc care avea o reputatie de vorbaret, asa ca Bolt
i-a spus sa taca din gura si sa-si limiteze conversatia la ,Da,
dle Bolt” sau ,Nu, dle Bolt”.

Dupa cum i-a fost norocul, una dintre mingile lui Bolt s-a
oprit In apropierea unui copac. Ca sa ajunga pe gazon,
trebuia sa dirijeze mingea pe sub o ramura si peste un lac. A
analizat cu atentie situatia si a luat o decizie. Insa asa cum
se intampla adesea, vorbindu-si pe jumatate siesi si pe
jumatate insotitorului sau, a intrebat: ,Oare sa o lovesc cu
crosa de fier?” insotitorul, care fusese avertizat, a raspuns:
-Nu, dle Bolt.” Temperamentul si mandria lui Bolt l-au
indemnat sa reactioneze: ,Cum adica, sa nu dau cu crosa de
fier? la uita-te la lovitura asta!” Insotitorul, respectand in
continuare instructiunile, spuse: ,Nu, dle Bolt!” Bolt nu
asculta. Tinti si lovi frumos mingea, care zbura pana pe
gazon. Se opri la doua picioare de gaura. Foarte multumit de
sine, Bolt 1i Inmana insotitorului crosa de fier si comenta:
.Ce zici de asta? Acum poti sa vorbesti.” ,Dle Bolt, nu era
mingea dvs.”, raspunse insotitorul.

Faptul ca lovise alta minge l-a costat pe Tommy Bolt o
penalizare de doua lovituri si o gramada de bani. Mesajul:
Fiti draguti cu oamenii, in special cu cei care va servesc, si
ascultati ce au de spus.

Nimic nu-l poate tncurca mai mult pe un barbat decat sa
sofeze in spatele unei femei care conduce bine.
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Profesorii inspirati au elevi inspirati

Fiecare om poarta in el semintele maretiei.
Responsabilitatea parintilor si a liderilor este sa
hraneasca si sa cultive aceste seminte.

Dna Romayne Welch de la scoala elementara Reynolds din
Baldwinsville, New York, este o profesoara absolut
extraordinara. Este o marturie pentru ceea ce pot face
implicarea, inspiratia, iubirea pentru copii si angajamentul
de a progresa. Aceasta profesoara dedicata si elevii ei sunt
foarte creativi. Pentru ei, fiecare problema e o noua ocazie. In
cursul anului scolar 1993, au creat o opera magnifica,
Crearea unei opere originale. Va puteti imagina niste copii de
9 si de 10 ani scriind, creand si interpretandu-si propria
opera, cu un elev de clasa a cincea drept dirijor? Dna Welch a
spus ca pentru ea partea cea mai grea a fost ,sa-si dea
drumul si sa-i lase pe copii sa ia decizii si sa-si duca la
indeplinire propriile decizii”.

Clasei i s-au incredintat numai 125 dolari pentru intreaga
productie, care au fost cheltuiti pe cele necesare rampei. S-
au gandit sa organizeze o colectare de fonduri si au facut rost
de cei 1.200 de dolari de care aveau nevoie. Copiii dintr-a
doua pana intr-a cincea au facut cinci seturi de partituri cu
note, in pachete de cate sase. Au desenat notele muzicale si
au fost absolut extraordinari! Apoi, cum o opera are nevoie
de locuri in loji, au folosit pentru asta niste cutii. A fost
amuzant.

In cele din urma, opera s-a bucurat de mare succes si a
sadit semintele unor noi proiecte - inclusiv un spectacol
muzical despre imigrare si Ellis Island. Cred ca orice vor face
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dna Welch si elevii ei va fi un succes, iar copiii vor avea multe
alte posibilitati de a progresa. De asemenea, vor avea ocazii
minunate de a arata ce pot face niste tineri talentati care si-
au propus un scop.

Multi dintre noi ar trebui sa lucreze cu cei mici in loc sa se
grabeasca sa-i critice. Felicitari, dna Romaynce Welch, dvs. si
tuturor acelor elevi extraordinari de la scoala elementara
Reynolds. Este o speranta ca parintii si profesorii din
intreaga America vor lua o pagina din caietul vostru de notite
si 1si vor indruma elevii catre mai multe asemenea activitati.
Aceste activitati le vor permite sa-si dirijeze energia creatoare
catre proiecte care pot modela caracterul si pot cladi
increderea in sine.

Doctorul mi-a spus ca mai am sase luni de trait. Cand i-am
spus ca nu pot sa achit nota de plata, mi-a mai prelungit viata
cu inca sase luni. (Walter Matthau)

Cititul, scrisul si aritmetica nu sunt de ajuns

Cuvintele ne dezvaluie gandurile, iar manierele ne
oglindesc stima de sine. Actiunile noastre ne reflecta
caracterul, iar obiceiurile ne prezic viitorul.

WILLIAM ARTHUR WARD

Sa nu ma intelegeti gresit — necesitatea acestor trei
aptitudini este atat de evidenta in lumea noastra tot mai
complexa, incat nici nu mai trebuie sa discutam despre ea.
Insi John Stinson, vicepresedinte de resurse umane la
Trans-Canada PipeLines Limited, este de parere ca trebuie sa
mergem mult mai departe de atat. Dupa el, capacitatea de a
stabili scopuri, respectul fata de sine, etica, invatarea
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limbajului afacerii, respectarea diversitatii, integritatea,
perseverenta, munca In echipa, gestionarea timpului si
rezolvarea problemelor sunt componente care nu pot fi
ignorate.

Aceasta ne cere sa ne schimbam gandirea, iar schimbarea
implica intotdeauna stres. Stinson spune: ,Daca nu aveti
capacitatea de a asimila schimbarea si de a merge mai
departe, veti avea probleme.” Necesitatea schimbarii creste
odata cu schimbarile petrecute in lume, iar necesitatile
clientilor nostri se schimba corespunzator. Angajatii trebuie
sa se schimbe, dezvoltandu-si noi aptitudini si dorinta de a
se adapta.

Sa luam un exemplu: din 1972 pana in 1991, exportul de
automobile din America in Japonia a scazut cu circa doua
procente. In acelasi timp, exportul de automobile din
Germania in Japonia a crescut cu peste 700 de procente,
desi nemtii au lucrat sub aceleasi restrictii ca americanii.
Dar iata care este diferenta: nemtii au fost constienti ca
japonezii conduc pe partea stanga a drumului, ca volanul e
pe partea dreapta si masinile lor sunt mult mai mici. Solutia:
Puneti volanul pe dreapta, fabricati masini mai mici si
japonezii le vor cumpara. Cand Jeep Cherokee-ul american,
construit conform preferintelor japonezilor, a ajuns iIn
Japonia In anul 1992, a dat imediat lovitura. Mesajul:
Pregatiti-va pentru a satisface nevoile pietei si va pot asigura
ca patronii va vor cauta — mai ales daca sunteti foarte bun in
specialitatea voastra.

Cand se vor castiga bani mai multi, studentii vor scrie
acasa ca sa-i ceara.
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A dat tot ce avea

Retineti: ,Fructele pe care le crestem in vaile
disperarii sunt hrana pe care o vom manca pe varful

muntelui”
FRED SMITH

Toscanini a spus ca Marian Anderson avea cea mai dulce
voce ,in aceasta parte a raiului”. A cantat in fata capetelor
incoronate si a sefilor de guvern in sali de opera din Europa
si America. Avea un registru vocal extraordinar, care ii
permitea sa treaca fara probleme de la soprana la cel mai jos
contralto.

Marian Anderson a inceput prin a freca podele contra zece
centi pe ora, ca sa-si poata cumpara o vioara de la o casa de
amanet. Cei de la biserica pe care o frecventa i-au
recunoscut talentul aparte si au colectat bani pentru un
profesor de canto care sa lucreze cu ea. Cand profesorul a
declarat ca e pregatita, s-a dus la New York, unde criticii au
desfiintat-o. S-a iIntors acasa ca sa-si revina. Mama si
biserica au incurajat-o si i-au mai platit niste lectii.

Apoi, din cauza prejudecatilor rasiale acerbe din America,
s-a dus in Europa si a luat continentul cu asalt. S-a intors in
America si a cantat la Muzeul Memorial Lincoln, cu peste
60.000 de oameni in public. A cantat, printre altele, ,O mia
Fernando”, ,Ave Maria”, ,Gospel Train”, ,Trampin” si ,Sufletul
meu e ancorat in Domnul”. Cei care au avut privilegiul s-o
auda atat pe ea, cat si pe Martin Luther King dJr., cu
discursul lui ,I Have a Dream” (,Eu am un vis”), spun ca
interpretarea ei a fost chiar mai impresionanta decat
discursul acestuia.

95



- MOTIVE PENTRU A ZAMBI -

Intr-o zi, un reporter a intrebat-o care a fost cel mai fericit
moment din viata ei. Fara ezitare, a raspuns ca momentul
care i-a adus cea mai mare satisfactie a fost acela cand i-a
putut spune mamei sale ca nu mai e nevoie sa spele ca sa
castige bani. S-a bucurat de atatea onoruri, dar aceea fusese
clipa cea mai fericita din viata ei. Reporterul a intrebat-o: ,Ce
v-a dat mama dvs.?” Marian Anderson a raspuns: ,Tot ce
avea.”

Aceasta inseamna maretia, iar a da tot ce avem este cheia
maretiei noastre.

Prima si ultima prognoza meteorologica absolut corecta a
Jost cand Dumnezeu i-a spus lui Noe ca o sa ploua.

Cos cu cos

»Comunitate” inseamna de fapt ,unitate”.

Cu multi ani in urma, pe cand era in Orient, Bill Schiebler
din Eden Prairie, Minnesota, a avut o experienta cu totul
aparte. Se afla intr-o tara agrara, unde fiecare centimetru
patrat de pamant era important. Pe teren se inalta un deal
falnic, acoperit de tufisuri de bambus. O minte americana n-
ar putea concepe ca un deal sa fie mutat fara ajutorul unui
excavator gigantic, dar mintea si etica de lucru orientala sunt
diferite.

Mii de oameni care traiau in imediata vecinatate au
participat la aceasta aventura si chiar au acceptat-o ca pe o
chestiune de rutina din viata de fiecare zi. Din varf si pana la
poalele dealului, galeti cu noroi treceau din mana-n mana si,
in unele cazuri, cozile formate aveau cate 3 km lungime.
Parea ca nu se intampla nimic; dealul nu dadea semne ca ar
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disparea. Dar dupa o vreme, datorita acelei incredibile munci
in echipa, datorita angajamentului a mii de oameni si unei
implicari continue, zi dupa zi, dealul a inceput sa scada
treptat si zonele de jos s-au transformat intr-un teren de
cultura frumos si neted.

Americanii care au fost martori la acest efort au ramas
uluiti, fiindca intr-o zi n-a mai ramas nici urma de deal. Apoi
au inteles ca practic orice treaba poate fi indeplinita atunci
cand toata lumea are acelasi scop si oamenii 1si unesc
eforturile pentru beneficiul tuturor. Bill Schiebler a facut
remarca inteleapta ca ar trebui sa folosim cu totii acest
exemplu pentru viata de fiecare zi. Cand avem de-a face cu
sarcini aparent imposibile, daca le impartim in segmente mici
— sau cate un cos o data - putem efectiv sa realizam
imposibilul si sa mutam muntii din loc. Observatie:
Locuitorii satului au luat un pasiv (din punctul de vedere al
cultivarii pamantului) - un munte - si au folosit acea
~.murdarie” pentru a crea un activ valoros (un teren roditor).

Ganditi-va la asta. Examinati-va pasivele si vedeti daca nu
le puteti transforma in active, chiar daca va trebui sa mutati
cate un cos o data.

Un boxer profesionist, pus la pamant in cea de-a doua
runda de o lovitura puternica, itncerca sa se ridice de jos.
~Lasa-l pe arbitru sa numere”, urla antrenorul. ,Nu te ridica
pana la opt.” Boxerul incuviinta din cap si raspunse cu o voce
stinsa: ,Si acum cat e ceasul?” (Executiv Speechwriter
Newsletter)
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De la jumatate de norma la succes total

Succesul nu e determinat de ceea ce obtii cand ajungi
la destinatie, ci de ceea ce devii de-a lungul drumului.

Pe vremea studentiei, Dean Sanders s-a angajat cu
jumatate de norma la depozitul en-gros Sam’s. Astazi, este
presedintele companiei si are un venit de circa 25 de miliarde
de dolari pe an. L-am intalnit si am reusit sa-1 cunosc pe
Dean cand am tinut un discurs la ceremonia de deschidere a
unor noi magazine Sam’s.

Intr-o dimineatd, am avut placerea sia ma adresez
personalului de la Sam’s in timpul micului dejun, inainte de
deschiderea magazinelor. Felul deschis in care comunica
Dean cu personalul sau, atitudinea lui simpla si caracterul
lui prietenos erau revigorante, dar ceea ce m-a impresionat
cu adevarat a fost sa observ ca Dean ducea la cosul de gunoi
niste farfurii si cani goale. Privindu-1l, ma intrebam oare cati
presedinti ai unor companii de 25 de miliarde de dolari ar
face asa ceva. In primul rand, oare ar participa la un mic
dejun ,de lucru”? In al doilea rand, ar vorbi cu atata
dezinvoltura si deschidere cu personalul lor, care cuprindea
atat directori executivi bine platiti, cat si muncitori cu ora?
Apoi, oare ar strange farfuriile de la micul dejun cu atatia alti
oameni In preajma?

Ceea ce m-a izbit a fost faptul ca Dean facea acest lucru
intr-un mod absolut natural, fara a se gandi anume la asta si
fara a-si spune: ,Ei bine, cineva trebuie sa faca asta si cum
nu o face nimeni, cred ca o voi face eu.” Era un lucru care
oricum trebuia facut si cum el se afla cel mai aproape, era
cat se poate de normal sa o faca.
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E adevarat: ,Si care e mai mare dintre voi sa fie slujitorul
vostru” (Matei 23,11). In ziua de azi, multi oameni cred ca
altii ar trebui sa-i serveasca, dar realitatea este ca aceia care
servesc cel mai bine sunt cei care-i vor conduce pe cei mai
multi. Ganditi-va la asta. Adoptati atitudinea celui ce
serveste (dar fara a fi slugarnic).

Editorialistul Ray Ratto in San Francisco Examiners despre
o potentiala problema referitoare la 49ers®: ,Carmen Policy
este jurista. Steve Young este jurist. Mijlocasul Bart Oats este
Jjurist. Mark Trestman, noul coordonator al apararii 49ers. Este
Jjurist. Sa ne fereasca Dumnezeu sa nu fie de acord asupra
punctelor trei si opt.”

Este mai bine sa daruiti

Oamenii care au cu adevarat succes in viata sunt cei
care saruiesc si cei care iarta.

~Cand Wally Jansen mi-a povestit despre traditia de
Craciun a noii mele companii, numita «calatoria pe insula»”,
spune Phillip Kelly, ,am fost intrigat. Cu zece zile inainte de
Craciun, cele 200 de familii de portoricani din aceasta
parohie se adunau la un loc si fiecare familie punea cinci
dolari in «cana», care in acea vreme era plata pe o zi a unui
culegator de fructe. Fiecare familie isi scria numele pe o
bucata de hartie. Apoi legau pe cineva la ochi si acesta tragea
la sorti numele familiei care avea sa mearga acasa de
Craciun - doua saptamani glorioase pe insula si destui bani

5 San Francisco 49ers este numele echipei de fotbal american din San
Francisco, nume care vine de la cautatorii de aur care au calatorit spre
California in 1849 (N. red).
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pentru a cumpara cadouri de Craciun pentru toata lumea.
M-am dus la tragerea la sorti in acel an — primul Craciun
petrecut impreuna cu comunitatea, dar care avea sa fie
ultimul pentru Wally Jansen. Wally se pensiona dupa ce
lucrase la companie 40 de ani, iar in ultimii 25 fusese
supraveghetorul fabricii de trestie de zahar.

Pe la ora trei, toata lumea contribuise cu cei cinci dolari si
organizatorul a chemat comitetul pe scena ca sa fie martor la
tragere. Apoi m-au chemat sus ca sa extrag numele familiei
norocoase. M-au legat la ochi si m-au condus catre urna. Am
intins mana, am scos cateva bilete si am ales unul dintre ele.
Am desfacut biletul si am citit: «Wally Jansen». Uralele au
fost asurzitoare. Toata lumea l-a inconjurat, imbratisandu-I1,
plangand, felicitandu-l, urandu-i sarbatori fericite si o
calatorie placuta. In timp ce multimea continua sa se agite,
am bagat din nou mana in urna, am scos cateva bilete si am
desfacut doua dintre ele. Ambele contineau acelasi nume, cu
scrisuri diferite — «Wally Jansen».”

Imi inchipui ca familia lui Wally Jansen a fost cutremurati
de emotie, dar cred ca bucuria a fost si mai mare pentru cei
care se gandeau ca poate ei au scris numele ,Wally Jansen”
pe biletul ales. Ganditi-va la asta. Invatati sa daruiti si
calatoria catre varf va fi mai fericita.

Am auzit despre un tip care a gasit acasa un bilet de la
sotia lui, care ii spunea ca a jfost nevoita sa plece pe
neasteptate din oras, dar ca cina o sa-i placa la nebunie.
Reteta avea s-o gaseasca la pagina 28 din cartea de bucate.
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Nu e vina mea

Oamenii te judeca dupa actiunile si nu dupa intentiile
tale. Poti avea o inima de aur, dar sa stii ca si un ou-ochi
poate sa straluceasca.

Faimosul istoric Barbara Tuchman numea vremurile
noastre ,Era rupturilor”. Spunea ca ne-am pierdut credinta
in anumite calitati morale si nu mai stim sa distingem binele
de rau. Aceasta doamna, de doua ori castigatoare a
premiului Pulitzer, spunea ca lucrul de care vom avea cel mai
mare nevoie In urmatorul secol este probabil
.responsabilitatea personala”. A explicat ca a-ti asuma
responsabilitatea pentru comportamentul si realizarile tale
nu presupune ca societatea trebuie sa te ierte fiindca ,nu e
vina ta”.

Vorbele dnei Tuchman reflecta de fapt multe din
sentimentele societatii. Strigatul ,nu e vina mea” se aude
pretutindeni. Probabil isi are originea in copilarie, cand fratii
vitregi se luau la cearta si fiecare dintre ei spunea: ,Nu e vina
mea!” Dictionarul Noah Webster din 1828 defineste vina ca
,un esec, o eroare sau o greseala, o gafa, un defect”. Aceasta
definitie ne ajuta sa intelegem de ce multi oameni nu vor sa-
si accepte vina, preferind sa o tagaduiasca.

Cand asistam la o altercatie pe un teren de sport, in
general sportivii arata cu degetul catre altcineva. La fel se
intampla si in tribunale. Fratii Menendez au explicat ca
parintii se purtau atat de brutal cu ei incat au fost ,nevoiti”
sa-i ucida. La Dallas, cand un tanar si-a omorat doi veri,
fapta a fost justificata drept un rezultat al ,sindromului de
supravietuire urbana”, o mentalitate de tipul ,ucide sau vei fi
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ucis”. Hotii spun: ,Nu e vina mea — n-am putut sa-mi iau o
slujba.” Lista poate continua la nesfarsit.

Realitatea este ca daca nu ne asumam responsabilitatea
pentru actiunile noastre, nu avem mari sperante pentru
viitor. Mesajul: Cea mai buna metoda de a avea o viata
implinita este de a-ti asuma responsabilitatea pentru
realizarile si actiunile tale. Asa ca incepeti chiar de astazi sa
va asumati responsabilitatea pentru actiunile voastre si in
curand va deveni o profesiune de credinta — care va avea ca
rezultat o viata mult mai bunal!

Un copil de 5 ani i-a spus in secret lui Art Linkleletter ca
tnaintea oului a _fost gaina, fiinda ,Dumnezeu nu _face oua”.

Despre Brenda Reyes si marina militara

Ganditi-va la un porumbel. Ca sa avanseze trebuie sa-si
impinga gatul inainte.

Laurie Wilson, intr-un articol din Dallas Morning News, o
numeste pe Brenda Reyes drept Femeia de afaceri texana a
anului, o recunoastere oferita de Asociatia din Texas a
camerelor de comert mexico-americane. Cei 9.000 de membri
ai asociatiei ofera in fiecare an aceasta distinctie unei femei
de afaceri, pentru succesul financiar, implicarea in
problemele comunitatii si profesionalism.

Dna Reyes este o femeie de afaceri independenta care
detine compania Innovative Computer Group. Prima ei
implicare in lumea afacerilor a constat intr-o scurta perioada
de angajare la o banca, dar a hotarat repede ca acela nu era
locul ei, dupa ce intalnise acolo o femeie care facea zilnic
acelasi lucru, de 40 de ani. S-a inscris la Universitatea din
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New Orleans, apoi a hotarat sa se Inscrie in marina. Mai
tarziu s-a intors ca sa-si termine facultatea.

Pe langa numeroasele lectii despre onoare si disciplina pe
care le-a invatat in marina, aceasta i-a dat posibilitatea sa-si
caute si sa-si fructifice talentele. Dupa facultate, si-a dat
seama de aptitudinile ei in domeniul calculatoarelor, asa ca
in timpul liber instala sisteme de calcul pentru prietenii care
isi pierdusera rabdarea s-o faca. La inceput, s-a oferit sa-i
ajute pe ceilalti, dar curand si-a dat seama ca si-ar fi putut
transforma cunostintele intr-o cariera. Si-a creat prima firma
de programare-calculatoare in 1986, in orasul ei natal, New
Orleans, iar mai tarziu s-a mutat cu compania la Dallas.

Ca veteran al marinei militare, a fost pusa in fata unor
situatii dificile si a unor soldati duri, asa ca prezentarea unui
echipament de creare a documentelor electronice in fata unei
sali pline de directori executivi plini de bani nu o
intimideaza. $i, dupa cum subliniaza ea, nu trebuie sa dea
onorul. A tinut ritmul cu toate schimbarile tehnologice, s-a
implicat cu mult curaj in extinderea afacerii si rezultatele
sunt evidente, prin recunoasterea ei ca Femeia de afaceri
texana a anului. Felicitari, Brenda Reyes! Ai dat un exemplu
bun si ne-ai invatat pe toti o lectie despre cum sa fructificam
cat mai bine ceea ce avem.

Daca Patrick Henry credea ca pe vremea cand nu era

democratie darile erau un lucru rau, ar trebui sa vada cum e
in democratie.
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Lucrurile marunte produc schimbari importante

Deschideti ochii si veti vedea, fara indoiala, o
sumedenie de lucruri pentru care puteti si trebuie sa va
exprimati recunostinta. Faceti asta!

Daca ceasul meu e In urma cu patru minute si ajung la
aeroport la ora 12:04 pentru o cursa programata chiar la
amiaza, stiti ce se va Intampla. Am o intelegere cu liniile
aeriene ca daca nu sunt acolo cand e planificata cursa,
atunci pot sa plece fara mine. Intotdeauna au respectat
intelegerea.

Cineva a spus odata ca onestitatea in lucrurile marunte
nu e deloc un lucru marunt. De asemenea, cea mai marunta
fapta buna e de preferat celei mai marete intentii. Cat adevar
e in aceste afirmatii! Acum, serios vorbind, un lucru marunt
poate avea o importanta extraordinara. Fostul brigadier
general Robinson Risner a fost prizonier de razboi in
Vietnamul de Nord timp de peste sapte ani. Cinci ani dintre
acestia i-a petrecut singur in celula. A suferit de frig, de
caldura, de foame si de lipsa aerului proaspat. A fost complet
lipsit de orice confort uman. Ore intregi se plimba prin
celula. Cand frustrarea devenea atat de puternica incat ii
venea sa tipe, isi punea lenjeria de corp iIn gura ca sa-si
inabuse strigatul. Nu voia sa le ofere temnicerilor sai
satisfactia de a-i cunoaste suferinta.

Intr-o zi, scufundat in abisul disperarii, generalul Risner
se aseza pe podea si privi In jurul micii sale celule
dreptunghiulare, isi atinti ochii pe langa blocurile de zgura,
sperand sa gaseasca undeva o crapatura. Din fericire, exista
o deschidere minuscula si reusi sa vada o frunza. Mai tarziu
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a afirmat ca faptul de a vedea acea dovada a vietii de afara a
fost un eveniment extraordinar, care i-a dat sperante si i-a
schimbat viata.

Cand am auzit aceasta poveste, majoritatea problemelor
din viata mea mi-au aparut in alta perspectiva si m-am
hotarat sa apreciez mai mult numeroasele binecuvantari, in
loc sa ma plang de ceea ce nu am. O privire calma in jur va
va dezvalui nenumaratele binecuvantari pe care le-ati primit
deja si care vor continua sa vina. A-ti exprima aprecierea fata
de aceste binecuvantari este o abordare a vietii ce duce la
victorie.

Clientul: ,Nu pot sa mananc supa.” Ospatarul: ,Imi pare
rau, domnule, o sa-l chem pe seful de sala.” Clientul: ,Dle, nu
pot sa mananc supa.” Seful de sala: ,O0 sa-l chem pe
bucatarul-sef.” Clientul: ,Dle bucatar, nu pot sa mananc
supa.” Bucatarul-sef: ,Dar ce are supa?” Clientul: ,Nimic. Dar
n-am lingura.”

Sunt singurul care face ceva aici!

Fiti la fel de ingaduitori fata de greselile altora ca fata

de ale voastre.
PROVERB CHINEZESC

Acum cativa ani, trebuia sa apar intr-o emisiune de
televiziune programata seara tarziu, la New York. Din cine
stie ce straniu motiv, voiau sa fiu in studio dupa-amiaza la
ora 4:30. Am intrat si m-a frapat cat de mica era camera de
primire. Cuprindea numai o canapea pentru trei persoane,
un scaun, o chiuveta, un frigider si o cafetiera.
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Cand m-am asezat, o femeie intra in camera, isi scutura
capul si spuse: ,Eu sunt singura care face cafea aici!” Se
apuca imediat de treaba si puse de cafea. Dupa cateva
minute, intra un tip care, dupa acelasi tipic, spuse: ,Nu-mi
vine sa cred! Locul asta ar fi o cocina daca n-as fi eu! Sunt
singurul care face curat aici.” Si facu curatenie in camaruta.
Mai tarziu aparu o alta femeie care se planse: ,Sunt singura
care face ordine aici” si Incepu sa puna lucrurile la locul lor.

Toti trei erau sincer convinsi ca erau singurii care faceau
ceva acolo. Fiecare dintre e€i isi ,aranja” nimbul personal prin
ceva: facea cafea, curatenie sau ordine.

Intrebare: Asa se intampla si la firma ta, unde ,nimeni nu
face nimic”, dar fiecare crede ca este singurul sau singura
care munceste? Daca este adevarat si esti singurul care face
ceva, gandeste-te la incredibilul avantaj pe care ti-l1 ofera
aceasta. Nu numai ca ai o slujba sigura, dar dispui si de
oportunititi nelimitate de a avansa. Insa daca simti ca ai o
povara pe umeri, daca intr-adevar crezi ca tu faci totul si
impartasesti celorlalti acest simtamant, atitudinea ta
negativa anuleaza efectele muncii depuse. Asa ca munciti in
continuare, dar cu zambetul pe buze. Performantele si
atitudinea pozitiva fata de ceea ce faceti va vor ajunge din
urma. Veti progresa.

E greu de spus cand se termina o generatie si incepe o alta
— dar trebuie sa fie in jur de 9 sau 10 seara. (Executive
Speechwriter Newsletter)

O echipa de vedete sau o echipa vedeta?

Oamenii gasesc o cale de a deveni ceea ce-i incurajati
sa fie - nu ceea ce vreti sa-i convingeti sa fie.
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In iulie 1991, sotia mea si cu mine eram la Sydney, in
Australia. Aveam ocazia de a asista la un spectacol al
orchestrei filarmonice din Sydney, la faimoasa lor Opera.
Erau locuri la discretie si spectacolul era pe gratis, asa ca am
profitat de ocazie. Cand am ajuns, cu 30 de minute inainte
sa inceapa spectacolul, membrii orchestrei deja se pregateau.
Au venit oameni de toate marimile, varstele si culorile; erau
si barbati si femei. Unii dintre ei, cum ar fi cel ce manuia
talgerele, urmau sa cante doar cinci sau sase secunde pe
parcursul intregii seri, in timp ce bucata violoncelistului avea
sa dureze peste 20 de minute. In timp ce se incalzeau, mi se
parea ca pur si simplu fac galagie.

Cu un minut inainte de ora opt, pe scena aparu dirijorul.
Toata lumea se ridica imediat in picioare. Cand pasi pe
scara, toata lumea era in pozitia cuvenita. La ora opt, ridica
bastonul si, cand cobori bratele, muzica incepu. Ceea ce cu
cateva secunde In urma parea un zgomot acum devenise o
melodie frumoasa.

Conducatorul orchestrei transformase o echipa de vedete
intr-o echipa vedeta. Cu toate ca fiecare instrument producea
tonuri complet diferite, toate se imbinau armonios. Niciunul
dintre instrumente nu-l1 domina pe un altul; fiecare se
armoniza cu celelalte si devenea o parte a celorlalte. Va puteti
imagina care ar fi fost rezultatele daca fiecare artist ar fi
hotarat ca instrumentul sau avea sa fie vedeta spectacolului?

Dirijorul fusese timp de multi ani un muzician din
orchestra. Pe cand era un executant, invatase sa fie
ascultator si sa-1 urmeze pe dirijorul orchestrei. Pe scurt,
invatase sa asculte pentru ca mai tarziu sa invete sa
comande. Odata am vazut un tanar care avea un tricou cu
urmatoarea inscriptie: ,Eu nu urmez pe nimeni.” Ce tragedie!
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Pana nu inveti sa urmezi pe cineva, nu vei fi in stare sa
conduci.

Un copilas arata spre o poza si-l intreba pe politist daca era
intr-adevar fotografia persoanei celei mai cautate. ,Da’,
raspunse politistul. ,Atunci”, intreba pustiul, ,de ce nu l-ai
retinut cand i-ai facut poza?” (The Rotarian)

Revitalizarea celor in varsta

Cand in Biblie se vorbeste despre retragere’,
intotdeauna este mentionata ca o pedeapsa.

Intr-un articol incitant din U.S. News & World Report,
Joannie M. Schrof ne impartaseste niste informatii
incurajatoare despre cetatenii americani mai in varsta. Sunt
citate numeroase studii despre imbatranire, pe care le
consider foarte promitatoare. Autoarea citeaza din cartea
Profiles in Cognitive Aging a lui Douglas Powell, psiholog de la
Harvard. Acesta afirma ca intre o patrime si o treime din
persoanele trecute de 80 de ani se descurca la fel de bine ca
omologii lor mai tineri. Chiar si persoanele cel mai prost
cotate aveau probleme relativ mici.

Cercetarile indica faptul ca factorul cel mai important de
care poate beneficia puterea de judecata a celor sanatosi si a
celor bolnavi, a celor tineri si a celor batrani deopotriva, sunt
exercitiile fizice. Exercitiile moderate, cum ar fi o plimbare
zilnica de cate 30 de minute, sunt extrem de benefice. Vestea
cea mai buna este ca pana si o pierdere partiala a
capacitatilor mentale poate fi compensata. Un creier in varsta
pastreaza o capacitate uluitoare de regenerare. Stanley

” Retirement (engl.) = retragere, dar si pensionare.
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Rapoport, seful laboratorului de stiinte neurologice de la
Institutul National de Gerontologie, a comparat creierele
oamenilor mai tineri si mai in varsta implicati in eforturi
similare si rezultatele sunt de-a dreptul incredibile. A
descoperit ca un creier mai varstnic pur si simplu se
reprogrameaza pentru a compensa pierderile. Daca un
neuron nu reuseste sa faca treaba, celulele invecinate preiau
sarcina.

Un studiu interesant efectuat de Ellen Langer si Rebecca
Levy de la Harvard sugereaza ca normele culturale pot fi
profetii care se autorealizeaza. In China, unde varsta nu este
asociata cu pierderea capacitatilor, oamenii in varsta au
rezultate mult mai bune la teste decat omologii lor americani.
Pe scurt, atitudinea si asteptarile voastre sunt factori
hotaratori privind capacitatile proprii pe masura ce inaintati
in varsta. Un alt factor interesant este ca varstnicii ii
eclipseaza in mod constant pe cei tineri in toate aspectele
intelepciunii, oferind sfaturi mai gandite si mai sofisticate.

Dar vestea cea mai buna este ca puteti face ceva pentru a
va inviora creierul: (1) Fiti flexibili, (2) Gasiti pacea; (3)
Mancati potrivit; (4) Gasiti mereu noi stimuli; (5) Studiati
continuu; (6) Cautati noi orizonturi; (7) Atrageti lumea; (8)
Faceti zilnic o plimbare; (9) Pastrati-va controlul. Asadar, o
abordare activa si pozitiva a vietii in tinerete va ajuta sa aveti
o minte treaza la batranete.

Retineti, faceti parte din firma pentru care lucrati, tot asa

cum o toba face parte din orchestra. De asemenea, nu uitati ca
un solo de toba e foarte monoton.
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De la bogatie la faliment si iar la bogatie
Ocazia sta in persoana, nu in slujba

Cand Castro si regimul sau comunist au preluat puterea
in Cuba, sistemul socialist a luat locul liberei initiative si
multi oameni de succes au fost distrusi. Unul dintre acestia
era Carlos Arboleya, responsabil de cont la una dintre cele
mai mari banci din Cuba. In 1960, la scurta vreme dupa ce
Castro preluase puterea, Carlos a venit la lucru si a
descoperit ca toate bancile private fusesera preluate de
comunisti. Trei saptamani mai tarziu a reusit sa plece din
Cuba, impreuna cu sotia si baietelul lui. Singura problema
era ca a ajuns in America cu numai 42 de dolari in buzunar.
Nu avea slujba, nu avea unde sa stea si nu stia pe nimeni din
Miami. A cautat o slujba la toate bancile din Miami, dar peste
tot a fost refuzat. In cele din urma si-a gasit de lucru la o
fabrica de pantofi, ca responsabil cu inventarul.

Carlos a muncit cu entuziasm si cu o energie
extraordinara, facand nenumarate ore suplimentare.
Rezultatele au fost spectaculoase si dupa 16 luni a ajuns
directorul fabricii. La scurt timp dupa aceea, i s-a oferit o
slujba la banca cu care lucra fabrica de pantofi. De acolo a
ajuns presedintele celui mai mare lant de banci din America.

Carlos Arboleya a facut ceea ce trebuia (pentru familia lui),
luandu-si o slujba sub calificarea sa si ajungand in cele din
urma la slujba dorita. El a dovedit ca nu conteaza de unde
incepi, ci pur si simplu sa incepi. Crainicul Joe Sabah o
spune in felul urmator: ,Nu trebuie sa fii grozav ca sa incepi,
dar trebuie sa incepi ca sa fii grozav.”

Povestea lui Carlos e doar o piesa din marele mozaic care
este America. Este tara in care oricine se dedica unui tel si
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avanseaza in slujba lui poate atinge succese nebanuite. Acest
lucru este dovedit de faptul ca 80% dintre milionarii din
America sunt americani de prima generatie. Ganditi-va la
asta, daruiti tot ce aveti mai bun in voi si sansele de succes
vor creste spectaculos.

Doctorul mi-a spus ca trebuie sa-mi scoata apendicele.
Cand i-am cerut o a doua parere, mi-a spus: ,Asta e a doua
parere. La inceput am crezut ca e vorba de rinichi.”

Acele succese ,neasteptate”

Cei care ies in evidenta au invatat ca orice progres
inseamna progres personal.

De multe ori, o persoana necunoscuta face ceva
spectaculos si devine dintr-o data un erou, un personaj
public, un succes peste noapte, obiectul invidiei. Sa exploram
acest sindrom al ,succesului peste noapte”, care aproape
intotdeauna se dezvolta in timp.

Cu cativa ani in urma, Gary Spiess din White Lake,
Minnesota, a facut un lucru incredibil. A strabatut Oceanul
Atlantic intr-o barca lunga de 3 metri si jumatate, In numai
54 de zile. Cei mai multi dintre noi abia daca-si pot imagina
ce a indurat pe parcursul acestei incercari, dar dintr-o data a
devenit cunoscut in toata lumea.

Care este povestea adevarata? Oare pur si simplu a avut o
idee buna, a pus-o in aplicare si norocul l-a transformat intr-
o celebritate? Gary a muncit, a facut planuri, a facut
sacrificii si a studiat vreme de trei ani pentru a-si construi
barca. $Si-a investit nu numai banii, ci si 100% din timpul
sau liber, vreme de trei ani intregi. A trebuit sa-si traseze

111



- MOTIVE PENTRU A ZAMBI -

drumul si sa planifice fiecare detaliu, inclusiv cum sa
foloseasca cel mai bine spatiul din barca si mancarea
potrivita, Imbracamintea si apa pe care trebuia sa le
transporte.

Odata cu calatoria au inceput si pericolele. Partea cea mai
periculoasa si mai dificila a fost sa infrunte valurile violente
ale Oceanului Atlantic. Deseori valurile erau insotite de un
vant puternic, ingrozitor de rece, care-1 facea sa inghete pana
la oase. Cand a ajuns in Anglia, marea nemiloasa il biciuise
intr-atat incat tot trupul ii era invinetit. Da, s-a bucurat de
glorie, dar se poate spune ca a facut sacrificii si a muncit
pentru a-si primi recompensele.

Cei mai multi dintre noi nu doresc sa faca nimic de acest
gen, dar daca vom face ceva semnificativ, si mai ales daca
dorim sa pastram importanta acelui lucru, sunt necesare ore
indelungate de planificare si chiar mai multe ore de munca
grea. De asemenea, putem spune ca merita, fiindca efortul
este temporar, dar satisfactia si rasplata pot fi de lunga
durata.

Un om i-a imprumutat celui mai bun prieten 5.000 de dolari
ca sa-si faca o operatie estetica. Din nefericire, nu-i va
recupera niciodata fiindca acum nu-l mai recunoaste.

Iubirea e ca punctajul la tenis

»Nici unul dintre aceia care usureaza povara acestei
lumi pentru altii nu este fara folos.”
CHARLES DICKENS

Iubirea este si un lucru pe care il faceti pentru altii. ,A
iubi” este un verb activ. Daca veni vorba de activitate, in
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ciuda celor peste 70 de ani si a doua operatii la genunchi,
James Lewis continua sa faca acelasi lucru pe care 1-a facut
o viata intreaga - ii Invatd pe tinerii din Alabama sa joace
tenis. Sports Illustrated ne spune povestea lui intr-un mod
aparte. Louis este un fost otelar american de culoare, crescut
intr-un Birmingham supus segregatiei rasiale. In copilarie,
nu avea voie s joace tenis in parcurile publice. Insa vechea
zicala ,Daca exista vointa, exista si o cale” mai e valabila si in
zilele noastre. James si-a creat propriile conditii de joc. A
amenajat un teren de zgura intr-un loc vacant si a trasat linii
pe planseuri de beton.

Fiind mai mult decat o legenda a vremii sale, James ii
invata cu placere pe copii sa dezlege misterele jocului. De
fapt, ii invata mult mai mult decat tenis; le da exemplul sau,
invatandu-i sportivitatea si aratandu-le cum sa joace bine in
orice conditii. Copiii invata ca tenisul este o distractie.

In copilarie, 1i placea sa loveasca mingile de tenis si parea
sa aiba o indemanare naturala pentru acest joc. A invatat sa
joace singur si imediat a inceput sa-i invete si pe altii. Ii
invata ca tenisul este un mod de a progresa pas cu pas:
~direct, rever, voleu, serviciu”. Odata ce elevii invata asta, 1ii
lasa sa incerce sa puna totul la un loc, ,ca intr-un joc de
puzzle”. ,Este intr-adevar unul dintre cei mai iubitori si mai
altruisti oameni, impartind totul cu ceilalti — de la timp si
cunostinte la echipament si chiar la mancare”, spune Louis
Hill, director al asociatiei de tenis din Fairfield, Alabama.

Cativa dintre elevii lui Lewis au castigat burse universitare.
In aceste zile, Lewis isi dirijeaza zelul misionar catre mai
multe programe de petrecere a timpului liber — unul dintre
acestea purtandu-i numele — si catre doua colegii locale. Este
un om generos, care castiga prin faptul ca formeaza
invingatori. Incercati sa abordati viata la fel ca James Lewis.
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La o conferinta de afaceri: ,Nu ma prea pricep la prezentari,
dar nu-i nicio problema fiindca urmatorul nostru oaspete nu se
prea pricepe la discursuri.”

~Era intruchiparea vitezei si a miscarii”

Nu poti urca treptele succesului daca ti-e frica de
inaltime.

Titlul de mai sus e un citat din Jesse Owens. Vorbeste
despre Wilma Rudolph, nascuta prematur, a douazecea
dintre 22 de copii. In copilarie, a avut dubla pneumonie si
scarlatina. La varsta de 4 ani, a facut poliomielita si piciorul
ei stang a inceput sa se atrofieze. Doctorii au crezut ca nu va
mai putea merge niciodata, dar familia ei nu s-a dat batuta.
[i masau picioarele cu randul, ore intregi. In cele din urma,
cu ajutorul unei proteze si a unui pantof ortopedic, a
reinceput treptat sa mearga. Statuse in pat si lipsise de la
scoala vreme de doi ani. La 11 ani, i-au scos proteza de la
picior si i-au aruncat pantoful ortopedic pe care il ura. In
sfarsit, Wilma Rudolph era libera.

Wilma avea o pasiune extraordinara pentru alergat. Uneori
lipsea de la scoala si se furisa pe un stadion local. Bucuria
de a alerga era atat de mare, incat ar fi alergat toata ziua.
Dupa un an, se lua la intrecere cu baietii din vecini si 1i
invingea pe cei mai multi dintre ei. Cand avea 15 ani, la
numai patru ani dupa ce-si scosese proteza de la picior, a
fost invitata de Ed Temple sa se antreneze alaturi de
Tigerbelles, faimoasa echipa feminina a Universitatii de Stat
din Tennessee. La 16 ani, s-a calificat pentru echipa olimpica
din 1956, dar a inaltime castigat numai o medalie de bronz.
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Apoi s-a Inscris la Universitatea din Tennessee cu o bursa si
s-a antrenat cu Ed Temple, care a condus echipa olimpica in
1960. In cadrul acestei echipe, Wilma a devenit o
supervedeta. Cu o zi inainte de a participa la prima ei cursa
de 100 de metri, a suferit o entorsa serioasa la glezna, dar a
castigat medaliile de aur la 100 si 200 de metri. Stafeta de
400 de metri a fost urmatoarea etapa in drumul spre cea de-
a treia medalie de aur.

Wilma Rudolph a facut ceva absolut incredibil! Cred ca
succesul ei nu a aparut in pofida problemelor pe care le avea,
ci datorita lor. A stiut sa pretuiasca sanatatea, pe care altii o
considera fireasca. Bucuria ei i-a dat o exuberanta care a
indemnat-o sa se antreneze mai intens si i-a permis sa le
eclipseze pe marile atlete contemporane cu ea. Ganditi-va la
asta. Urmati-va steaua si veti avea sanse mari sa atingeti noi
inaltimi.

~Ma intreb daca un peste se duce acasa si se lauda cat de
mare a_fost momeala furata.”

Toti suntem datori

Cu totii avem aceeasi cantitate de timp, dar nu avem
aceleasi talente si aptitudini. Insd cei care-si folosesc
bine timpul ii depasesc adesea pe cei mai talentati.

Albert Einstein spunea: ,Imi amintesc de o sutd de ori pe
zi ca viata mea interioara si cea exterioara se bazeaza pe
eforturile altor oameni, raposati sau in viata, si trebuie sa ma
straduiesc sa daruiesc in aceeasi masura in care am primit.”
Ganditi-va la cele spuse de Einstein. Veti intelege
intelepciunea lipsitd de orice egoism a cuvintelor sale. In
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primul rand, suntem datori parintilor nostri fiindca ei ne-au
adus pe aceasta lume. Apoi suntem datori medicilor,
asistentelor, infirmierelor si celorlalti de la spital pentru rolul
pe care l-au jucat In a ne asigura o sosire sigura si
sanatoasa.

Suntem datori sistemului educativ, unde am invatat sa
citim, sa scriem si sa socotim. E surprinzator sa-ti dai
seama, ca, intr-adevar, si pe Albert Einstein a trebuit sa-1
invete cineva ca 2 si cu 2 fac 4.

Suntem datori tuturor pastorilor, preotilor sau rabinilor
care ne-au invatat esenta vietii, aratandu-ne trasaturile de
caracter cele mai importante pentru noi, indiferent de
domeniul de activitate ales — atletism, medicina, educatie,
afaceri, guvernare.

Cu siguranta, datoram foarte mult celor care ne-au
transmis mesaje pozitive si pline de incurajare, instructive si
pline de informatii. Suntem profund datori functionarilor
publici care adesea si-au dedicat viata altora, in posturi
numite sau alese, In aceasta uriasa tara a noastra, precum i
lucratorilor de la posta care ne aduc scrisorile, operatorilor
de presa si reporterilor care astern cuvinte pe hartie,
lucratorilor care construiesc autostrazi pe care putem merge
dintr-o localitate in alta.

Lista poate continua la nesfarsit — si astfel revenim la
Einstein si la citatul de la inceput. Avem o datorie mare si o
cale de a o plati este de a ne exprima multumirile si
recunostinta fata de barbatii si femeile care ne fac viata
demna de a fi traita. Ganditi-va la asta. Multumiti unui
numar mare de oameni: veti castiga multi prieteni si va veti
bucura mai mult de viata.
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Un barbat la telefon: ,Nu, nu ma intereseaza catusi de
putin.” Vanzatoarea: ,Ciudat! Acest produs nou, absolut
Jantastic, va va rezolva toate problemele.” Barbatul: ,A, am
crezut ca ati sunat ca sa luati banii pe toate lucrurile pe care
le-am cumparat deja.”

Sam Walton a fost un om pentru oameni

Egoistii inteligenti sunt, de fapt, complet altruisti
fiindca stiu ca aceasta este cea mai buna cale de a avea
castiguri mari.

Cred ca Sam Walton a fost recunoscut si stimat de mai
multa lume decat practic orice alt om de afaceri din secolul
XX. Era un om cu totul deosebit si, cu toate ca n-am avut
niciodata privilegiul sa-1 intalnesc personal, am intalnit
oameni care l1-au cunoscut bine. De asemenea, am citit mare
parte din ceea ce au scris altii despre el, asa ca am ajuns sa-1
admir si sa-1 respect pentru faptul de a fi fost o fiinta umana
extraordinara.

Multi scriitori s-au concentrat asupra succesului lui
fenomenal, dar Sam probabil ca a rezumat cel mai bine acest
lucru cand a spus: ,Motivul pentru care avem succes este ca
descoperim, recrutam si pastram cei mai buni oameni. $i, a
sublimat: ,Suntem intr-o afacere cu oameni.” Realitatea este
ca indiferent in ce afacere suntem, de vreme ce combustibilul
ei sunt oamenii, e vorba de o afacere cu oameni. Sam avea o
viziune si o dorinta extraordinara de a oferi celor mai multi
oameni cel mai bun produs, la cel mai bun pret. Nu s-a dat
in laturi de la niciun efort pentru a-si atinge obiectivul. $i-a
extins afacerea in orasele care, la acea vreme, erau neglijate
de alte organizatii comerciale.
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Sam Walton a fost un inovator. A introdus noi metode si
proceduri, folosind toate tehnologiile inalte disponibile. A
folosit comunicatia prin satelit si ii suna pe managerii lui o
data pe saptamana, pentru a obtine rapoarte despre noile
produse si proceduri pe care le aplicau. Era un lider dispus
sa lucreze, ai carui directori executivi aveau salarii mai mici
decat la cele mai multe companii. Insa le-a oferit acestora si
tuturor angajatilor sai ocazia de a detine actiuni la
corporatie, si astfel multi dintre ei s-au imbogatit. Spunea ca
a descoperit devreme ca era bogat atunci cand ii imbogatea
pe altii. E o filosofie de viata foarte buna. Va functiona
pentru fiecare dintre noi.

O conferinta de afaceri e o intrunire la care toata lumea
spune ca nimic nu e pe gratis in timp ce tocmai ia masa pe
gratis.

Exista mai multe cai?

Esecul nu inseamna neaparat sfarsitul drumului. De
multe ori este doar inceputul unei calatorii noi si mai
incitante.

Cu cateva luni inainte de moartea ei prematura, ma uitam
la fiica mea Suzan in oglinda retrovizoare in timp ce mergeam
spre birou. Suzan lucra alaturi de mine la rubrica mea din
ziar si, la randul ei, se indrepta spre birou. Un minut mai
tarziu m-a depasit fiindca era pe banda rapida din centru,
iar eu ma aflam pe banda lenta din dreapta. Dupa scurt
timp, a fost randul meu s-o depasesc, facandu-i cu mana si
zambindu-i. Dupa cateva strazi m-a depasit din nou. Avea un
zambet larg pe fata, parand a spune: ,Vezi, tati, pana la urma
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tot banda din centru e cea mai buna.” Dar triumful ei a fost
de scurta durata: dupa alte cateva strazi am depasit-o.

Eram la doar cateva strazi distanta de birou si soseaua era
aglomerata. Suzan a ratat intoarcerea si s-a grabit sa mi-o ia
inainte dupa ce am trecut coltul ca sa ma indrept spre birou.
Tocmai cand parcam la locul meu, Suzan - care o luase pe
calea mai lunga, dar mai rapida — parca si ea la locul ei.

Primul mesaj este ca n-ar trebui sa ne facem griji daca ne-
o ia cineva Inainte, indiferent daca se intampla pe sosea sau
in viatd. In peisajul vesnic schimbator al vietii, soarele
straluceste o vreme deasupra cuiva, apoi lumineaza pe un
altul.

Al doilea mesaj este ca uneori calea cea mai scurta sau
mai usoara nu este neaparat cea mai buna sau cea mai
rapida. Deseori trebuie sa facem ocoluri ca sa ajungem la
destinatie. Daca Suzan ar fi incercat sa intoarca de pe banda
din centru, ar fi putut fi catastrofal. Dar fiindca a fost
flexibila si dispusa sa faca un ocol, a ajuns exact la
momentul planuit. Al treilea mesaj este ca trebuie sa fim
dispusi si entuziasti sa invatam din succesul altora. Daca
cineva reuseste sa ne depaseasca si ajunge inaintea noastra,
trebuie sa-i spunem: ,Excelent! Cum ai facut?” Ganditi-va la
asta.

A mari salariul celor din congres este ca si cum ati oferi o
marire de salariu capitanului vasului Titanic dupa ce a lovit
aisbergul. (David Evans)

Perseverenta este rasplatita

Perseverenta este foarte importanta pentru a obtine
succesul. Altfel cum ar fi ajuns doi melci pe aici?
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Timp de opt ani, tanarul scriitor se zbatu sa scrie un
numar incredibil de povestiri si articole pe care le-a propus
spre publicare — si timp de opt ani au fost respinse. Din
fericire, n-a renuntat si va fi intotdeauna recunoscator
pentru asta - si alaturi de el, intreaga America.

O mare parte din timpul petrecut in marina l-a dedicat
scrierii unui morman de rapoarte de rutina si scrisori. A
invatat sa se exprime elocvent si totusi concis. Dupa
dificultatile din marina, s-a zbatut foarte mult sa aiba succes
ca scriitor, dar in ciuda celor opt ani si a sutelor de povestiri
si articole, n-a reusit sa vanda nici micar una. Insa o data,
un editor a scris o vorba de incurajare in scrisoarea de refuz.
Spunea pur si simplu ,Buna incercare”.

Cred ca veti fi de acord cu mine ca pentru majoritatea
acest mic comentariu nu ar fi un indemn prea puternic, dar
tanarului scriitor efectiv i-au dat lacrimile. Primise noi
sperante si a continuat sa persevereze. Nu avea de gand sa
renunte. In cele din urma, dupa ani indelungati de efort, a
scris o carte care a avut o influenta profunda asupra intregii
lumi si l-a ajutat sa devina unul dintre cei mai importanti
scriitori ai anilor 1970. Este vorba despre Alex Haley si
romanul sau Roots (Radacini), a carui ecranizare a devenit
unul dintre cele mai vizionate seriale de televiziune din toate
timpurile.

Mesajul este clar: Daca aveti un vis si credeti cu adevarat
ca aveti posibilitatea de a-l1 transpune in realitate, urmati-l;
nu va dati batut. Cine stie? Poate la urmatorul vostru efort
cineva va spune: ,Buna incercare.” Aceasta poate fi toata
incurajarea de care aveti nevoie. Retineti: succesul poate fi
chiar dupa coltul strazii, dupa urmatorul deal sau dupa
urmatorul efort.
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Am indeplinit toate conditiile pentru o promovare. Am facut
atatea miscari laterale incat sunt alaturi de mine. (Money and
Business)

Se poate intampla orice - si adeseori chiar se
intampla

Criticul sesizeaza o problema pentru a o scoate in
evidenta si a-si dovedi autoritatea sau competenta.
Antrenorul vede o problema pentru a lucra asupra ei si a
o rezolva.

FRED SMITH

Unul dintre cliseele din atletismul profesionist este ca intr-
0 anumita zi, intr-un anumit oras, o echipa de atletism o
poate invinge pe o alta. Pozitia echipelor in acel moment pe
lista de castiguri si pierderi nu prea are importanta. Acest
lucru e la fel de adevarat in competitiile individuale la care
participa jucatori talentati si hotarati sa dea tot ce e mai bun
In ei.

Kathy Horvath avea toate motivele pentru a crede ca va
pierde in fata Martinei Navratilova pe 28 mai 1983. Kathy era
cotata a patruzeci si cincea din Ilume; Martina era
considerata jucatoarea numarul unu, castigase 36 de
meciuri si intregul an nu pierduse niciun meci. Recordul ei
din 1982 fusese de 90 de victorii, cu numai 3 infrangeri - in
fata unor jucatoare foarte bine cotate ca Chris Evert Lloyd si
Pam Shriver. In plus, Kathy Horvath avea doar 17 ani si
urma sa joace in fata a 16.000 de oameni.
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Asa cum se intampla adesea in asemenea meciuri, Kathy a
inceput in forta si a castigat primul set cu 6 la 4. Martina a
ripostat fulgerator in serul al doilea si pur si simplu si-a
spulberat adversara, castigand cu 6 la 0. Au inceput ultimul
set si rezultatul meciului era pe muchie de cutit. Scorul era
egal - 3 la 3 — cu Martina la serviciu. Spre surprinderea
tuturor, neinsemnata Kathy a castigat setul si meciul. Cineva
a intrebat-o care a fost strategia ei si Kathy a raspuns: ,Am
jucat ca sa castig.”

E un lucru semnificativ. Foarte multi oameni joaca pentru
a nu pierde; Kathy Horvath a jucat pentru a castiga. Va
indemn sa-i urmati exemplul.

Managerul de baseball Casey Stengel catre aruncatorul Joe
Caragiola: ,Joe, cand ii vor numi pe toti marii aruncatori, tu sa
Jfii acolo si sa asculfi.”

Evenimentele importante nu primesc
intotdeauna o atentie pe masura

A face lucruri obisnuite intr-un fel deosebit iti va
asigura un viitor deosebit.

Majoritatea stiu ca pe 8 octombrie 1871 la Chicago a
izbucnit un incendiu, care a inghitit peste 200 de vieti si a
distrus peste 17.000 de cladiri. S-a vorbit foarte mult despre
acest lucru si s-a facut cel putin un film despre incendiul din
Chicago — ca sa nu mai vorbim despre sutele de articole si
miile de mentionari la stiri.

Dar multi oameni nu stiu ca pe 8 octombrie 1871 a
izbucnit un incendiu si la Peshtigo, in statul Wisconsin.
Aceasta valvataie a inghitit 1.500 de vieti si a distrus 1,28
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milioane de acri de padure. Bineinteles, stirile zilei erau
concentrate pe Chicago si imprejurimi, pe cand Peshtigo era
un oras mic si putin cunoscut. Prin urmare, nu prea i s-a
dat atentie. Cred ca suntem cu totii de acord ca incendiul din
Peshtigo a fost un eveniment important, dar cum n-a avut
parte de publicitate, foarte putini oameni sunt la curent cu
el.

Asa se Iintampla de multe ori in viata. De exemplu, maica
Tereza e binecunoscuta in lumea intreaga pentru faptele ei
incredibile si pentru daruirea ei In a-i ajuta pe cei
neajutorati. Nu o preocupa publicitatea si aparea in public
doar pentru a-i incuraja pe oameni sa-si aduca contributia la
cauza atat de draga ei. Practic mii de oameni fac lucruri
importante in fiecare zi pentru a ajuta un vecin, un om fara
adapost sau pe cei care nu au cu ce-si incalzi locuinta sau ce
pune pe masa. Acesti ingeri tacuti ai milei fac aceste lucruri
pentru ca vor sa le faca si pentru ca se considera sustinatorii
semenilor lor. Bucuria si satisfactia de a face ceva fara a se
gandi la recunoastere, recompense sau a primi ceva in
schimb reprezinta toata rasplata pe care o doresc acesti eroi
anonimi. Faptele lor bune sunt nascute din altruism. Fara ei,
cine stie care ar fi starea de lucruri in aceasta lume? Cu
siguranta, eu nu stiu, dar va pot garanta un lucru - ar fi
mult mai rau decat este. Creati o schimbare in viata altora si
asta va crea o schimbare in viata voastra.

Politicienii care va promit ca vor umbla caini cu covrigi in
coada vor folosi aluatul vostru.
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Negocieri castig-castig

Tactul este arta de a te face ascultat fara a-ti face un
dusman.

Practic orice activitate implica aptitudini de vanzare sau de
negociere. E mai simplu sa negociem daca ne simtim tari pe
pozitie, avand o incredere absoluta in produsul nostru. De
asemenea, este bine sa avem un as in maneca (o chichita cu
care sa-i dam gata), care ne permite sa influentam pozitiv
cealalta parte.

Imi place o poveste relatata in cartea Personal Selling
Power (Forta personala in vanzari). Cand automobilele
Renault fabricate in Franta au fost trimise in Japonia,
japonezii au cerut ca fiecare masina sa fie examinata
individual. Pe de alta parte, francezii au permis accesul
automobilelor japoneze la ei in tara pe baza unor inspectii ale
tipului: un vehicul ales la intamplare le reprezenta pe toate
celelalte de aceeasi marca. Nu mai e nevoie sa spun ca nu
era o intelegere echitabila.

Presedintele francez Francois Mitterand nu a depus o
plangere. Insa a ordonat ca toate aparatele video japoneze sa
fie examinate separat. De asemenea, a insistat ca importul
acestora sa se efectueze printr-un port din sudul Frantei, in
port se aflau doi inspectori vamali cu miscari lente, care
fusesera insarcinati sa examineze minutios zecile de mii de
aparate video japoneze care umpleau rapid docul. Guvernul
japonez a inteles curand ca zidurile construite de ei si cele
construite de francezi ca raspuns 1i costau o gramada de
timp si de bani pe cetatenii ambelor tari. Dupa o scurta
negociere, automobilele Renault au inceput sa patrunda in
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Japonia intr-un ritm mult mai rapid, iar francezii au revenit
la ritmul normal de import al aparatelor video la ei in tara.

Dupa cate stiu, nu s-au facut niciun fel de amenintari sau
valva in presa. Francezii au luat atitudine in liniste, iar
japonezii au luat masuri rapid. Negocierile au fost abile si
ambele parti au avut de castigat. Retineti aceasta lectie de
viata fundamentala: Daca puteti aranja o tranzactie sau o
intelegere din care sa castige ambele parti, aceasta va servi
intereselor pe termen lung ale amandurora.

Secretarul adunarii: ,Pentru a ne asigura de atentia duvs.
totala, la sfarsitul intrunirii il voi anunfa pe cel care va tine
socoteala minutelor.”

»...A-1 ajuta pe altii...”

Nici un om ocupat cu un lucru foarte dificil si pe care

il face foarte bine nu-si poate pierde respectul fata de
sine.

GEORCE BERNARD SHOW

Mi-am construit viata si afacerea pornind de la o
conceptie, si anume: in viata poti avea tot ceea ce vrei daca
ajuti suficienti oameni sa obtina ceea ce vor. Sam Walton o
spune in felul urmator: ,Am aflat repede ca atunci cand ii
imbogatesc pe altii, ma imbogatesc pe mine.” Organizatia
cercetasilor ii invata pe tineri, printre altele, sa faca o fapta
buna in fiecare zi. Acum nu demult, am avut ocazia de a
ajuta o femeie incapabila fizic sa-si ridice geanta si sa o puna
pe compartimentul de sus in avion. Nu mai inceta cu
multumirile, iar eu i-am spus, razand: ,Asta mi-a oferit
sansa sa-mi fac fapta cea buna pe ziua de azi, asa ca eu va
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multumesc”. Acea fapta buna a zilei se trage din cele invatate
pe cand eram cercetas. Din cand in cand, mai aud aceasta
vorba de la oameni din tara. E o filosofie magnifica.

Unul dintre cele mai misterioase lucruri din viata este ca
atunci cand faci ceva bun pentru altcineva, fara sa te
gandesti la recompense, ajungi sa te bucuri de binefaceri
importante. Din punct de vedere stiintific, cand faci un lucru
bun, creierul este inundat cu  serotonina, un
neurotransmitator care-ti da senzatia de bine si te ajuta sa te
umpli cu energie — deci juramantul cercetasilor e cum nu se
poate mai valabil. Un studiu din Psychology Today a relevat
faptul ca oamenii activi in sanul comunitatii, care fac
anumite lucruri pentru cei ce nu le pot face singuri, primesc
multa energie din punct de vedere fiziologic si pot dobandi
mai multe succese in cariera lor.

Sunt sigur ca un copil de 13 ani care depune juramantul
cercetasilor nu e constient de toate aceste lucruri, dar asta
nu reduce cu nimic beneficiile de care se bucura un cercetas
pentru faptele bune de fiecare zi. Cred ca nu mai e nevoie sa
spun ca munca de cercetas imi place enorm - si cred ca si
voua.

O femeie cditre o prietend: Inca mai lucram la pregatirile de
nunta. Eu vreau nunta si el nu.” (H. Bosch)

A raspunde sau a reactiona

Am descoperit ca barbatii si femeile care au ajuns in
varf au fost cei care s-au implicat in ceea ce aveau de

facut cu toata energia, entuziasmul si sarguinta lor.
HARRY TRUMAN
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A raspunde la evenimentele din viata e un lucru pozitiv, iar
a reactiona la ele e ceva negativ. Exemplu: Te imbolnavesti si
te duci la doctor. Probabil ca dupa ce te examineaza iti va da
o reteta, cu instructiuni de a reveni peste cateva zile. Daca la
a doua vizita doctorul da din cap si spune: ,Se pare ca
organismul dvs. reactioneaza la medicament; va trebui sa-1
schimbam”, probabil vei deveni putin nervos. Insa daca
doctorul zambeste si spune: ,Aratati grozav! Organismul dvs.
raspunde la medicament, te vei simti usurat. Da, e bine sa
raspunzi la evenimentele din viata ta. Insa a reactiona fata de
aceste evenimente este un lucru negativ — si asta e rau.
Urmatorul exemplu demonstreaza acest fapt.

Astazi, piata locurilor de munca e foarte agitata si multe
persoane isi pierd slujba din cauza reducerilor de personal, a
fuzionarilor si a preluarilor de companii. Aceasta creeaza
oportunitati nebanuite pentru multi oameni. Un aspect
pozitiv al acestei tendinte este ca in ultimii cinci ani, conform
Wall Street Journal, au fost puse pe picioare peste 15 milioane
de afaceri noi, dintre care peste jumatate de catre femei.
Foarte putine dintre femei aveau aptitudini comercializabile
si toate se confruntau cu mari dificultati financiare.
Majoritatea afacerilor create erau afaceri ,bazate pe
incredere”, adica femeile strangeau banii inainte de a livra
bunurile sau serviciile. In revistd se spune ca practic niciuna
dintre femei n-a fost pusa sub urmarire sau intemnitata
pentru incapacitatea de a raspunde acestei increderi. Foarte
interesant!

Multe dintre aceste afaceri noi — poate chiar majoritatea —
n-ar {i fost initiate daca in viata oamenilor n-ar fi aparut un
eveniment nefericit. Cand aceste evenimente au aparut si
nevoile au devenit evidente, femeile au ales sa raspunda si,
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aproape fara nicio indoiala, cele mai multe dintre ele acum o
duc mai bine decat inainte de ,tragedie”.

Mesajul este limpede: Daca raspundeti la evenimentele din
viata in loc sa reactionati, aveti mai multe sanse sa dobanditi
succesul.

Femeia catre o vecina: ,Am cea mai minunata reteta de
carne! Ajunge sa-i vorbesc sotului despre ea si el spune: Hai

9

sa mancam in orag.»’
St. John’s - un colegiu care functioneaza

Poti recunoaste un om destept dupa raspunsurile lui.

Poti recunoaste un om intelept dupa intrebarile lui.
NAGUIB MAGFOUZ

La colegiul St. John’s invata circa 400 de studenti care
asista la cursuri in campusurile din Annapolis, Maryland si
Santa Fe, New Mexico. Administratorii au strania idee ca unii
scriitori si unele carti sunt mai bune decat altele, asa ca in
loc sa-i lase pe elevi sa aleaga, servesc la toata lumea acelasi
meniu - greaca, franceza, muzica, matematica si stiinte, in
cadrul unei diete de patru ani cu carti de seama ale lui
Platon, Dante, Bacon, Hume, Kant, Kierkegaard, Einstein, W
F. B. Du Bois si Booker T. Washington.

Conform unui articol din American Way Magazine, colegiul
St. John's respecta conceptia medievala cum ca intreaga
cunoastere este una singura si ideea omului renascentist
cum ca o persoana bine educata stie multe despre o multime
de lucruri. $i mai ciudat este faptul ca nu exista examene de
absolvire, nici instruire profesionala, foarte putine
concursuri de atletism intre colegii, nu exista fraternitati si
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foarte putini superiori alesi. Faptul si mai neobisnuit este ca
toti profesorii de la St. John’s sunt pregatiti sa predea toate
disciplinele, de la geometria lui Euclid la politica lui
Machiavelli si la mecanica cuantica a lui Heisenberg.

St. John’s 1i obliga pe studenti sa-si asume o
responsabilitate majora pentru educatia lor. Cursurile sunt
in cea mai mare masura deschise discutiilor si fiecare
student poate sa-si exprime parerea, sa enunte idei si sa
stimuleze gandirea. Credinta lor este ca nu invatam lucrurile
singuri, ci impreuna. Cartile pe care le folosesc sunt extrem
de dificile si se practica metoda de ,a-i folosi pe ceilalti
studenti din clasa ca sa te ajute sa le intelegi”.

Intrebare: Functioneaza? Raspuns: Da. 70% dintre
absolventi urmeaza studii postuniversitare in decurs de cinci
ani de la absolvire, iar scoala se situeaza pe locul cinci la
nivel national in ceea ce priveste numarul de absolventi care
isi iau doctoratul in stiinte umaniste. Circa 19% dintre
absolventi devin profesori sau administratori. 27% isi aleg
profesii cum ar fi in guvern, in administratie publica,
calculatoare, inginerie si asa mai departe. Alti 20% isi croiesc
cariere in afaceri si in finante, 8% in drept si aproape 7%
imbratiseaza profesii din domeniul medical si al sanatatii.

Se pare ca St. John’s e pe drumul cel bun. Poate ca si alte
scoli ar trebui sa-i urmeze exemplul.

A asculta un politician e ca si cum ai manca spaghete. Poti
sa tai de oriunde si sunt tot spaghete.

Fii recunoscator pentru problemele tale

Singura cale de a merge la vale este in josul dealului.
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Deseori avem de-a face cu oameni care se plang de
incercarile si suferintele vietii de zi cu zi. Pentru ei, insasi
viata pare sa fie o mare problema. As vrea sa vorbesc despre
aceasta atitudine cu o abordare realista si de bun simt. Daca
n-ai avea probleme la slujba, probabil ca seful tau ar angaja
o persoana mult mai putin capabila decat tine pentru
treburile de rutind care nu cer multa gandire. In lumea
afacerilor, cei capabili sa rezolve probleme complexe sunt cei
mai valorosi pentru sefii lor.

De multe ori, problemele cu care ne confruntam ne obliga
sa progresam si sa devenim mai capabili. Alergatorul care se
antreneaza pentru proba de o mila de la Olimpiada alergand
in josul dealului nu va avea nicio sansa sa castige medalia.
Alergatorul care se antreneaza alergand in susul dealului are
sanse mult mai mari sa dobandeasca viteza, rezistenta
psihica si rabdarea necesare pentru a castiga medalia.

Cel mai bun lucru care i s-a intamplat vreodata boxerului
Gene Tunney a fost faptul ca si-a rupt ambele maini in ring.
Antrenorul sau a crezut ca nu va mai putea lovi niciodata
indeajuns de tare pentru a fi campion la categoria grea. Insa
Tunney a decis ca va deveni boxer stiintific si va castiga titlul
ca boxer, nu ca bataus. Istoricii boxului va vor spune ca a
devenit unul dintre cei mai buni boxeri care au luptat
vreodata. De asemenea, va vor spune ca n-ar fi avut nicio
sansa sa-l1 invinga pe Jack Dempsey, considerat de multi
drept cel mai mare maestru al loviturilor din istoria boxului
de categorie grea, daca s-ar fi bazat numai pe lovituri.
Tunney n-ar fi ajuns niciodata campion daca nu si-ar fi rupt
mainile.

Mesajul: Data viitoare cand va confruntati cu o
ascensiune, un obstacol sau o problema dificila, zambiti si
spuneti ,Jata sansa mea de a progresa.”
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Faptul ca in lumea asta exista o multime de cartofori
dovedeste un lucru: barbatii si femeile sunt singurele animale
care pot fi jupuite de mai multe ori.

Cati ani ai?

Cea mai buna cale de a face fata schimbarii este sa o
creati.
ROBERT DOLE

Probabil cunoasteti oameni de 40 de ani care sunt
.batrani” si oameni de 70 care sunt ,tineri”. Spun aceasta
deoarece cred ca majoritatea cititorilor acestei carti au
incredere in Dictionarul Noah Webster din 1828. In dictionar
se face nu o data referire la calendar sau la numarul de
aniversari al cuiva. Cuvantul batran® este definit ca ,iesit din
uz; care apartine trecutului; jerpelit; perimat”. Nu-mi pot
imagina ca ati apela la vreunul din aceste adjective pentru a
descrie felul in care percepeti viata.

In dictionarul Webster, cuvantul tanar este definit astfel:
-.cu trupul, mintea sau sufletul plin de prospetime
tinereasca”. Aceasta e definitia care imi place cel mai mult si,
cu riscul de a parea lipsit de modestie, cred ca ma descrie pe
mine si felul in care percep viata.

Ralph Waldo Emerson a observat ca ,incepem sa
numaram anii cuiva abia atunci cand nu mai e altceva de
numadrat”. Imi place foarte mult eroul Caleb din Vechiul
Testament, care la 85 de ani a cerut sa i se incredinteze

® 0ld (engl.) = ,batran” si ,vechi”
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varful de munte unde traiau gigantii. Credea ca 1i poate
alunga si a afirmat ca se simte la fel de viguros si sanatos ca
la 40 de ani. Se pare ca avea dreptate fiindca n-a mai ramas
niciunul dintre gigantii de trei metri inaltime.

Cineva a remarcat ca ,o batranete placuta este rasplata
unei tinereti bine traite”. Aceasta se leaga de spusele
psihiatrului Smiley Blanton: ,N-am intalnit niciun caz de
senilitate, indiferent de varsta, atata vreme cat respectivii si-
au mentinut un interes activ fata de alte fiinte umane si fata
de alte lucruri decat propria persoana.” Dupa parerea mea,
bazata si pe alte surse, n-as merge chiar atat de departe, dar
cred ca, de exemplu, boala Alzheimer e o maladie fizica, in
timp ce senilitatea, in multe cazuri, este rezultatul direct al
unui lung sir de alegeri gresite.

Respectati niste reguli de viata sanatoase si faceti in
fiecare zi exercitii fizice. Continuati sa invatati lucruri noi,
hraniti-va mintea intreaga viata cu ganduri bune, curate,
pure, puternice si am convingerea ca veti trai bine si veti
termina cu bine.

Nu critica greselile partenerului. Tocmai acestea l-au
impiedicat sa-si gaseasca un partener mai bun.

Vesti bune in ziar

Obstacolele sunt lucrurile pe care le vedem cand ne
pierdem din vedere scopurile.

De-a lungul anilor, am auzit multi oameni comentand
faptul ca nu mai citesc demult ziarul. Ei sustin ca sunt prea
multe vesti proaste si insuficiente vesti bune. De aceea, am
fost impresionat cand agentiile de presa AP si UPI au

132



- ZIG ZIGLAR -

transmis niste istorisiri impresionante despre doi oameni
neobisnuiti.

Associated Press a transmis povestea unei fete pe nume
Dung Nguyen. Cand a sosit in Statele Unite din Vietnam, stia
un singur cuvant in engleza. Opt ani mai tarziu, a absolvit
liceul din Pensacola, Florida. Realizarile ei au fost atat de
remarcabile incat presedintele a sunat-o ca s-o felicite.
Telefonul primit a impresionat-o, dar si mai tare au
impresionat-o oportunitatile pe care i le-a oferit America.

United Press International a transmis o poveste diferita,
dar la fel de interesanta si incurajatoare despre Geraldine
Lawhorn. Geraldine era una dintre mai vechile absolvente ale
Universitatii Northeastern Illinois. Lucrul neobisnuit in ceea
ce o priveste pe Geraldine este ca nu vede si nu aude. De
fapt, a fost a sasea persoana incapabila sa vada sau sa auda
care a absolvit colegiul. Cand a fost intrebata in legatura cu
realizarile ei remarcabile, Geraldine a raspuns: ,Toti avem
aceleasi scopuri, dar trebuie sa mergem pe cai diferite.”

A-ti stabili scopuri este un lucru foarte personal si ceea ce
functioneaza pentru tine e posibil sa nu functioneze pentru
un altul. Dar principiul care a functionat pentru Dung
Nguyen si Geraldine Lawhorn va functiona pentru tine sau
pentru oricine altcineva. N-au renuntat. Cele doua femei au
vazut in problemele lor niste provocari si oportunitati. Cel
mai interesant lucru in legatura cu povestea lor este ca si tu
poti ajunge in varf, urmandu-le exemplul.

O intrebare de la un test de inteligenta la care au fost
supusi un bancher, un electrician si un politician: ,Ce termen
veti utiliza pentru a descrie problema ce apare cand iesirile
depasesc intrarile?” Bancherul scrise ,Descoperire de cont”,
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electricianul scrise ,Suprasarcina”, iar politicianul raspunse:
~Problema? Care problema?”

»Nici nu te gandi”

Felul in care joaca oamenii ne spune ceva despre
caracterul lor. Felul in care pierd ne spune totul.

In cei doi ani si jumétate pe care i-am petrecut in vanzari
am trecut numai prin varfuri si caderi — cu foarte putine
varfuri. In fiecare an, in ultima saptamana din august, firma
noastra organiza o saptamana nationala ,de forta” unde eram
incurajati sa nu facem altceva decat sa vindem, sa vindem si
iarasi sa vindem. Aceasta s-a dovedit a fi o experienta care
mi-a schimbat viata.

In cursul primei saptamani ,de forta”, dupa ce in sfarsit
mi-am intrat in ritm, am vandut de peste doua ori si
jumatate mai mult decat am vandut vreodata intr-o
saptamana. La sfarsitul saptamanii, m-am dus la Atlanta,
Georgia, ca sa-mi petrec noaptea la Bill Cranford, cel care ma
adusese in afacere. Am ajuns la 3 dimineata si In
urmatoarele doua ore si jumatate i-am povestit lui Bill toate
detaliile minunatei saptamani petrecute — o descriere non-
stop, cuvant cu cuvant, a fiecarei convorbiri telefonice pe
care o avusesem. Bill zambea rabdator, dadea din cap si zicea
~Foarte bine! Foarte bine!”

Pe la 5 si jumatate, mi-am dat seama ca eu nici macar nu-
| intrebasem pe Bill cum o mai duceau el si afacerea lui. M-
am simtit ingrozitor de jenat. Am spus: ,Bill, imi pare rau!
Am vorbit numai despre mine. Tu ce mai faci?”

Bill spuse cu bunavointa, asa cum numai el putea s-o
faca: ,Zig, nu te gandi la asta! Oricat ai fi tu de mulfumit de
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rezultatele din saptamana asta, nu esti nici pe departe atat
de mandru ca mine. Vezi, eu te-am recrutat, te-am invatat
lucrurile de baza, te-am incurajat cand te simteai descurajat,
te-am sfatuit si te-am urmarit cum te dezvolti si te maturizezi
Zig, nu vei sti cum ma simt pana cand nu vei simti bucuria
de a Invata, a instrui si a ajuta sa se dezvolte pe altcineva
caruia 1i merge bine.”

Privind in urma, imi dau seama ca acesta a fost momentul
in care am inceput sa-mi dezvolt conceptia pe baza careia mi-
am cladit viata si cariera — si anume ca in viata poti avea tot
ce vrei daca ajuti suficienti oameni sa obtina ceea ce vor.
Incercati sa aplicati aceasta filosofie. Functioneaza, fiindca
este regula de aur spusa sub o alta forma.

Lucrurile se schimba. Un baiat veni acasa si ii spuse tatalui
ca e pe locul doi in clasa. Primul loc fusese castigat de o fata.
.Fiule”, spuse tatal, ,doar n-o sa te lasi invins de o biata fata.”
LVezi tu, tati, fetele astea nu mai sunt nici pe departe asa de
biete cum erau odata.” (Executive Speechwriter Newsletter)

Gaseste ceea ce e bun

O greseala: Un eveniment care inca nu e pe de-a-
ntregul in avantajul tau.
EDWIN LAND

Franklin Holmes este un capelan voluntar care lucreaza in
inchisori din Tennessee, Georgia si Florida. Folosind o pagina
din cartea mea See You at the Top (Ne vedem in varf),

Holmes preda un program despre importanta faptului de a
cauta binele in orice situatie. Intr-un mod absolut incredibil,
barbatii si femeile din inchisori au gasit peste 30 de lucruri
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care le plac in legatura cu locul in care sunt intemnitati. Nu
le place sa fie inchisi, dar asta e situatia si inteleg ca aceasta
e cea mai buna metoda de a-si face sederea suportabila si
chiar folositoare.

[ata o parte a listei cu lucrurile care le plac:

1. Programul de autoajutorare, programele de biserica si
studiile asupra Bibliei care le sunt oferite.

2. Sa mearga afara sa lucreze.

3. Magazinul si biblioteca inchisorii.

4. Curtea, unele alimente si gimnastica.

5. Faptul ca pot merge la capela si sa se bucure de pace si
liniste.

6. Filmele din weekend si unii dintre ofiterii de paza.

7. Sa primeasca stimulente scrise si posibilitatea de a fi
remarcati.

8. Faptul ca au timp sa-si dea seama unde au gresit si ca
isi pot folosi timpul in mod intelept.

9. Faptul ca nu sunt incuiati tot timpul in dormitoarele lor.

10. Capacitatea de a lucra asupra atitudinii lor si de a-si
dezvolta credinta.

11. Posibilitatea de a lucra asupra scopurilor si relatiilor.

12. Faptul ca ,isi petrec timpul” si nu ,timpul ii petrece pe
ei”.

13. Sarcinile pe care le primesc, ce includ libertate si
flexibilitate.

14. Faptul ca inchisorile se afli in munti si pe dealuri.

15. Cartile din biblioteca si sa aiba la dispozitie ziarul
local.

16. Faptul ca au cu cine sa se sfatuiasca, vizitele si
pachetele de acasa.

17. Haine noi si posibilitatea de a face modificari.

136



- ZIG ZIGLAR -

18. Acces la servicii medicale si stomatologice.
19. Programele de instruire, de vizite si de stimulare.
20. Acces la o biblioteca de legi actualizata.

Acesti oameni pot gasi 38 de lucruri care le plac in
legatura cu locul in care sunt intemnitati. Desigur, si noi
putem gasi multe lucruri care ne plac cu privire la cine
suntem, ceea ce facem, locul in care traim, oamenii alaturi
de care traim, oportunitatile pe care ni le ofera viata.
Incercati sa gasiti pretutindeni binele si viata voastra va fi cu
mult mai fericita.

Daca speri sa reusesti in viata, nu uita ca printr-un mic efort
ici si colo nu vei deveni un expert.

Stresul - bun sau rau?

Daca e folosit corespunzator, un anumit grad de stres
poate fi in avantajul nostru.

Dupa dictionarul Noah Webster din 1828, stresul
inseamna ,a forta sau a conduce”; stresul inseamna
.urgenta, presiune, importanta”. De asemenea, este
.focalizare, concentrare a atentiei, evidentiere”. Examinand
intreaga definitie din dictionar, ajungem la concluzia ca
stresul poate fi ceva bun sau rau. Daca suntem prea stresati,
ne pierdem somnul, devenim nervosi si iritabili si putem face
hipertensiune arteriala. Daca nu simtim niciun fel de stres, e
posibil sa nu dam nicio importanta la ceea ce facem. Asta
poate fi la fel de rau ca stresul in exces. Se pare ca in ceea ce
priveste stresul, cheia este o viata echilibrata.
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Cum infruntam situatiile relativ stresante (o crestere
temporara a volumului de sarcini de indeplinit, o mica
descoperire de cont la banca, masina care ne ameninta cu o
reparatie etc.) si cum mentinem stresul la nivelul potrivit? In
aceasta privinta, sentimentele noastre sunt foarte
importante. Cei mai multi dintre noi isi dau seama cand se
simt prea stresati, asa ca haideti sa examinam cateva metode
pentru a reduce stresul cand suntem confruntati cu situatii
ce implica un grad relativ scazut de stres.

Trebuie sa identificati cauza stresului. E vorba de o
neintelegere cu un coleg sau cu un membru al familiei? E
vorba de faptul ca va implicati atat de mult in
responsabilitatile voastre, incat va pierdeti perspectiva
asupra tuturor fatetelor unui stil de viata echilibrat? In acest
caz, ce e de facut? In primul rand, daca aveti probleme cu o
persoana, faceti-va timp sa stati de vorba. Incercati sa va
puneti in pielea celuilalt. Daca ati gresit, recunoasteti si
cereti-va iertare. N-o sa va cada rangul. Veti castiga respect
fiindca ati recunoscut ca astazi sunteti mai intelepti decat
ieri. In al doilea rand, cautati o supapa. Faceti-va timp
pentru voi chiar si numai cateva minute. Cateva momente
linistite de lectura, o plimbare placuta, cateva clipe de
relaxare sau o schimbare de decor pot face minuni. Urmati
acesti pasi pentru a va elibera de stres.

In 1492, Columb nu stia incotro merge, era insotit de un

echipaj razvratit st toti banii sai erau imprumutati. Astazi ar fi
un candidat politic. (Orben — ,Current Comedy”)
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S-a pregatit pentru succes, nu pentru esec

Cand (nu daca) apar necazuri si probleme, nu uita ca
singura cale de-a ajunge in varf este sa o iei prin vale.

Una dintre persoanele mele preferate si cu siguranta unul
dintre cei mai mari maestri americani in arta comunicarii
este Neal Jeffrey. In 1974, Neal, jucand pe pozitia de fundas,
a adus victoria echipei Baylor Bears in campionatul
Southwest Conference. Astazi vorbeste multor organizatii de
tineret, precum si oamenilor de afaceri adulti. Este cu
adevarat unul dintre cei mai spirituali, mai sinceri si mai
capabili oratori pe care i-am auzit vreodata. Lucrul
interesant este ci Neal se balbaie. Insa el a ales sa faca din
asta un avantaj si nu o problema.

Acum ganditi-va la cele abia citite. Pentru cei mai multi,
un fundas de mare succes si un orator public sunt doua
lucruri complet diferite. Neal Jeffrey a transformat un lucru
negativ intr-unul pozitiv. Dupa ce vorbeste cateva minute,
spune audientei ca in cazul in care n-a observat, e balbait.
Apoi, cu un zambet larg, continua: ,Uneori ma intimidez
putin. Dar nu va faceti griji. Va garantez ca se va intampla
ceva!” Invariabil, audienta raspunde cu entuziasm.

Neal este exemplul clasic al unui om deosebit care a ales
sa transforme un obstacol intr-un avantaj. Obstacolul l-a
obligat pe Neal sa fie mai creativ si sa citeasca, sa cerceteze si
sa studieze pentru a-si transforma pasivul in activ intr-un
mod cat mai eficient. Rezultatul: s-a pregatit pentru succes,
nu pentru esec. Nu a devenit mai bun in ciuda balbaielii, ci
datorita ei. Neal a atins si continua sa atinga noi obiective in
toate domeniile vietii sale. Cred ca si tu poti face acelasi
lucru.

139



- MOTIVE PENTRU A ZAMBI -

Cu totii avem probleme care ne pot trage inapoi sau ne pot
propulsa inainte. In cele mai multe cazuri, alegerea ne
apartine. Asa ca recunoasteti-va si evaluati-va piedicile sau
pasivele, apoi gasiti o cale de a le transforma in active.

Profesorul: ,Greg, spune colegilor ce este un compromis.”
Greg: ,Un compromis este o intelegere din care doi oameni
obtin ceea ce nu a dorit niciunul.”

P. S. V.

Doua metode sigure de a da gres: ganditi fara sa
actionati sau actionati fara sa ganditi.

Cand mi-am inceput cariera in vanzari, unul dintre
primele lucruri pe care le-am invatat a fost ,Pastreaza
Simplitatea, Vanzatorule”. Comunica astfel incat mesajul tau
sa fie cat se poate de limpede. Daca mesajul nu este clar,
potentialul client se simte derutat si o persoana in deruta
rareori trece la actiune.

Acest sfat este valabil in orice domeniu. De exemplu,
pentru cursele de maraton astazi se folosesc psihologi ai
sportului, regimuri de antrenament computerizate si pantofi
de sport speciali. Poate ca toate sunt necesare pentru a
castiga cursa. Nu spun ca aceste lucruri ar fi fara folos, dar
Toshihiko Seko n-a avut nevoie de ele pentru a castiga
maratonul de la Boston.

Am fost peste masura de impresionat cand Seko a castigat
maratonul de la Boston din 1981. Programul sau de
antrenament era simplitatea intruchipata si Seko il descrie
in cateva cuvinte: ,Alergam 10 kilometri dimineata si 20
seara.” In acest moment probabil va ganditi: Trebuie sa fie o
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capcana! Dar acest plan i-a permis sa-i intreaca pe cei mai
mari, mai rapizi si mai inzestrati alergatori din lume. Cand i
s-a spus ca planul lui pare prea simplu fata de planurile
celorlalti maratonisti, Seko a raspuns: ,Planul este simplu,
dar eu l-am urmat in fiecare zi, 365 de zile pe an.” Simplu?
Da. Usor? Nu.

Am convingerea ca motivul pentru care majoritatea
oamenilor nu-si ating scopurile nu este ca planurile lor ar fi
prea simple sau prea complicate. Cei mai multi oameni nu
reusesc sa-si atinga scopurile fiindca nu sunt implicati si
dispusi sa le urmeze.

Multe dintre obiectivele noastre nu necesita planuri
detaliate, dar pentru toate e necesar sa respectam planul
propus. Planul lut Seko a fost eficient fiindca l-a urmat in
fiecare zi. Ce poate fi mai simplu? Urmati exemplul lui Seko:
asigurati-va ca planul pentru atingerea scopurilor voastre e
simplu, apoi respectati-1 cu atentie.

Inregistrare de pe un automat telefonic de la un magazin
universal: ,Daca sunati pentru a face o comanda, apasati 5.
Daca sunati pentru a face o plangere, apasati 6-4-5-9-8-3-4-8-
2-2-9-5-5-3-9-2. O zi buna.”

Succesul este un parteneriat

Multi oameni au ajuns mai departe decat au crezut ca
pot fiindca altcineva a crezut ca ei pot.

Exista un cliseu ce spune ca in spatele oricarui barbat de
succes se afld o soacra uluita. In majoritatea cazurilor, sau
chiar in toate, succesul este rezultatul direct al eforturilor
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unei persoane si al suportului si incurajarii primite din
partea altei sau altor persoane.

Dupa cum se spune, atunci cand vezi un porumbel pe un
stalp de gard, poti sa fii sigur ca n-a ajuns acolo singur. Cand
vedeti o persoana care urca pe scara succesului si ajunge in
varf, stiti ca nu a ajuns acolo numai datorita propriilor
eforturi. Practic In orice situatie, a primit speranta si
incurajare de la altii.

Nathaniel Hawthorne este un exemplu bun. Se simtea
descurajat si cu inima zdrobita cand s-a dus acasa si i-a
spus sotiei sale, Sophia, ca era un ratat fiindca fusese dat
afara din slujba sa de la vama. La auzul acestei vesti, ea 1-a
lasat perplex printr-o izbucnire entuziasta de bucurie.
LAcum”, a spus ea pe un ton triumfator, ,poti sa-ti scrii
cartea!” Hawthorne a raspuns cu o intrebare: ,Din ce vom
trai cat timp voi scrie aceasta carte?” Spre surprinderea si
incantarea lui, ea a deschis un sertar si a scos de acolo o
suma importanta de bani. ,De unde ii ai?” a intrebat el. ,Am
stiut intotdeauna ca esti un om de geniu”, i-a spus ea, ,Si
stiam ca intr-o zi vei scrie o capodopera, asa ca in fiecare
saptamana am economisit o parte din banii pe care mi i-ai
dat pentru gospodarie. Aici sunt destui bani pentru un an
intreg.” Increderea, cumpatarea si planificarea grijulie a sotiei
sale a dat nastere unuia dintre romanele clasice ale
literaturii americane — The Scarlet Letter (Litera stacogjie).
Povesti ca aceasta sunt cu miile - sau cu milioanele. Sunt
lucruri care se intampla tot timpul.

Daca aceasta este si povestea ta, sper sa acorzi increderea
celor care v-au sprijinit.
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Daca ti punem laolalta pe toti congresmenii, vor cantari cam
48.000 de kilograme. Evident, ceva care cantareste 48 de tone
nu se poate misca rapid. (Charlie ,Tremendous” Jones)

Automobilul Edsel a fost un succes iesit din
comun

Dumnezeu cauta progresul, nu perfectiunea, asa ca
obiectivul nostru este sa ne perfectionam, nu sa fim
perfecti.

Poate va amintiti ca automobilul Edsel produs de Ford
Motor Company a fost, din punctul de vedere al numarului
de cumparatori, un esec lamentabil. S-au pierdut zeci de
milioane de dolari; masina a fost tinta a numeroase glume si
curand a ajuns in cimitirul masinilor ratate.

Insa restul povestii e total diferit. A esua nu inseamna sa
fii invins, ci sa renunti. Ford Motor Company - dupa cum
stiti — nu a renuntat. De fapt, Edsel a dus la un succes
incredibil. Unele din tehnologiile dezvoltate si din studiile
care au urmat au permis companiei sa fabrice modelul
Mustang, care a devenit cel mai bine vandut si mai profitabil
automobil al lui Ford pana in acel moment. Pe baza studiilor
despre Mustang, inginerii au reusit sa produca modelul
Taurus si timp de mai multi ani acesta a fost automobilul cel
mai bine vandut din America.

Mesajul acestor intamplari este ca atunci cand facem o
greseala — si asta ni se intampla tuturor din cand in cand -
trebuie sa ne intrebam: ,Ce putem invata pentru a
transforma acest esec temporar intr-un succes rasunator?”
Este inceputul lucrurilor marete. Nu ne atingem niciodata
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adevaratul potential pana cand nu suntem supusi
incercarilor. In mod traditional, echipa care urmeaza calea
cea mai grea catre Supercupa, care joaca si invinge echipele
cele mai dure, este cea care castiga Supercupa.

Mesajul: Cand stati fatda in fatd cu dusmanul si va
confruntati cu un esec, priviti-l ca pe o experienta din care
aveti ceva de invatat. Asta a facut si Ford. Acesta e motivul
pentru care, privind in perspectiva, Edsel a ajuns in cele din
urma un mare succes. Folositi aceasta abordare si veti
transforma ,automobilele voastre Edsel” in succese.

Aceasta tara are un grad de urbanizare atat de ridicat incat
credem ca laptele cu continut scazut de grasimi provine de la
vaci care fac gimnastica aerobica. (H. A. O'Rourke)

A transforma tragedia in triumf

Cu totii vom fi judecati intr-o zi dupa felul in care
traim si nu dupa cat de bine traim; dupa masura in care
daruim si nu dupa masura bogatiei; dupa bunatatea
adevarata si nu dupa maretia aparenta.

WILLIAM ARTHUR WARD

Vreme de multe generatii din secolele trecute, procedura
standard de a forma mestesugari priceputi a fost ca tatal sa-
si invete fiii meseria. Aptitudinile necesare pentru o meserie
erau transmise din generatie in generatie. Cu multi ani in
urma, un cizmar il invata pe fiul lui de 9 ani meseria sa, ca
sa-1 pregiteascid pentru viatd. Intr-o zi, de pe masa
cizmarului cazu un priboi si, din nefericire, ii scoase ochiul
baiatului. In lipsa cunostintelor medicale si a experientei de
azi, fiul a ajuns sa-si piarda si celalalt ochi.
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Tatal lui 1-a dat la o scoala speciala pentru nevazatori. La
acea vreme, elevii erau invatati sa citeasca cu ajutorul unor
blocuri mari de lemn sculptate. Blocurile erau greoaie,
incomod de manuit si era nevoie de foarte mult timp sa inveti
sa citesti de pe ele. Insa fiul cizmarului nu s-a multumit sa
invete sa citeasca. Stia ca trebuie sa fie o cale mai usoara si
mai buna. Peste ani, a conceput un nou sistem de citire
pentru nevazatori, care folosea gauri perforate in hartie.
Pentru a-si atinge obiectivul, fiul cizmarului a folosit acelasi
priboi din cauza caruia isi pierduse vederea. Numele lui era
Louis Braille.

Zicala nu si-a pierdut intelesul: Nu conteaza ce ti se
intampla, ci cum raspunzi la ceea ce ti se intampla. Imi place
ce a spus presedintele Reagan despre primul sau mandat:
.De cand am venit a Casa Alba m-am ales cu doua aparate
auditive, o operatie la colon, cancer de piele, o operatie de
prostata si am fost Impuscat.” S-a oprit. Apoi a zis:
.Niciodata nu m-am simtit atat de bine.” Cred ca veti fi de
acord ca atitudinea va va duce mult mai departe decat
deplangerea evenimentelor nefericite din viata. Urmati sfatul
lui Hellen Keller, care a spus: ,Daca ceea ce vedeti in fata nu
e bine, Incercati sa priviti in sus. Intotdeauna e bine.”

Un navetist catre un altul: ,De fapt, soacra mea si cu mine
avem multe in comun. Amandoi am fi dorit ca sotia mea sa se
fi maritat cu altcineva.” (H. Bosch)

Imposibilul de ieri

Cel mai bun moment pentru a face ceva important este
candva intre ieri si maine.
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Imi amintesc publicitatea care a insotit fapta lui Edmund
Hillary de a fi prima persoana care a escaladat muntele
Everest. A devenit o celebritate peste noapte, chiar daca
esuase la prima incercare si cinci dintre ghizii sai murisera
in munti. Anglia a recunoscut efortul sau extraordinar,
oferindu-i cea mai inalta distinctie acordata unui strain —
titlul de cavaler. Cativa ani mai tarziu, Hillary se afla din nou
in articolele de pe prima pagina, cand fiul sau a urcat pe
varful muntelui Everest si a vorbit cu tatal sau prin radio.

Astazi, conform spuselor guvernului din Nepal, sunt multi
alpinisti care ajung pe varful Everest. In realitate, s-a
semnalat chiar si un caz-record, cand 37 de persoane au
atins varful Everest in aceeasi zi. Sapte echipe au ajuns in
varf in decurs de o jumatate de ora si au provocat un ,blocaj
de circulatie”. Da, imposibilul de ieri deseori devine
standardul de maine.

Pe 6 septembrie 1995 a fost doborat unul dintre cele mai
rezistente recorduri ale lumii. Vorbesc despre turul de forta
,Omul de fier” al lui Lou Gehrig, care a jucat in 2.130 de
meciuri de baseball consecutive. S-a crezut ca recordul lui
Gehrig este de nedoborat, dar Cal Ripken a stabilit un nou
record si se straduieste sa atinga culmi si mai greu de atins.
Un alt record considerat de neinvins era numarul de lovituri
primite de Ty Cobb, dar cu cativa ani in urma Pete Rose 1-a
doborat. Astazi, fete de 12 ani inoata mai repede decat inota
Johnny Weissmuller cand a castigat medalia olimpica de aur.

Cei mai multi dintre noi ne entuziasmam cand citim
despre asemenea realizari supraomenesti, dar cu mult mai
important este sa ne doboram propriile recorduri. Niste note
mai bune, un record mai bun la munca, un record mai bun
la capitolul ,amabilitate” si o multime de alte recorduri va vor
face sa fiti mai buni in cel mai important meci — meciul vietii.
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Comentatorul de fotbal Jim Tunney spune: ,Dupa mine, un
Jan este un tip care tipa la tine de pe randul 60 al suporterilor
filindca ai ratat un apel de oprire in centrul liniei interioare, iar
dupa meci nu reuseste sa-si gaseasca masina in parcare.”

Cum mancam un elefant

Cand va confruntati cu probleme, in loc sa va incepeti
gandurile si frazele rostite cu ,Problema este...”, folositi
~Ocazia de a ma schimba este...” sau ,Ocazia de a
imbunatati este...” sau ,Ocazia de a progresa este...”.

Zicala este cunoscuta de multa vreme, dar e la fel de
adevarata: ,Cum mananci un elefant? Cu inghitituri mici.” La
fel de adevarat este ca puteti aduce foloase umanitatii si
puteti schimba viata a nenumarati oameni putin cate putin.

Una dintre cele mai miscatoare povesti pe care le-am auzit
in ani intregi este cea a Oseolei McCarty din Hattiesburg,
Mississippi. Are 88 de ani si si-a petrecut intreaga viata
spaland, calcand si carpind haine. Hainele erau purtate la
petreceri la care ea n-a participat niciodata, la nunti unde n-
a fost invitata a nicicand si la intruniri de absolvire la care n-
a avut privilegiul sa asiste. Nevoile ei erau extrem de simple.
Nu avea nimic impotriva sa traiasca intr-o casa mica si sa
faca economii in toate felurile posibile — inclusiv sa taie
partea din fatd a pantofilor daca nu-i veneau. A avut
intotdeauna un salariu mic, in general in bancnote de un
dolar si in maruntis, dar a economisit in mod consecvent si
de curand a donat 150.000 de dolari pentru bursele scolare
ale studentilor de culoare de la Universitatea Southern
Mississippi. Impactul pe care l-a avut darul ei a fost
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incredibil. A fost desemnata drept persoana cea mai
altruista. Liderii de afaceri din Hattiesburg au pus si ei
150.000 de dolari, iar cei 300.000 de dolari sunt folositi
pentru burse scolare.

Doamna McCarty inca se simte coplesita de atentia cu
care o invaluie presa si de numarul celor care trec sa o vada.
Are o singura cerinta si speranta: ca i se va oferi privilegiul
sa asiste la ceremonia de absolvire a cel putin unuia din
studentii care au urmat facultatea datorita generozitatii ei.
Si-ar fi dorit sa fi urmat si ea o facultate, dar spune ca a fost
intotdeauna ,prea ocupata”. Acum spera ca aceasta le va
permite altora sa se bucure de educatia de care ea n-a avut
parte.

Mesajul: Nu conteaza ceea ce ai, ci cat de bine folosesti
ceea ce ai. Va incurajez sa urmati exemplul Oseolei McCarty
si sa-i ajutati pe altii sa aiba succes. Va veti simti chiar mai
bine decat ei.

Anuntul unui psihiatru in ziarul local: , Satisfactie garantata
sau boala vi se ramburseaza.”

E nevoie de curaj

Gandirea negativa poate fi cucerita de gandirea
pozitiva, care inseamna mai mult decat sa repeti ca un
robot: ,Cred ca pot”, ,Cred ca pot”. Inseamna a explora
motivele si a cduta resursele. Inseamna sa stii ca ai
dreptate. Inseamna sa pui adversitatile in miscare si sa le
transformi in avantaje.

Janet Carroll are curaj din belsug, ofera incurajare si

prilejul de a se schimba oamenilor din intreaga America,
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atragandu-ne atentia asupra eroilor anonimi care de obicei
nu sunt recunoscuti, dar se afla pretutindeni in jurul nostru,
sub cele mai diverse chipuri. Janet Carroll este de asemenea
o femeie indrazneata, dedicata, plina de imaginatie si vointa
de a merge mereu mai departe.

Ideea ei a fost sa aduca in atentia publicului cateva
evenimente interesante petrecute la noi in tara. A ales sa se
concentreze asupra unor oameni linistiti, care evita
publicitatea, dar datorita carora America este un loc mai bun
pentru a trai. A renuntat la slujba, a imprumutat 27.000 de
dolari pe cartile de credit si a devenit scenaristul,
producatorul, directorul, comerciantul, intreprinzatorul,
organizatorul, creatorul si motivatorul programului de
televiziune Eroi anonimi. Primul ei program a fost transmis pe
23 decembrie 1991 si timp de trei ani a fost vizionat in
spatiul de maxima audienta TV, de sase sau sapte ori pe an.

Privind in urma, Janet Carroll spune ca daca ar fi stiut pe
vremea aceea ce stie astazi, probabil ca n-ar fi lansat
programul. Ganditi-va care era situatia ei: nu avea bani, era
0 mama singura, nu avea experienta ca producator de
televiziune si a trebuit sa infrunte profesionistii si oamenii cu
bugete nelimitate, care folosesc ultimele tehnologii pentru a-
si produce spectacolele.

Impactul pe care l-a avut emisiunea asupra lui Janet si a
multor altora a fost semnificativ, inclusiv asupra unui
cameraman care a remarcat ca se simte foarte ,important”
cand sta in spatele camerei si filmeaza oameni importanti.
,Dar”, a spus el, ,in cazul acestor eroi anonimi recunosc pe
deplin ca sunt cu adevarat eroi si € un privilegiu pentru mine
sa 1i filmez.” Da, Janet Carroll a fost si este o persoana
capabila sa produca o schimbare; la fel sunteti si voi, asa ca
faceti o schimbare in bine.
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Ma gandeam sa ma inscriu la un curs de autoafirmare, dar
sotia mea a spus ca nu am nevoie de el (Frank Hughes)

Daca ai luat o decizie gresita, schimb-o

Daca ai un vis, trezeste-te si urmeaza-1

Carol Farmer era o profesoara nefericita, care dupa numai
doua semestre si-a dat seama ca domeniul educativ nu era
pentru ea. In ciuda investitiei considerabile de timp si efort
pentru a deveni profesoara, a recunoscut ca aceasta nu era
chemarea ei. Dar ce altceva ar fi putut face? Visase
intotdeauna sa devina designer, asa ca si-a propus sa-si
implineasca acest vis. Un aspect al scopului ei era sa castige
mai multi bani din design in primul an de activitate decat
castiga in invatamant. Cand lucrase ca profesoara castigase
5.000 de dolari. In primul an ca designer a castigat 5.012
dolari, asa ca si-a atins primul scop.

A acceptat o slujba la unul dintre clientii ei pentru 22.000
de dolari pe an, de peste patru ori mai mult decat castiga cu
doi ani inainte. La scurt timp dupa aceea, salariul i-a fost
marit la 35.000 de dolari, dar visurile ei crescusera si a
refuzat oferta, pentru a-si infiinta propria companie. In
primul an a castigat peste 100.000 de dolari — de 20 de ori
mai mult decat castigase cu mai putin de zece ani In urma si
de cinci ori mai mult decat in anul precedent. In 1976, Carol
Farmer a fondat compania Doody si in urmatorii trei ani a
incasat peste 15 milioane de dolari. Personalul ei a crescut
de la sase la 200 de oameni. A obtinut recunoasteri
considerabile pentru realizarile ei si a impartasit secretele
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succesului sau in afaceri studentilor de la universitatea
Harvard.

Mult prea adesea, oamenii privesc obstacolele ca pe niste
bariere si nu ca pe niste oportunitati. Carol si-a asumat un
risc calculat — ceea ce fac majoritatea oamenilor de succes (e
nevoie de curaj pentru a incepe, de daruire pentru a
continua si de perseverenta pentru a ajunge la destinatie).
Riscul calculat isi are meritele lui, dar aici nu vorbesc despre
pariuri. Oamenii de succes nu-si Incearca norocul la
intamplare isi calculeaza sansele, ceea ce a facut si Carol
Farmer. Pe parcurs, a transformat dezamagirea si nefericirea
unei cariere in fericirea, creativitatea si profitul alteia. Va
incurajez sa va alaturati lui Carol Farmer, abordand creativ
obstacolele si dezamagirile.

Banii nu aduc fericirea, dar vor plati salariile unei echipe de
cercetare uriase care va studia problema. (Bill Vaughn)

Nu e vorba de ceea ce n-ai

Conditiile ne pot inalta sau dobori. Alegerea este a
noastra.

Ati auzit-o de multe ori: ,Viata este asa cum ti-o creezi.”
Sau putem s-o spunem putin altfel, asa ca prietenul meu Ty
Boyd: ,Nu poti schimba cartile pe care ti le-a impartit viata,
dar poti hotari cum vei juca cu ele.” Aceasta e filozofia dupa
care a hotarat sa traiasca Wendy Stoeker. Cand era boboc la
Universitatea din Florida, Wendy s-a clasat pe locul trei la
campionatul feminin de sarituri de la trambulina. Pe vremea
aceea, inota In pozitia a doua in remarcabila echipa de inot
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din Florida si pe deasupra participa la toate cursurile de la
facultate.

Wendy Stocker pare sa fie o studenta implinita, optimista,
echilibrata, capabila sa-si traiasca viata asa cum vrea, nu-i
asa? Ei bine, aveti dreptate. Adevarul este ca ea deja si-a
creat viata pe care o doreste, cu toate ca s-a nascut fara
brate.

In pofida faptului cd nu are brate, lui Wendy ii place sa
joace bowling si sa faca schi nautic si bate la masina peste
45 de cuvinte pe minut. Wendy nu se plange de ceea ce n-
are. Foloseste ceea ce are. Realitatea este ca daca fiecare
dintre noi ar folosi ceea ce are si nu si-ar face griji cu privire
la ceea ce n-are, ar reusi sa faca mult mai mult in viata.

Mesajul este urmatorul: Urmati exemplul lui Wendy
Stocker. Ganditi-va pozitiv la ceea ce vreti de la viata.
Decideti sa folositi ceea ce aveti, indiferent de obstacolele cu
care va veti confrunta. In acest fel, viata voastra va deveni
mai interesanta, mai implinita si mai productiva.

Multi oameni tanjesc dupa ceea ce vor, dar nu muncesc
pentru asta.

Invata sa spui ,da”

Nu e dezonorant sa ramai repetent, dar e dezonorant
sa fii needucat.

Traim in epoca vitezei si, in aceste vremuri in care ambii
parinti lucreaza, nu avem niciodata destul timp sa facem
ceea ce vrem si ceea ce e nevoie Unul dintre aceste lucruri
este sa petrecem mai multa vreme cu copiii nostri. Din
nefericire, din cauza timpului foarte limitat, ne e mult mai
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usor sa spunem ,nu” arunci cand copiii doresc lucruri
marunte.

Solutie: intr-un articol publicat in Better Families (Familii
mai bune), dr. Kay ofera cateva abordari practice pe care le
putem utiliza. Ne sugereaza ca putem spune ,da” in multe
situatii si este mai eficient pentru ca le ofera copiilor niste
lectii valoroase. De exemplu, copilul poate intreba: ,Pot sa ma
uit asta-seara la emisiunea mea preferata de la televizor?”
Parintii pot spune: ,Da, dupa ce speli farfuriile si le pui la
loc” sau ,Da, dupa ce o suni pe Sally si iti ceri scuze pentru
comportarea ta de azi dupa-amiaza.”

Aceasta abordare va permite sa va transformati in ochii
copilului dintr-o persoana care vrea sa-i interzica o placere
intr-un parinte care doreste sa-1 ajute sa se comporte mai
bine, intr-un mod mai matur. Adolescentul va poate cere sa
foloseasca masina a doua zi de dimineata, pentru a face
cateva ture si pentru a merge in parc. Puteti spune: ,Da, de
indata ce o speli si daca in drum spre casa te opresti la
benzinarie ca sa-i faci plinul.” In acest fel il inveti pe copil ce
inseamna responsabilitatea. Raspunde cu da la o cerere
rezonabila si arata ca ai incredere in copilul tau.

Dr Kuzma mai afirma ca atunci cand un copil intreaba:
.Pot sa iau desert?” puteti raspunde: ,Da, dupa ce-ti termini
salata sau legumele.” In acest fel, acordati o mica
recompensa pentru o responsabilitate implinita. Copilul
dobandeste o placere temporara si niste beneficii pe termen
lung. Puneti in aplicare sugestiile dr. Kuzma si veti face un
pas urias catre a creste un copil optimist, politicos,
responsabil.

Orice casnicie e in pericol cand un barbat isi arata partea
cea rea jumatatii sale celei bune.
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E o problema sau o ocazie?

Al doilea kilometru e usor de parcurs — nu sunt blocaje
de circulatie.

Randy Males este vanzator de mobila. In magazinele de
mobila, vanzatorii ii servesc cu randul pe clienti. Intr-o zi, un
coleg de-al lui spuse, bombanind: ,Nu pot sa le vand acestor
oameni!” Randy intreba care era problema si vanzatorul ii
spuse ca barbatul nu vedea si nu auzea, iar femeia vedea si
auzea foarte slab. Vanzatorul spuse categoric ca nu-si va
pierde timpul incercand sa se ocupe de ei si ca nu-i poate
considera clientii lui. Randy intreba daca era vreo problema
sa vorbeasca el cu cuplul. Raspunsul fu: ,Da, daca vrei sa-ti
pierzi timpul.”

Randy se apropie de clientii din fata, fiindca femeia putea
sa intrezareasca forme si lucruri tinute direct in fata ei. Le
vorbi si femeia ii facu semn ca e surda. Randy lua o tablita si
scrise cu litere mari: ,Ma intorc imediat.” Reveni cu o tabla
mare de scris si ,vorbi” cu cuplul prin intermediul acesteia.
Cei doi facura o serie de cumparaturi considerabile si plecara
cu un zambet larg pe fata. A doua zi, Randy primi un telefon
de la serviciul de traduceri al batranului, cu multumiri
pentru amabilitatea lui. Lui Randy ii facu placere, dar spuse
repede ca nu era un sfant. Era doar un vanzator dispus sa
faca un efort in plus.

De atunci, mai multi prieteni ai cuplului venira sa
cumpere mobila de la Randy. Fiindca a facut un efort in plus,
Randy a transformat problema unui vanzator in propria sa
sansa.

Va impartasesc aceasta poveste cu foarte mare placere,
fiindca mesajul are o valoare reala si fiindca Randy, un fost
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sapator de santuri, a fost inspirat de fratele meu, raposatul
Judge Ziglar. Mesajul este limpede: Faceti servicii celor care
au cea mai mare nevoie de ele si voi veti fi cei recompensati.

Nu e interesant ca indiferent ce se intampla, vom descoperi
un mare numar de oameni care ,, stiau ca asa va fi’?
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CUM SA TE MOTIVEZI PE TINE TNSUTI

$I SA 1l STIMULEZI PE CEILALTI °
SA OBTINA PERFORMANTE DEOSEBITE

Stiati ca 85% dintre motivele sigurantei la locul de munca, pentru a obtine realizari
si promovari sunt determinate de cét de bine stii sa lucrezi cu oamenii? in cartea

Hotivatia + o cale spre performante deosenite

Zig Ziglar va ofera un ghid plin de resurse pentru a mari la maximum
aptitudinile de lider si talentele de manager. Principiile sale dinamice si
procedeele eficiente pot fi aplicate la birou, acasa, in sport, la biserica
si in alte domenii. Cu o inteligenta ascutita si patrunzatoare, Zig se
apleaca asupra acestor domenii cheie:

« Arta obtinerii performantelor deosebite - idei si principii ale
conducerii eficiente a oamenilor.

« Stiinta obtinerii performantelor deosebite - tehnici si procedee
pentru rezolvarea problemelor.

» Motivarea celui ce obtine performante deosebite - punerea in
aplicare a talentelor de manager.

Indiferent daca stilul dumneavoastra de conducere are nevoie sa fie pus
la punct sau sa fie revizuit, sfatul lui Zig Ziglar va va ajuta sa obtinefi
rezultate excelente.

latd ce spun membrii personalului de conducere
si liderii din lumea afacerilor despre Zig Ziglar si cartea
Motivatia - o cale spre performante deosebite:

"Daca v-ati dorit vreodata un plan detaliat pentru dobandirea
succesului si a aptitudinilor de conducator, va trebui sa cititi cartea

Motivatia - o cale spre performante deosebite".
Dave Liniger, functionar superior, RE/MAX international, Inc.

"As spune prea putin daca l-as numi pe Zig Ziglar
«supervanzator»
Richard M. DeVos, presedinte, Amway Corporation

"Daca doresc sa fie competitivi, managerii si medicii care lucreaza
in domeniul serviciilor de Tngrijire a sanatatii - si in orice alt domeniu -
ar face bine sa citeasca Motivatia - o cale spre performante deosebite...
nu, vreau sa spun ca ar face mai bine sa Tnvete sa traiasca obtinand
performante deosebite."

David M. Hunter, vicepresedinte executiv, M. Bostin Associates
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CUM SA OBTINETI, TU SI CEILALTI,
REZULTATE EXCELENTE

Cercetarile au dovedit, in mod convingator, ca aptitudinile tehnice,
instruirea profesionala si cunostintele nu reprezinta decat 15% din
motivele pentru care obtii un post si ai succes in activitate. 85% dintre
motivele pentru care primesti un post, 1l pastrezi si avansezi la locul
de munca depinde de abilitatea de a te purta in mod eficient cu
oamenii.

in cartea Motivatia - o cale spre performante deosebite, Zig Ziglar
iti spune cum sa obtii ce este mai bun in tine si in ceilalti dezvoltand
aptitudinile de conducator ale oamenilor tai. Ea te invata care sunt
calitatile unui bun conducator - stind cum sa canalizezi energiile
oamenilor si s& stimulezi dorinta lor de a excela. Cartea Motivatia -
o cale spre performante deosebite este bogata in exemple inspirate
din realitate, iar autorul, un specialistin domeniu, te invata ce sa faci
pentru a-ti Tmbunatati relatiile cu superiorii, colegii de serviciu si su-
bordonatii.

in primul rand, Zig identifica factorii cheie ai conducerii eficiente a
oamenilor. Apoi, ofera solutii concrete pentru a Tnvinge si a corecta
practicile nepotrivite din activitatea unui manager. in cele din urma,
Zig ne impartaseste aplicatii - probate si adevarate - ale principiilor
conducerii oamenilor. El ne Tnvata aceste principii cu caldura si inte-
ligenta si le sustine cu linii directoare solide pentru punerea lor in apli-
care. Indiferent care este profesia pe care ati ales-o, cartea

MOTIVATIA
O Cale SpRE pERIORMANJE dEOStbITE

va va ajuta sa obtineti cele mai bune performante la locul de munca.
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Lui P.C. MERRELL,
unul dintre cei ce obtin
performante deosebite,
care a condus prin puterea exemplului
si a carui activitate a influentat
realizarile mele de o viata.
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Multumir?

Din multe puncte de vedere, aceasta este cea mai neobisnuita si
mai palpitanta carte pe care am scris-o vreodata. Neobisnuita deoa-
rece, pentru prima data, am scris-o Tmpreuna cu altcineva. De fapt,
fara contributia si ajutorul lui Jim Savage. vicepresedintele depar-
tamentului Instruire al corporatiei noastre, aceasta carte nu ar fi fost
scrisa niciodata. Palpitanta deoarece aceasta carte a transformat in
instrumente practice principiile motivatjonale Tn care am crezut timp
de mai multi ani si pe care Jim le-a testat si pus in practica in cariera
sa. El este cu adevarat exemplul clasic al axiomei ,Daca faci mai mult
decat esti platit sa faci, in cele din urma vei primi mai mult pentru
ceea ce faci“. El exemplifica, pe viu, principiile promovate in cartea
Motivatia - o cale spre performante deosebite.

Angajarea lui Jim Savage la firma noastra, n ianuarie 1981, a
marcat sfarsitul celor trei ani in care a cautat o ocazie de a lucra la
noi. Initial, deoarece nu aveam ~‘a alternativa, I-am angajat intr-un
post care era cu mult sub niveiul experientei si posibilitatilor sale.
Fusese profesor si antrenor, timp de unsprezece ani, la Washington
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MOTIVATIA - O Cale Spre Performante Deosebite

Redskins si cadru de conducere intr-o altd companie de dezvoltare
a resurselor umane.

Initial, Jim a calatorit alaturi de mine si raspundea de diverse acti-
vitati, printre care si vanzarea produselor noastre cu ocazia
conferintelor mele tinute n toata tara. Jim isi ducea la bun sfarsit sar-
cinile cu mult devotament si cu mare entuziasm. Era cat se poate de
evident pentru noi ca trebuia sa li folosim talentele si energia in alte
domenii. In ultimii cinci ani, printre altele, Jim a fost autorul unor
materiale de instruire si al unor manuale dedicate Tmbunatatirii pro-
duselor noastre si a pus la punct si a implementat un program clar
de recunoastere si stimulare a personalului corporatiei noastre. in
plus, talentele sale de orator si consultant au avut drept rezultat mai
bine de trei sute de conferinte si sedinte de instruire tinute in cor-
poratii de toate nivelurile Tn ultimii trei ani. Mulfumesc, Jim, pentru tot
ceea ce ai facut.

Ca intotdeauna, Laurie Magers, asistenta mea devotata si de
increaere, si-a indeplinit minunat sarcina; cand am avut nevoie de ea,
Kay Lynn Westervelt, care colaboreaza strans cu Laurie, a facut si
ea lucruri minunate. Datorez cu deosebire recunostinta prietenului
meu Fred Smith, pentru care am o mare consideratie, pentru
bunavointa cu care a contribuit, cu ganduri si idei, de-a lungul timpu-
lui in care a fost scrisa cartea. Adresez multumiri cu totul speciale lui
Leo Presley, director adjunct la Business and Industry Services,
Oklahoma State Department of Vocational Education, care ne-a
Tncurajat si ne-a indrumat Tn implicarea pe o scara mai larga in
corporatiile americane. Leo este unul dintre cei mai straluciti tineri pe
care i-am Tntalnit vreodata.

De asemenea, ii muliumesc presedintelui Corporatiei Zig Ziglar,
Ron Ezinga, ale carui ajutor constant si indrumare incurajatoare ne-
au pastrat, cel putin partial, pe drumul cel bun in gasirea reperelor.
Apoi, desigur, 1i multumesc sotiei mele, ,Roscata”, a carei ingaduinta
fata de unele pretentii intolerabile in timpul petrecut Tmpreuna,
combinata cu sprijinul ei plin de iubire, a facut ca aceasta carte sa
fie o experientd nu numai posibild, ci si palpitantd. Le multumesc si
celorlalti membri ai personalului si numerosilor autori care au
contribuit prin intermediul articolelor lor.
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C uvant inainte

15% din motivele pentru care obtii un post, il pastrezi si promovezi
n acel post sunt determinate de aptitudinile si cunostintele taie tehnice
- indiferent de profesie! Asta sustine specialistul Cavett Roberts. Dar
celelalte 85%7? Cavett citeaza studiile facute de Stanford Research
Institute, de Universitatea Harvard si de Carnegie Foundation (care a
cheltuit un milion de dolari si a facut cercetari timp de cinci ani), care
au dovedit ca 85% dintre motivele pentru care obtii un post, 1l vei
pastra si vei promova in acel post au de-a face cu aptitudinile si cu-
nostintele referitoare la oameni!

Sunt intru totul convins ca are dreptate. Calatorind Tn toata tara,
impartasind ideile despre dezvoltarea personald, instruirea in dome-
niul vanzarilor, ca si conceptele referitoare la corporatii pe care le
predam la Corporatia Zig Ziglar, am devenit tot mai constient de
nevoia serioasa de instruire specializata in legatura cu modul in
care ne putem conduce pe sine si pe ceilalti pentru a obtine efici-
entd maxima. Pe masura ce am intalnit profesionisti de la toate nive-
lurile, am vazut probleme comune in multe situatii diferite - daca nu
in toate - cu care se confruntd barbatii si femeile... iar numitorul
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MOTIVATIA - O Cale Spre Performante Deosebite

comun al acestor probleme este intotdeauna acelasi: oamenii.

Evident, ,conducerea oamenilor* (incepand cu tine Tnsuti) devine
o prioritate importanta daca dorim sa avem succes. in aceasta carte
ne-am propus trei scopuri principale legate de Tntelegerea aptitu-
dinilor de conducere a oamenilor:

1 Vom identifica factorii cheie In conducerea oamenilor, inclusiv
a-i ajuta pe manageri sa identifice sursele potentiale de conflict.

2. Vom oferi solutii care sa ajute la depasirea acestor potentiale
surse de conflict.

3. Va vom Tmpartasi cum sa puneti in aplicare principiile s ideile
pe care alti manageri le-au folosit cu succes, astfel vom scoate
aceasta carte din sfera ,teoriei“ si 0 vom pune in practica in
Jumea reald“.

John Naisbitt, autorul cartii Megatrends esle de parere ca: ,Pentru cor-
poratia reinventata a erei informatiilor din anul 1985 si dupa, provo-
carea este sa reinstruiasca managerii, nu sa reinstruiasca muncitorii ".
Avand in vedere cele de mai sus, scopul final al cartii Motivatia - o cale
spre peilormante deosebite este sa dezvolte la manageri dorinta de
a excela si sa ofere proceduri de Tnvatare si inspiratie pentru a dez-
volta si utiliza Tn mod eficace membrii unei echipe.

DETERMINA-i SA DOREASCA SA il CONDUCI
Baza dezvoltarii tale si a celorlalti este continuta in acest principiu:

Poti avea tot ce doresti in viata
daca i ajuti suficient de mult pe
ceilalti oameni sa obtina ceea ce vor!

Am folosit aceasta afirmatie timp de aproape treizeci de ani ca un
adevar fundamental si nu exista concept mai potrivit ca acesta atunci
cand te conduci pe tine si pe ceilalti. Totusi, este important pentru tine
sa intelegi ca vorbesc despre un principiusi nu de o tactica. In cazui

14



Cuvant Tnainte

tacticii, cuvintele vor fi nepotrivite si ineficiente. in cazul principiului,
conceptul da roade deoarece 1i face pe ceilalti sa doreasca sa i
conduci.

Marii manageri din toate domeniile stiu ca atunci cand pun oamenii
pe primul plan, eficacitatea si eficienta lor se Tmbunatatesc. Zoltan
Merszel, care a plecat de la Dow Chemical pentru a deveni
presedintele lui Occidental Petroleum, spunea: ,Filozofia mea este
urmatoarea: oameniisunt elementul esential al unei firme; tehnologia
se afla pe locul al doilea, mult in urma®“.

FOLOSESTE-TI INTREAGA FORTA

Probabil ca sunteti de acord ca una dintre definitiile de baza ale
managementului este: ,a obtine ceva prin intermediul oamenilor“. Se
povesteste ca un baiat incerca, vitejeste, dar fara nici un rezultat, sa
mute o buturuga grea pentru a curata cararea catre ascunzatoarea lui
preferata. Tatal lui se uita el si in cele din urma l-a intrebat de ce nu
isi folosea intreaga forta. Baiatul |-a asigurat pe tatal sau ca se incorda
cu toatd puterea. Tatal i-a spus linistit ca nu 1si folosea intreaga forta,
pentru ca nu il rugase pe el (tatal sau) sa il ajute. Managerii care au
succes Tsi folosesc intreaga forta, recunoscand, dezvoltand si utilizand
talentele fizice, mintale si spirituale ale subordonatilor lor. Ei Tnvata ce
ii face pe oameni sa ,functioneze* si transfera propriile sentimente de
emotie si entuziasm la cei pe care ii conduc.

Aceasta ultima propozitie este adevarata fie ca esti director care
se ocupa de vanzari, supraveghetor, instructor, cadru de conducere
intr-o corporatie, parinte al unui copil, doctor, profesor, antrenor sau
ai orice alta profesie ,in dezvoltare“! Daca nu te descurci inca bine
in cariera pe care ti-ai ales-o, ti se ofera sansa de a avea mai mult
succes. Indiferent de profesia pe care ti-ai ales-o in viata, cartea
Motivatia - o cale spre performante deosebite. Cum sa obtineti, tu si
ceilalti, rezultate excelente a fost scrisa special pentru tine!

De acum ar trebui sa fii gata sa pornesti la drum, asa ca tine-te bine
/g ia-ti un creion colorat, deoarece tu si cu mine vom parcurge cartea
rCea mai plina de actiune - si informatii - la care ai lucrat vreodata!

i.
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[INTROdIJCERE

Acum cétiva ani, o persoana a castigat la tombola un contrabas.
L-a primit cu instructiunile de folosire, dar, din nefericire, toate pagi-
nile - cu exceptia primei pagini - erau rupte. Ramasese un singur de-
sen, care prezenta méana stanga la capatul contrabasului si cealal-
td ména cu arcusul peste corzi, undeva la mijlocul contrabasului.
Omul a crezut ca aceasta era pozitia in care poti canta la contrabas,
asa ca a notat cu atentie pozitia fiecarei maini si a inceput sa miste
arcusul Tnainte si Tnapoi. Evident, canta o singura nota. Misca arcusul
Tnhainte si Tnapoi, si a reusit sa obtind un sunet ingrozitor. Omul era
silitor si a continuat sa ,cante” in fiecare zi.

Nu mai este nevoie sa o spun, nu peste multa vreme, sotia sa a a-
juns la exasperare. Apoi, Intr-o buna zi, s-a dus la un concert si din
Tntdmplare a avut loc lAnga orchestra, la cativa pasi de contrabasist.
Ea afostintrigatd de modul in care acesta isi misca méana stanga in
sus si Tn jos pe corzi, in timp ce deplasa si arcusul. Instrumentistul
facea miscari rapide sau lente si misca arcusul peste corzile contra-
basului. Muzica era minunata, asa ca sotia s-a intors acasa foarte im-

Introducere

presionata de ceea ce vazuse si l-a gasit pe sotul ei, care canta
aceeasi nota la contrabas.

Cunoscandu-I bine si nedorind sa il supere, i-a spus cu blandete:
,Dragul meu, pot sa te intreb ceva?*“. ,Desigur”, i-a raspuns acesta,
fara sa se opreasca din ,cantat“. Sotia a continuat: ,La concert, am
observat ca instrumentistul isi misca ména stanga in sus si in jos si
de la dreapta la stdnga, in timp ce méana dreapta se misca mai
repede sau maiincet, atingdnd mai multe puncte. Ma intreb de ce Tsi
tot misca mainile si arcusul Tn atat de multe moduri si in puncte
diferite, Tn timp ce tu 1ti tii ambele maini si arcusul in acelasi punct".
Omul nostru nu si-a iesit din ritm; continuand sa ,cante“, a spus:
.Raspunsul este simplu. Tipul ala inca isi mai cauta locul, eu I-am
gasit pe al meu!".

Dragi prieteni, bineinteles ca toate cele de mai sus nu s-au petrecut
in realitate, dar tare mi-e teama ca se intampla destul de des, in viata
si in lumea afacerilor, ca multi oameni sa isi ,gaseasca locul“ si sa
nu doreasca sa iaca nici o schimbare. Eu stiu ca nu aceasta este
atitudinea dumneavoastra in viata; in caz contrar, nu ati citi aceasta
carte! V-am spus povestea pentru ca veti avea de-a face cu oameni
care au acest gen de atitudine. Din fericire, sugestiile pe care vi le
vom oferi va vor ajuta Tn cariera si Tn acelasi timp va vom da céateva
repere care fi vor ajuta pe ceilalti sa inteleagd ca trebuie sa Tsi
dezvolte si sa Tsi foloseasca talentele.
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ARTA OBTINERII
PERFORMANTELOR

DEOSEBITE

Scopul artei este de a cristaliza emotiile n
ganduri si apoi de ale da o forma.



OpTIUNEA TA: SA obtii
PERIORMANTE dEOSEDITE

Suntem liberi pana Tn punctul in care trebuie sa
alegem, apoi aceasta alegere 1l controleaza pe
cel ce a optat.

Mary Crowley

Succesul nostru in viata este determinat de optiunile noas-

tre. Vei reusi sa faci alegeri care te vor face sa ai succes pe

masura ce Tnveti sa te conduci pe tine si pe alti. Pentru a

fi eficient si a face alegerile potrivite, trebuie sa intelegi
deosebirea dintre a reactiona si a raspunde, fly

La 23 ianuarie 1981, ma aflam in Kansas City, Missouri. Fusese o

saptaméana grea. Asa cum se spune pe la noi, ,Am tras din greu!”.

Nu eram numai obosit, eram sféarsit! Sesizati diferenta. in acea
dimineata avusesem o sedinta lunga de inregistrare - patru ore pline.
Atunci cand Tnregistrez, trebuie sa Tmi impun un anumit volum si un
anumit ritm. Singurul mijloc de comunicare pe care 1l am la dispozitie
atunci cand fac o inregistrare este vocea, deci trebuie sa o utilizez
din plin; in caz contrar, oamenii care asculta Tnregistrarea s-ar putea
sa nu fie atenti si sa piarda mesajul.

Jn acea dimineata, timp de patru ore pline, sedinta s-a desfasurat
fara Tntrerupere. (Vorbesc aproximativ 280 de cuvinte pe minut, cu
.rafale“ de pana la 450 de cuvinte.) Am terminat la unu fix i pentru
ca trebuia sa plecam la Dallas la ora trei, trebuia sa ne grabim.
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Compania aeriana ne spusese sa fim la aeroport cu cel putin o ora
mai devreme pentru a fi siguri ca echipamentul de inregistrare, greu
si voluminos, va fiimbarcat. Ginerele meu, Chad Witmeyer, care este
director general la At the Top, corporatia ce se ocupa de inregistrarea
si duplicaiea casetelor, a impachetat aparatele cat a putut de repede
si amandoi am pornit intr-o cursa nebuna catre aeroport, care se afla
la treizeci de minute de centrul orasului Kansas.

Am patruns Tn aeroport la ora doua fix. Erau doua cozi mari si am
ales-o pe cea mai scurta din ele. Am observat aproape imediat ca
una dintre controloarele de bilete s-a deplasat in spatele unui ghiseu
ce avea o tablita pe care scria inchis. Experienta mi-a spus ca
functionara va nlocui tablita INCHIS cu una pe care scria DESCHIS,
asa ca, mintal si fizic, m-am pregatit sa fac o miscare rapida catre
ghiseul respectiv atunci cand functionara va forma un nou rand. in
cateva minute, a ajuns la tablita pe care scria INCHIS, a schimbat-o
Cu cea pe care scria DESCHIS si, zambind, a anuntat: ,Cei care au
bilete la cursa de la ora trei catre Dallas sa vina aici”.

SURPRIZA!

Repede ca vantul, am alergat catre ghiseu si am fost primul la rand.
Controloarea s-a uitat la mine, a zambit si a spus: ,Cursa de la ora
trei catre Dallas a fost anulata“. La asta am raspuns plin de entu-
ziasm: ,Fantastic!“. Cand am pronuntat acest cuvant, controloarea
m-a intrebat, privindu-ma cu o expresie nedumeritd: ,De ce oare
spuneti «Fantastic» cand tocmai am anuntat ca zborul de la ora trei
catre Dallas a fost anulat?”, I-am zambit si i-am spus: ,Doamna,
exista doar trei motive pentru care cineva anuleaza o cursa catre
Dallas, Texas. Unu: probabil ca ceva nu este in regula cu avionul
respectiv; doi: probabil ca ceva nu este in regulda cu persoana care
urmeaza sa piloteze avionul; trei: probabil ca ceva nu este in regula
cu vremea. Asa cd, doamnd, dacda este vorba de una dintre aceste
trei situatii, nu vreau sa ma aflu acolo sus. Vreau sa fiu aici, pe
pamant! Fantastic!”.
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AM CATEVA VESTI PROASTE PENTRU TINE!

Ati observat cat de mult par sa se bucure unii la primirea vestilor
proaste? E ca si cum abia asteapta sa te anunte ca viata este grea
si tu trdiesti momente dificile. La cele spuse de mine, functionara de
la ghiseu si-a pus mainile in solduri ca si cum ar fi vrut sa spuna: ,Nu
am terminatinca cu tine“, si a zis: ,Da, dar urmatoarea cursa pleaca
abia la ora 6:05“. Eu am replicat: ,Fantastic!”.

Deja oamenii de la celelalte cozi se uitau la mine si, fara indoiala,
se intrebau: ,Cine este nebunul ala care spune ca totul este
fantastic?“. Doamna respectiva s-a uitat la mine complet socata si a
spus: ,Acum chiar sunt nedumeritd. De ce oare spuneti «Fantastic»
cand tocmai v-am comunicat ca aveti de asteptat patru ore in
aeroportul din Kansas City?“. Am raspuns zambind: ,Doamna, este
foarte simplu. Am cincizeci si patru de ani si nu am mai avut niciodata
sansa de a petrece patru ore Tn aeroportul din Kansas City, Missouri.
Realizati oare“, am spus, ,ca in acest moment exista pur si simplu
zeci de milioane de oameni pe Pamant carora nu numai ca le este
frig, dar carora le este si foame? Aici ma simt bine si, chiar daca este
frig afara, Tnauntru este confortabil. La capatul coridorului se afla o
cafenea dragutd. Ma voi duce acolo, ma voi relaxa timp de céateva
minute si voi bea o cafea. Am de lucru - ceva foarte important - si
iata-ma Tntr-una din cele mai frumoase cladiri din toata zona. Este cu
siguranta cel mai mare si cel mai confortabil «birou» pe care I-am
avut vreodata la dispozitie, fara sa platesc chirie. Fantastic!.

E CAM PREA DE TOT -
CHIAR SI PENTRU CEI CE GANDESC POZITIV

Sunt constient ca probabil va spuneti in sinea dumneavoastra:
.Ziglar, am avut de-a face cu o gramada de optimisti dintr-astia,
«persoane care gandesc pozitiv», dar, omule, asta e cam prea de
tot!“. S-ar putea chiar sa va spuneti Tn sinea dumneavoastra: ,Ma
intreb daca intr-adevar a spus asta“. Asa cum se zice pe la noi: ,Pe
cuvant de onoare, chiar asta am spus*.
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Acum s-ar putea sa ganditi: ,in reguld, Ziglar, ai spus-o. Dar acum
spune-mi - intr-adevargandesti asa?“. La asta raspund: ,Bineinteles
ca nu!“. Cel putin la Tnceput nu am gandit asa. Ca majoritatea
calatorilor care au avut o saptamana grea pe drum, as fi preferat sa
ma aflu in drum spre casa, dar in urmatoarele patru ore nu aveam de
ales. Cu toate acestea, aveam de ales intre doua optiuni. As fi putut
sa aleg sa raspund- ceea ce este ceva pozitiv - sau as fi putut sa aleg
sa reactionez - ceea ce este negativ. Am ales sa raspund.

Daca areactiona si a raspundeti se par afi acelasi lucru, lasa-ma
sa 1ti explic deosebirea. Mergi la doctor, care ti d& un tratament i
iti spune s& revii a doua zi. in ziua urmatoare, daca se uitd cu
Tngrijorare si 1ti spune ca trebuie sa schimbe tratamentul deoarece
corpul tau ,reactioneaza“ la medicament, probabil ca te vei ingrijora.
Pe de alta parte, daca iti spune ca organismul tau ,raspunde” la
medicament, vei Tncepe sa zambesti, pentru ca stii ca te afli pe cale
sa te vindeci. Deci a reactiona este ceva negativ, iar a raspunde este
pozitiv - tu alegi! Nu poti croi pe masura situatiile din viata, darpoti
croi pe masura atitudinile care sa se potriveasca acestor situatii
fnainte ca acestea sa apara.

Atunci cand functionara mi-a spus ca zborul meu fusese anulat, as
fi putut reactiona sarcastic spunand: ,Grozav! Nemaipomenit! Am
rezervat bilete la aceastd cursa ih urma cu mai bine de o luna si am
biletul de doua saptamani. Am facut tot ce mi-ati spus sa fac si aproa-
pe era sa-mi rup gatul pentru a ajunge aici cu o ora mai devreme. Nu
am nevoie decét de biletul de imbarcare si de tichetul cu locul, dar fara
nici o explicatie si fara nici o scuza Imi spuneti ca un tdmpit a anulat
cursa! Ei bine, vreau sa stiu de ce a fost anulata cursa! Tn masing, in
drum spre aeroport, am vazut cateva avioane stand pe pista. De ce
nu trimiteti unul din ele catre Dallas, asa cum ar trebui sa faceti? Ce
fac acolo, de fapt? Cine a luat decizia idioata de a anula cursa mea
catre Dallas, Texas?"“. As fi putut reactiona Tn acest mod sarcastic. lar
urmatoarea cursa tot la 6:05 anfi plecat!
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RASPUNDE - PENTRU CA MAINE
SA FIE MAI BINE

Prietene cititor, iatd cateva lucruri pe care pur si simplu nu le vei
schimba. Daca te-ai nascut cu pielea alba, vei ramane alb. Daca te-ai
nascut cu pielea neagra, vei ramane negru. Indiferent cat de mult te-
ai gandit la asta, nu vei reusi sa adaugi nici macar un singur centimetru
la Tnaltimea pe care o ai. Nu vei reusi sa fiji schimbi locul si data
nasterii, Tmprejurarile in care te-ai nascut si nici cine ti-au fost parintii.
De fapt, nu vei reusi sa schimbi nici macar o singura soapta din zilele
de ieriale vietii tale.

Maine este altceva. Indiferent de ceea ce ai facut in trecut, viitorul
tau este o tablita curata. Poti alege ce vrei sa scrii pe aceasta tablita.
Poti face aceasta alegere de fiecare data cand te hotarasti sa ras-
punzi sau sa reactionezi la evenimentele neplacute. Ca manager,
atunci cand angajatii tai actioneaza intr-un mod primitiv, nesocotit si
imprudent, si este imposibil sa te Tntelegi cu ei, te rog sa intelegi ca
inca mai poti alege intre a raspunde sau a reactiona. Alegerea ta va
juca un rol important in relatia cu angajatul. Evident, asta nu
inseamna ca pentru a-i conduce pe altii, tu, managerul, trebuie sa fii
Lperfect” si sa nu Tti pierzi niciodata sdngele rece. Acest lucru nu este
numai nerealist, este imposibil - si poate chiar de nedorit. La urma
urmei, managerii sunt si ei oameni si au sentimente. Totusi, trebuie
sa fim atenti si sa alegem sa raspundem mult mai des decéat
reactionam si atunci cand reactionam sa o facem in mod controlat
si impotriva a ceea ce face persoana respectiva, nu impotriva anga-
jatului personal.

Prietenul meu Fred Smith, unul dintre consultantii cu adevarat
remarcabili si unul dintre expertii In management din Statele Unite ale
Americii, ne-a dat un sfat util Tn aceasta problema in excelenta sa
carte You and Your Network. Fred afirma ca atunci cand ceilalti ne
trateaza intr-un mod dogmatic sau chiar rautacios si gresit, asta nu
Tnseamna in mod necesar ca doresc sa ne raneasca. Ar putea
insemna, si in general asta Tnseamna, ca actioneaza asa deoarece
e/sunt ranii.
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Daca iti vei aminti ca
fiecare fapta neplacuta este un strigat de ajutor,

vei Tntelege multe. Daca recunoastem si acceptam acest fapt, ne
este mult mai usor sa abordam cu mai mult calm si mai echilibrat ce
avem de facut ca manageri si ca oameni.

DEPINDE DE TINE

in viata, totulse rezuma la o serie de alegeri si ce alegi sa dai vietii
«zi va determina ceea ce viata iti va da maine. Poti alege sa te imbeti
in seara asta, dar cand o faci, ai ales sa te simti mizerabil maine. Poti
alege sa iti aprinzi o tigara astazi, dar atunci cand o faci, ai ales sa
mori cu paisprezece minute mai devreme. Poti alege sa mananci ce
trebuie astdzi si atunci cand o faci, ai ales sa fii mai sdnatos maine.
Poti alege sa fii gras sau poti alege sa ai greutatea potrivita. Poti alege
sa fii fericit sau poti alege sa fii trist. Poti chiar sa alegi, cu argumente,
sa fii nebun - si uniioameni pot face'acgasfa'alegere pentru a scapa
de responsabilitatea de a-si asuma zilnic greutatile vietii, oty

Timp de douazeci si patru de ani din viata mea, am ales sa céan-
taresc peste 90 de kilograme. Spun asta pentru ca in viata mea (cel
putin din copilarie) nu am mancat accidental nimic, niciodata! Fiecare
inghititurd a fost planificatd cu grija si luatd in mod deliberat. Ma
asezam chiar la masa cel putin de trei ori In fiecare zi si ma concen-
tram exclusiv pe acele inghitituri. Atunci cand am ales sa mananc
prea mult astdzi, am ales sa cantaresaprea mult maine. Tn 1972, am
ales sa nu mai depasesc o anumita greutate si am luat masurile
potrivite pentru a ajunge si a ma mentine la greutatea potrivita. A fost
una dintre cele mai bune alegeri ale mele.

Nu voi uita niciodata noaptea in care sotia mea (careia 1i spun cu
afectiune Roscata) si cu mine ne aflam in cofetaria noastra preferata
cand un tanar si prietena lui au intrat acolo. El parea sa aiba douazeci
si trei sau douazeci si patru de ani. Am atins-o usor cu cotul pe Roscata
si i-am aratat cuplul respectiv, dupa care am purtat urmatorul dialog.
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Zig: ,Vezi perechea aceea?". Roscata: ,Da, o vad“. Zig: ,Ma intreb ce
s-a intamplat cu el“. Roscata: ,Ce vrei sa spui?“. Zig: ,Ei bine, uita-te la
el' A avut probabil un accident. Este ranit!“. Roscata: ,Vai, dragul meu,
nu este ranit! A fost la frizer. Zig: ,Vrei sa spui ca a dat bani ca sa arate
asa?" (in viata mea nu am vazut niciodata un om atat de mutilat de la
urechi in sus!) Roscata: ,Desigur, dragul meu! Tncearca sa fie diferit si
original, asa ca a ales sa imite vreun star rock"”.

Nu ma intelegeti gresit, unul dintre lucrurile care Tmi plac cel mai
mult Tn legatura cu tara mea este faptul ca suntem liberi si putem
alege sa aratam asa cum vrem. Ceea ce vreau sa subliniez este ca
atunci cand acel tanar a ales sa arate asa, el a ales de asemenea
sa elimine 98% din toate ocaziile de a gasi de lucru. De exemplu, noi
nici nu ne-am gandi sa il angajam la compania noastra. Ar putea sa
fie un motiv de distragere a atentiei si ar trebui sa petrecem jumatate
din timp incercand sa explicam de ce arata asa.

Atunci cand un tanar alege sa ramana treaz noaptea urmarind
programele TV sau intalnindu-se cu alte persoane, a ales sa motaie in
clasain ziua urmatoare si, in consecinta, sa retina mai putine informatii
de care are nevoie pentru a avea succes n lumea competitiva in care
traieste. Atunci cand alegem sa fim meschini, dezagreabili si josnici cu
ceilalti, am ales sa fim tratati Tntr-o maniera meschina, dezagreabila si
josnica de ceilalti. In aceeasi ordine de idei, atunci cand alegem sa fim
Tntelegatori si sa le aratam consideratie celorlalti, am ales sa fim tratati
intr-o maniera intelegatoare si plina de consideratie. Lista este fara
sfarsit, dar mesajul este Tntotdeauna acelasi: Esti liber sa alegi, dar
alegerile pe care le faci astazi vor determina ceea ce veiavea, veifisi
vei face 1n zilele urmadtoare ale vietii tale.

Poti alege sa parcurgi etapele necesare pentru a avea succes ca
manager sau poti alege sa ignori experienta unor manageri de
succes si sa suporti consecintele pentru tine si angajatii tai. Trebuie
sa li Tnvatam pe angajatii nostri ca sunt responsabili de actiunile lor
si pentru comportamentul lor si ca, in viata,

fiecare alegere pe care o facem,
fie ca este buna sau rea, are anumite consecinte!
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O data ce aceste consecinte sunt Intelese, este mai usor sa faci
alegerile potrivite. Asa cum afirma Mary Crowley, o distinsa femeie de
afaceri si autoare de carti: ,Suntem liberi pana in punctul in care trebuie
sa alegem, apoi aceasta alegere il controleaza pe cel ce a optat”.

INAPOI LA AEROPORT

La ghiseul de la aeroport as fi putut opta si pentru altceva. As fi
putut sa fac scandal, sa ma agit si sa ridic vocea sau sa ma arat
dispretuitor si sa urlu. As fi putut sa ma fac de ras si sa ii pun ntr-o
situatie neplacuta pe toti cei din jurul meu, ca si pe mine, de altfel,
strignd: ,Este o nebunie! Este o idiotenie! M-am saturat! Am lipsit
de acasa toata saptaména! Familia mea vrea sa ma vada si eu
vreau sa ii vad pe ai mei! Cine a luat aceasta hotarire, la urma
urmei? Cine conduce sandramaua asta?“. Da, as fi putut alege sa ma
port asa. lar urmatoarea cursa tot la 6:05 ar fi plecat!
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ALEGEREA ESTE A TA

ales sa raspund asa cum am facut-o, dintr-un singur motiv,
destul de simplu. Nu sunt bolnav, nu am nevoie si nici nu vreau sa ma
imbolnavesc de ulcer, sa imi creasca tensiunea sau sa am probleme
cu inima si nici sa suport vreuna din consecintele legate de acest mod
de a reactiona. Am ales sa raspund la situatiile negative din viata, n
loc sa reactionez la aceste situatii. Chiar daca nu aduce beneficii
nimanui altcuiva, sunt convins ca acesta este cel mai bun lucru pe
care il pot face pentru mine. Atunci cand este cel mai bun lucru pe
care 1l pot face pentru mine, este evident ca aceasta ma plaseaza de
departe in cea mai buna pozitie de a-mi desfasura activitatea, ceea
ce de fapt Tnseamna ca 1i pot ajuta pe ceilalli. Aceastar-pnetefie,
este exact aceeaslLpozitiedn care te afli si tu. Atunci cand raspunzi,
faci progrese reale pe calea unei vieti mai sanatoase si mai fericite.
Vei reusi sa 1ti motivezi angajatii pentru a deveni mai eficienti, mai
eficace si mai fericiti.

Trebuie sa spun ca nu cunosc pe nici unul dintre cei ce lucreaza in
acea monstruoasa companie aeriana. De la presedintele consiliului
de conducere la oamenii care se ocupa de bagaje, nu va pot da
numele nici unuia dintre ei. Totusi, este compania lor aeriana si daca
aleg sa procedeze asa, eipot anula cursa cu care urma sa zbor. Dar
ei nu imipot anula ziua! Este a mea. Dumnezeu Tnsusi mi-a dat-o cu
instructiuni scrise tn legaturd cu modul in care urmeaza sa o folosesc.
El mi-a spus ,.sa ma bucur de ea"“.

Problema in legatura cu a le permite celorlalti sa ,iti anuleze ziua“
este ca s-ar putea sa doreasca sa iti anuleze o a doua sau chiar o
atreia zi (stii cum sunt oamenii!). Apoi, s-ar putea sa doreasca sa iti
anuleze intreaga saptamana sau chiar o luna. Unii oameni le-au
permis altora sa le anuleze toata viata. Pe masura ce vom parcurge
cartea Motivatia - o cale spre performante deosebite, vom afla
etapele specifice si formulele folositoare care te vor ajuta sa iei deci-
ziile potrivite Tn timp ce i ajuti pe cei fata de care ai anumite respon-
sabilitati sa faca si ei alegerile potrivite!
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NEVINOVAT SAU VINOVAT?

intrebare: Ti s-a intamplat sa te indrepti spre serviciu, singur la
volanul automobilului, vazandu-ti de treaba, .fara sa te gandesti la
nimic“, si deodata cineva sa 1ti taie calea? Reusesti sa il eviti, franand
cu putere, In timp ce il claxonezi, ii arati pumnul neispravitului si tipi:
LTampitule! Uita-te pe unde mergi! As fi putut sa mor, si tu la fel'*. Ti
s-a Intdmplat sa te superi pentru un incident ca acesta si apoi sa fii
furios la serviciu, in timp ce le povestesti tuturor, strigdnd, despre
idiotul acela care a aparut brusc in fata ta si care aproape te-a omorit?
Te-ai Intrebat cu voce tare de ce li se permite unor asemenea oameni
sa obtina permis de conducere? Cum poate cineva sa faca o
asemenea greseala idioata? Si continui, descriindu-l pe idiotul care
aproape te-a omorit. ,indraznesc sa le permita unor oameni ca el sa
umble pe strada!“, declari, cu Tndreptatita indignare.

intre timp, omul care a comis acea fapta miseleasca merge mai
departe cu masina, uitand cu totul de faptul ca tu existi macar sau ca
s-a petrecut ceva neobisnuit. Si totusi, el iti controleaza cu totul viata,
iti controleaza mintea si emotiile. iti afecteaza productivitatea, relatiile
cu ceilalti, chiar viitorul si (Inca o datd) nici macar nu stie ca existi! Unul
dintre cele mai mari haruri ale noastre este abilitatea de a alege
modul in care gandim, actionam sau simtim, iar renuntarea absoluta
este atunci cand 1i permitem unei persoane ca acel conducator auto
mentionat mai Tnainte sd ne controleze viata si atitudinile.

Ganditi o data cu mine pentru un moment. Daca esti asa cum esti
pentru ca ,atunci cAnd mama ta era gravida cu tine s-a speriat de un
cal si in consecinta de atunci te sperie animalele mari, de culoare
inchisa...“. Daca esti asa cum esti pentru ca ai fost ,smuls din lumea
copilariei prea devreme...“. Daca esti asa cum esti din cauza altcuiva,
atunci iata ce trebuie sa faci: duci persoana care este responsabila
de ceea ce esti la psiholog, psihologul o va trata, iar tu te vei simti mai
bine! Sesizezi nebunia situatiei? Daca tu cazi si i rupi mana, nu trimiti
un prieten la doctor pentru ca acesta sa ii puna mana in ghips. Nu il
trimiti nici macar pe cel care te-a impins! Te duci tu Tnsuti - iti asumi
personal rdspunderea! Este acelasi lucru si cu sdnatatea ta mintala
si emotionald. Trebuie sa accepti sa iti asumi personal raspunderea.
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Da, stiu ca trecutul tau este important, dar asa important cum este,
dupa parerea dr. Tony Campolo, nu este nici pe departe la fel de
important pentru prezentul tdu ca modul in care iti vezi viitorul. Raiph
Waldo Emerson avea dreptate cand spunea ca ceea ce se afla in
urma ta si ceea ce se afla Thaintea ta palesc ca semnificatie Tn com-
paratie cu ceea ce se afla in interiorul tau. Acest lucru este adevarat
mai ales atunci cand inveti sa raspunzi si nu sa reactionezi la
provocarile de zi cu zi ale vietii.

S-a mai spus si se va mai spune: Nu poti schimba trecutul, dar
viitorul tau este nepatat. Poti sa scrii in el ce vrei. Pentru a face asta,
totusi, trebuie sa Tnveti sa raspunzi la situatiile pozitive si la cele
negative. Din fericire, ai mult mai mult control decéat crezi. De
exemplu, cu totii ne-am facut vinovati de a fi spus o data: ,Ellea ma
enerveaza atat de tare!". Pur si simplu nu este asa. Asa cum spunea
un intelept, nu poti manca supa decat daca ai supa n farfurie. Nimeni
nu te poate face sa actionezi cu furie decat daca esti deja furios.
Reactiile furioase sunt comportamente Tnvatate si in consecinta te
poti dezvata de ele.

Poti urmari o persoana desfasurandu-si activitatile zilnice timp de
mai multe zile sau saptamani si poti afla multe lucruri despre ea. Cu
toate acestea, poti urmari o persoana in imprejurari adverse timp de
cinci minute si poti vedea daca a invatat sa raspunda sau sa
reactioneze. De fapt, poti afla mai multe despre acea persoana in
cateva minute, In conditii deosebite, decét in zilele in care o urmaresti
desfasurandu-si activitatile obisnuite.

Raspunsul - sau reactia - la situatiile negative releva ceea ce se afla
n interiorul tau. iti da Tn vileag inima si arata ce gen de persoana esti
cu adevarat. Problema este ca majoritatea oamenilor au tendinta sa
reactioneze n loc sa raspunda. Au tendinta de a blama totul si pe
toata lumea pentru dificultatile si rasturnarile de situatii din viata.

AINCEPUT INCA DE LA ADAM SI EVA
Modul de a reactiona - tendinta de a blama pe altcineva pentru

greutatile cu care te confrunti - nu este ceva nou. A inceput in gradina
Raiului. Fara indoiala va amintiti povestea. Dumnezeu i-a dus pe
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Adam si Eva in gradina Raiului; le-a dat tot ce si-ar fi putut dori sau
macar imagina o fiintd umana. Aveau de toate, inclusiv drepturi
asupra lumii minerale (o adevarata afacere imobiliard - ce minune!).
Cu toate acestea, El le-a interzis in mod categoric sa manéance fructul
unui anumit pom. Dar stiti ce s-a Tntdmplat: au méncat fructul oprit.
Atunci cand Dumnezeu a venit sa se plimbe prin gradina in seara
aceea, El a strigat: ,Adam, unde esti?“. (Nu va redau chiar textual.)
Adam a raspuns: ,Aici, Doamne*, iar Dumnezeu l|-a intrebat pe Adam:
»Ati mancat din fructul oprit?“. O simpla intrebare. Tot ceea ce dorea
Dumnezeu era un da sau nici un raspuns. Dar raspunsul lui Adam a
creat precedentul de a arata cu degetul si a blama pe altcineva
pentru propriile dificultati, lucru pe care lumea l-a facut mereu de
atunci incoace. El a spus: ,Doamne, lasda-ma sa iti vorbesc despre
femeia pe care mi-ai dat-o!“. Dumnezeu a intrebat-o apoi pe Eva daca
a mancat din fructul oprit, iar Eva a spus: ,Doamne, Jasa-ma sa iti vor-
besc despre sarpe!”. (Si, bineinteles, sarpele nu avea nici o justifica-
re!) Poate ca nu am cu totul dreptate din punct de vedere teologic
cand fac acesta ultima observatie, dar am dreptate cand afirm ca tu
nu ai nici o justificare atunci cand ii blamezi pe ceilalti pentru dificul-
tatile tale. Deci: nu pierde timpul blamandu-i pe alti. Determina cauza!

INTREBARE: RASPUNZI SAU REACTIONEZI?

Am destula experienta Tn domeniu, dar nu arareori am auzit pe
cineva care sa ii blameze pe altii pentru succesul sau. Nimeni nu
spune: ,Este in intregime vina managerului meu. El a petrecut o
multime de timp cu mine si m-a facut sa studiez, sa ma instruiesc si
sa ma pregatesc. El este motivul pentru care am astazi succes”. Cea
mai mare parte a timpului nici macar nu spunem: ,De vina au fost
sotia sau parintii. Au avut grija de mine zi si noapte pana ce am facut
ce trebuia si acesta este motivul pentru care am avut succes". Nu,
cei mai multi dintre noi avem tendinta de a blama pe altcineva pentru
dificultdtile noastre, dar ne pastram onoarea pentru succesul obtinut
numai pentru noi Tnsine. Dar tu? Raspunzi la situatiile negative si le
faci sa fie mai bune sau reactionezi la situatiile negative si le faci sa
fie mai rele?
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Pentru a fi unul dintre cei ce obtin performante deosebite, trebuie
sa faci alegerile potrivite. Acum, daca nu ai fost instruit niciodata CUM
sa raspunzi pozitiv sau CE fac cei ce au performante deosebite
pentru a le obtine, probabil ca ai o scuza subiectiva. Dar ai putina
rabdare! impreuna, vom trece in revista CUM, CE, CINE, DE CE, CAND
si UNDE trebuie sa faci alegerile potrivite in asa fel incat sa obtii ce
este mai bun de la tine si de la ceilalti!

PERFORMANTEI

1. Indiferent de trecutul tdu, ziua de maine este ca
o tablita curata.

2. Fiecare fapta neplacuta este un strigat de ajutor.

3. Nu pierde timpul blaindndu-i pe altii; determina
cauza!

4. Alegerile pe care le faci astazi vor determina
ceea ce vei avea, vei fisi vei face in zilele de maine
ale vietii tale.

5. Cei ce obtin performante deosebite sunt in ma-
sura sa faca alegerile potrivite.



C um SAT! dETERMIN
PE CEflaLtl SA dOREACA
SAti CONdud

Conducerea: arta de a determina pe altul sa
faca ce doresti tu, dar din proprie initiativa.
Dwight D. Eisenhower

n iulie 1984, ma aflam ntr-un turneu prin tara pentru a face

promovare cartii mele Secrets of Closing the Sale. S-a in-

tamplat ca m-am simtit cu adevarat bine in aceasta perioada

a vietii mele. Programul era in general groaznic, dar de-a

lungul anilor, mass-media, cu putine exceptii, au fost extrem
de binevoitoare cu mine. Librariile erau Tncantate sa sponsorizeze
petrecerile cu ocazia oferirii de autografe, deoarece, in general, in
aceste situatii vand o multime de carti, si vanzarea de carti este motivul
pentru care fac afaceri. Cu aceasta ocazie, am ajuns, in cele din urma,
la ora 2:30 A.M., Intr-un minunat hotel din Houston, Texas. Eram cu
adevarat emotionat, deoarece petrecusem o zi incredibild, in care totul
fusese nemaipomenit de bine. Interviuri minunate, oameni prietenosi,
o multime de carti vandute si primul meu interviu din ziua urmatoare era
fixat abia la ora 11:00 A.M.



Cum sa li determini pe ceilaltisa doreasca sa ii conduci

SIMTUL UMORULUI TE VA AJUTA

in timp ce ma apropiam de biroul de la receptie pentru a ma
inregistra, m-am uitat la functionara de la receptie si mi-am dat seama
ca lucrurile nu stau tocmai bine in ceea ce o priveste. Expresia fetei
sale imi indica faptul ca nu numai ca isi pierduse ultimul prieten, ci si
ca tocmai i se topisera niste bomboane M & M in méana si ca poate
primise o scrisoare neplacutd cu ultima postd. In ciuda infatisarii ei
melancolice, m-am apropiat cu entuziasm de biroul de la receptie,
unde a avut loc urmatorul schimb de replici.

Zig: ,Buna dimineata, ce mai faceti?“. Functionara din schimbul de
noapte: ,O, sa zicem ca ma descurc”. Zig: ,Pariez nu numai ca va
descurcati, pariez ca sunteti pe punctul de a castiga!“. Functionara din
schimbul de noapte: ,Ei bine, cu siguranta ca va simtiti bine, cu toate
ca este asa de tarziul.“ Zig: ,Da, asa este. Atunci cand m-am trezit azi-
dimineata, am stiut ca sunt castigator, pentru ca uniioameni nu s-au
trezit Tn dimir leata asta“. (Aproape ca a zambit la asta.) Functionara din
schimbul de noapte: ,Ei bine, presupun ca este cel mai bun mod de a
privi lucrurile“. Zig: ,Cu siguranta asa este“. Functionara din schimbul
de noapte: ,Presupun, dar trebuie sa va rog sa completati rubrica din
registru“. Cand i inapoiam registrul, a spus: ,Acum trebuie sa Tmi dati
o carte de credit. Din fericire, 1i puteam Tndeplini dorinta, asa ca i-am
inménat ,cartea de credit“ de maijos.

MAJOR CREDIT CARD

Buna pentru a-i tace sa rdda o datd cu entuziasm pe
oamenii foarte inteligenti, cu un ascutjt simt a umorului s
0 reald sete de viatd! (sau o mic& incretire a fruntii din
partea adevaratilor morocanosi a lumii).

semnatura

The Zig Ziglar Corporation
3330 Earhart, Suite 204 « Carrollton, Texas 75006 « (214) 233-9191

li suntem recunoscatori lui Phil Steffen, CP.A.E din Atlanta, Georgia,
pentru ca ne-a permis sa folosim conceptul ,MAJOR CREDIT CARD".
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Cand a vazut ,cartea de credit“, a izbucnit in ras si s-a aratat si oa-
recum entuziasmata spunand: ,Stiti, sunt incantata ca ati venit. Cu
siguranta ma simt mai bine - dar am nevoie de o alta forma de
identificare“. Pe fondul acestui comentariu, am Tntors cartea de credit
si cand a vazut ceea ce vedeti sidumneavoastra acum, aproape ca
s-a rostogolit pe jos de ras, cum se spune: *

O ALTA FORMA DE IDENTIFICARE

Prezenta certifica faptul ca purtatorul este o persoana
onesta, sincera, devotata, muncitoare, ca isi plateste
facturile, un adevarat patriot Este un individ cu frica lui
Dumnezeu, care igi iubeste familia, pe care nu ezit sa vi-l
recomand pentru cumparaturi cash nelimitate!

intrebare: Credeti ca functionara s-a simtit mai bine tot restul turei?
Raspund eu in locul dumneavoastra. Bineinteles! intrebare: De ce?
Raspuns: O schimbare de atitudine.

Am povestit acest scurt episod deoarece cred ca in lumea noastra,
in care se trdieste cu maxima intensitate, simtul umorului poate juca
un rol major in sanatatea noastra fizica si psihica. Umorul ne ajuta sa
relationam cu ceilalti si ne va ajuta sa ii facem sa doreasca sa ne cu-
noasca, sa ne placa si sa doreasca sa ne urmeze pe noi, conducatorii.

Robert DeBruyn a scris o carte excelentda, denumita Causing Others
to Want Your Leadership. Desi aceasta carte le este dedicata in
special educatorilor, o recomand cu multa caldura. in cartea aceas-
ta exista multe concepte practice care pot fi folosite Tncat merita din
plin sa fie citita de toti cei ce doresc sa obtina performante deosebite.
La urma urmei, una dintre functiile majore ale managerului este sa
1i Tnvete pe alii.

* Daca doriti una dintre aceste ,carti de credit”, trimiteti un plic timbrat, cu adresa
dumneavoastra, la
The Zig Ziglar Corporation
3330 Earhart
Carrollton, Texas 75006
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N D e fapt, eu cred cda managementul se afla pe locul doi, dupa
abilitatea de a conduce, pentru ca managementul este acea forma
speciala de conducere in care scopurile firmei trebuie sa fie combi-
nate cu scopurile individului, pentru binele améandurora. Daca scopu-
rile individului sunt mult mai importante decét scopurile firmei sau se
afla in conflict cu scopurile firmei, firma va suferi. in mod similar, daca
scopurile firmei umbresc scopurile individului, persoana respectiva
va avea de suferit. Managerii excelenti 1i motiveaza pe ceilalti oameni
sa vrea ca ei sa le canalizeze energiile Tn beneficiul maxim al
amandurora.

Acest lucru se aplica evident atunci cand vorbim despre un birou,
o echipa sportiva, o biserica, o casa sau orice alta situatie in care doi
sau mai multi oameni au un potential interes comun. Obiectivul
nostru trebuie sa fie Tncurajarea acestui interes comun si sa ne
asiguram ca scopurile individului si cele ale intreprinderii se
completeaza unele pe altele cat mai mult posibil. —

LIDERII MERITA - SI OBTIN - COOPERARE

Nu are importanta cat de stralucitor sau cat de capabil din punct
de vedere tehnic esti, nu vei fi eficient ca lider daca nu castigi
cooperarea binevoitoare a celorlalti. De exemplu, sa ne gandim
impreuna la numarul de oameni pe care ii poti ,obliga“ de fapt sa
coopereze. Elimina seful, deoarece se afla deasupra ta. Nu 1i poti
obliga pe cei de la nivelul tau pentru ca iti sunt egali ca autoritate. Nu
il poti obliga nici pe cel care iti este subordonat sa te asculte fara ca
acesta sa nu se planga, sa demisioneze sau sa iti poarte pica, ceea
ce va influenta, direct sau indirect, randamentul. Realist, daca ai un
subordonat care este intotdeauna de acord, ai grija! Probabil ca
este asa pentru ca ii lipsesc acele calitati de a se descurca singur,
abilitatea de a gandi singur sau ambele. Cooperarea nu Tnseamna
sa 1l determini pe celdlalt sa faca ce vreitu. Mai degraba inseamna
sa il determini sa doreasca sa faca ceea ce vrei tu. Si acest singur
cuvant - vrei - inseamna foarte mult.

Adevarata cooperare depinde, in general, de anumite sentimente
care au fost stabilite mai de mult. Este responsabilitatea - si
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oportunitatea - liderului de aintelege si a dezvolta aceste sentimente
profunde si apoi de a lucra cu ele, in loc de a lucra Tmpotriva lor. Sa
analizam acum céateva reguli de baza si reflectii pentru a obtine
cooperarea.

1 Liderul sensibil, eficient stie ca, pentru a obtine o adevarata
cooperare, trebuie sdinteleaga ca probabil nu detine toate fap-
tele sau sentimentele referitoare la ceva anume.

2. Liderii dinamici inteleg ca oricine poate sa se inteleaga sau sa
lucreze cu cei care sunt de acord cu ei. Conducerea adevarata
implica sa te intelegi, sa lucrezi si sa obtii maximum de produc-
tivitate de la cei cu care nu esti de acord.

3. Liderii eficienti dezvolta abilitatea de avedea lucrurile din per-
spectiva celuilalt. B vandavantajele cooperarii in loc sa le ceara.

4. Liderii organizati planifica atent proiectele si aleg momentul s
locul in care, dupa toate probabilitatile, va fi posibil ca ideile lor
sa fie acceptate si apoi prezinta aceste idei intr-o maniera clarg,
concisa.

5. Liderul de succes incepe cu premisa de baza ca probabil celalalt
are dreptate, cel putin partial, si, in consecintd, nu lasa ca pro-
priile sau prejudecati sa stea Tn calea acceptarii unor contrapro-
puneri sau idei valide. H stie ca ideilor nu le pasa cine le detine
sau le foloseste, deci ajunge ia cooperare cu o minte deschisa.

DE CE AR TREBUI CA TOATA LUMEA
SA DOREASCA SA TE URMEZE?

Sper ca, dupa ce ai trecut de aceasta importanta etapa de ,atrage-
re a atentiei“ asupra problemei, sa poti sa iti indrepti interesul si atentia
catre urmatorul punct: Ai facut un inventar personal al trasaturilor
forte pe care le ai ca manager? Sa fim seriosi, trebuie sa existe un
motiv pentru care ocupi pozitia respectiva. Nu este momentul pentru
falsa modestie. incearca sa 1i reamintesti acele declaratii pozitive pe
care le-ai auzit de la ceilalti. Faptul ca ne amintim cu greu aprecierile
este 0 carenta grava a societatii noastre si ar trebui sa intelegem
fiecare dintre noi importanta evidentierii sincere a lucrurilor bune pe
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care le vedem la ceilalfi. Cu toate acestea, acum este momentul sa
privim drept in fatd, cu onestitate, unele fapte referitoare la tine si la
viitorul tau ca manager. Priveste cu atentie domenii precum
Planificarea, Organizarea, Comunicarea, Ascultarea, Luarea deciziilor,
Delegarea sarcinilor si Motivarea. Tnainte de a merge mai departe, aici
si acum, pune pe hartie cel putin zece dintre trasaturile forte pe care
le ai ca manager.

Motivele semnificative pentru care ceilalti ar dori sa ma urmeze:

© 00 N O o b~ W N -

H
o

Indiferent de numarul sau de importanta motivelor de pe lista pe care
ai facut-o, poti deveni si mai eficient ca manager. John D. Rockefeller
declara: ,Am sa platesc mai mult pentru talentul de a interactiona cu
oamenii decét pentru orice alt talent din lume“. Pentru a-i determina pe
ceilalti sa doreasca sa 1i conducem trebuie sa devenim experti In
genul de talente ale oamenilor la care se referea dl Rockefeller. Dupa
parerea lui Emerson, celpe care ni-ldorim ca sefeste o persoana care
ne va inspira sa fim ceea ce stim ca am putea sa fim. Dan Rather,
comentatorul de la,,CBS News", adus ideea lui Emerson un pas mai
departe atunci cand a spus: ,Visul incepe cu un profesor care crede
in tine, care te trage dupa el, te impinge si te conduce la urmatorul nivel,
uneori intepandu-te cu un bat ascutit, numit «adevar»“. Ca managetr,
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trebuie sa intruchipezi toate lucrurile despre care vorbesc acesti
oameni si mai mult de atat. Desi suna ca o sarcina coplesitoare, nu este
asa. De fapt, poate fi foarte simplu sa devii un expert in relatiile cu
oamenii. Nu am spus ,usor“... nimic in viatd nu este usor, dar a
conduce alti oameni nu ar trebui - nu trebuie - sa fie ceva complicat.

intrebare: Daca esti manager, si daca cineva cu urmatoarele calitati
i solicitd o slujba, vei gasi un loc In compania ta sau n depar-
tamentul tau pentru acesta? Acest individ arata si iti poate demonstra
ca este onest, entuziast, inteligent, disciplinat, ca te poti baza pe el,
ca este atent, ca stie multe lucruri, ca este modest, cd munceste din
greu, ca este perseverent, loial, organizat, motivat, devotat, rabdator,
ambitios, energic, prietenos, ca 1si cunoaste scopurile, ca are
personalitate, ca este responsabil, iubitor si de incredere. Si nu
numai atat, ci in plus acest individ are o mentalitate pozitiva, este
intelept, are Tncredere, este un bun ascultator, are un minunat simt
al umorului, un caracter deosebit si este integru.

Tntreoare: Crezi cd aceasta persoana are sanse de succes sa lu-
creze Tn compania ta? Doua lucruri: Mai intdi, améandoi stim ca
aceasta persoana ar putea reusi lucrand in compania ta sau, cu o
pregatire potrivita, Tn aproape orice alta slujba sau profesie pe care
o alege. 1n al doilea radnd, sunt multe sanse sa crezi ca o asemenea
persoana nu exista - dar te rog, daca te-ai gandit la asta, mai gan-
deste-te o data.

De fapt, persoana cu toate aceste caracteristici de castigator esti
tu. Acum, Tnainte sa protestezi prea tare, te provoc sa parcurgi lista
trasaturad cu trasaturd. Gandeste-te la asta. Ai ceva onestitate, ceva
entuziasm, ceva inteligenta si asa mai departe. Ai cu adevarat cate
ceva din fiecare dintre aceste calitati. Esti cu adevarat o persoana
remarcabila - si asa sunt si oamenii'din compania ta sau din
departamentul tau. Provocarea si responsabilitatea ta este sa it
dezvolti In continuare si sa iti folosesti calitatile si sa 1i motivezi si pe
oamenii tai sa facd acelasi lucru deoarece si ei au aceste calitati.
Urmatoarea istorioara scoate in evidenta ce iti trebuie pentru a
dezvolta n viitor aceste calitati la oamenii tai.

Cu ani In urma, Tntr-un indepartat sat de eschimosi, luptele de céini
erau singura distractie si singurul ,sport“. Un eschimos batran avea
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doi caini foarte puternici si rai, care luptau unul Tmpotriva celuilalt Tn
fiecare sdmbata. Un céine castiga intr-o saptamana, insa invariabil
celalalt caine castiga in saptaméana urmatoare. Destul de interesant,
proprietarul cainilor paria intotdeauna pe céinele castigator. Dupa ce
cainii au imbatranit si nu au mai putut sa lupte, au fost ,scosi la pen-
sie“. Cineva l-a intrebat pe eschimos cum de alegea Tntotdeauna céai-
nele castigator. Cu o scanteiere in priviri, batranul eschimos a
raspuns ca n fiecare saptaméana hranea doar un singur céaine si ea
in acea saptamana paria pe cel pe care 1l hranise. Interesant, nu-i
asa? Ca manager, 1ti pot spune ceva si mai interesant. Pentru a-ti
dezvolta abilitatile si in continuare cariera, trebuie sa fiti ,hranesti*
mintea Tn mod regulat cu informatii bune, curate, pure, puternice.
Nu este si mai interesant sa iei aceste calitati extrem de bune, cas-
tigatoare, pe care le aveti tu sioamenii tai (dupa cum se stie, in cazul
unora dintre ele, inventarul tau s-ar putea sa fie foarte limitat, dar a-
minteste-ti ca puternicul stejar creste dintr-o ghinda), si sa iti hranesti
zilnic mintea, prin intermediul unor carti bune, al seminariilor si al
inregistrarilor pe casete, cu informatiile si inspiratia necesare pentru a
face ca ,ghindele calitatilor si trasaturilor pozitive sa creasca si sa se
transforme in ,stejari puternici“ care te vor purta catre obiectivele tale?
O sugestie puternicd, puternicad: Scrie lista cu calitati si carac-
teristici identificate mai sus pe o bucata de hartie si citeste-le, la
persoana intéi, timpul prezent, in fiecare zi. Va fi foarte eficient daca
o faci in fata unei oglinzi, in timp ce te privesti drept in ochi. Fii
entuziast si convingator. Fa acest lucru Tnainte de a te duce la
culcare in asa fel Tncat subconstientul tau sa ,lucreze" toata noaptea.
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TE ,GRABESTI“ SA 1l JUDECI PE ALTII?

Un consilier familial spunea o data ca majoritatea sotiilor doresc un
barbat pe care sa il admire, dar care s& nu le dispretuiasca. Membrii
unei echipe a unui manager sau lider doresc exact acelasi lucru. Ci-
neva pe care sa il admire cu adevarat - insa pe care sa nu li dispre-
tuiasca. Acesta este scopul pe care ar trebui sa 1l urmareasca fiecare
manager atunci cand interactioneaza cu oamenii sai. Pagina urma-
toare din cartea vietii mele scoate foarte bine in evidenta acest lucru.

Acum cativa ani, in timp ce ma indreptam catre un orasel din Ohio
pentru atine o conferinta, a trebuit sa ma opresc la Pittsburgh pentru
a schimba trenul. Aveam ceva mai mult de o ora la dispozitie, asa
ca nu ma grabeam deloc in timp ce ma indreptam catre celalalt
peron. intr-o pravalioara, doi tineri se ocupau cu lustruitul pantofilor.

Unul dintre ei era DI Personalitate” - deschis, jovial, placut -, genul
de tip care poate Tnveseli orice petrecere. Celalalt era exact opusul
acestuia - sobru, tacut, absolut inexpresiv. Era ,pur si simplu acolo“.
As fi vrut ca DI Personalitate sa Tmi lustruiasca pantofii, dar inca nu
terminase cu clientul sau atunci cand am ajuns acolo, iar tanarul tacut
era liber, asa ca nu am avut de ales.

in timp ce ma urcam pe scaun, l-am salutat, vesel, pe tanar cu un
,Ce mai faci?“. S-a uitat la mine ca si cum nici nu as fi existat si nu
a spus absolut nimic. Nu am putut sa nu ma gandesc ca aceasta
atitudine era cu siguranta stranie pentru cineva care lucra cu publicul
si care depindea, in foarte mare masurd, de bacsisuri. Cu toate
acestea, deoarece sunt un ,optimist incurabil“, am Tnceput sa ma
gandesc ca, dupa toate probabilitatile, ma aflam pe méana unei
persoane care era cea mai bund in ceea ce ma interesa - si anume,
lustruitul pantofilor.

Tanarul a inceput sa imi curete pantofii si am observat imediat ca
era foarte meticulos - extrem de atent sd& nu Tmi murdareasca
sosetele sau manseta pantalonilor - si asta mi-a facut placere. Pe
cand Tmi curata de praf pantofii, am observat din nou céat de
extraordinar de atent era si cat de eficient muncea. Cand a ajuns sa
imi dea cu crema pantofii, eram convins ca fusesem inspirat sa ma
dau pe mana lui. Era foarte scrupulos si atent. De fapt, este singurul
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lustragiu care s-a uitat in partea din spate a pantofilor pentru a se
asigura ca daduse cu crema peste tot.

Cand ainceput sa dea cu peria, a fost evident ca era un adevarat
artist. Era foarte bun si eram din ce Tn ce mai entuziasmat. Cand a
sters pielea cu cérpa, a trebuit sa apese ceva mai tare pentru a obtine
lustrul pe care il dorea. Abia Tn acest moment m-am uitat cu adevarat
la acel tanar. Deoarece tanarul plin de entuziasm de la scaunul
celalalt isi terminase treaba, nu mai era nimeni asezat in acel scaun
si era liniste, si pentru prima datd am auzit un aproape imperceptibil
Suh-uh-uh“. Tn acest moment, am realizat ca tanarul era serios
handicapat.

Dupda cum bine va imaginati, m-am simtit de doua parale. Eu, cu
modul meu de ajudeca gen mare-si-tare, hotarisem ca il voi ,onora“
pe acest tanar ,permitandu-i“ sa mi lustruiasca pantofii! In mintea
mea, mersesem chiar pana acolo Tncéat sa fiu marinimos si sa-i dau
un bacsis frumos - daca ar fi fost placut, amabil, gratios, deschis si
daca mi-ar fi lustruit pantofii cum trebuie!

Nu mai este nevoie sa o spun, a fost o experienta umilitoare si de
asemenea nu mai este nevoie sa o spun, acest tanar a capatat cel
mai mare bacsis pe care I-am dat vreodata unui lustragiu.

M-am gandit adesea la parintii tanarului si la lucrul extraordinar pe
care Tl realizasera crescandu-l. Era foarte Tngrijit si curat si isi folosea
un mare procentaj din abilitati. Pe scurt, parintii sai, sau cei ce 1l cres-
cusera, erau niste oameni exceptionali si niste manageri deosebiti.

Ca manageri, sarcina noastra este sa promovam abilitatile pe care
le au oamenii nostri si apoi sa ii conducem catre a utiliza Tn mod
productiv aceste abilitati. Asa cum spune prietenul meu Fred Smith:
un manager ,nu este cel care poate munci mai bine decat oamenii
sai, ci este cel care 1i poate determina pe oamenii sdi sa munceasca
mai bine decéat el“. in multe cazuri, angajatii nostri au mult mai mult
talent decéat realizam noi ca au. Este de asemenea adevarat ca unii
oameni sunt ceva mai inceti decat altii in dezvoltarea si manifestarea
abilitatilor lor. M& gandesc la oameni precum Grandma Moses, care
a Tnceput atat de tarziu in viatd; la Albert Einstein, care a mers si a
vorbit cu o intarziere de patru ani; la Thomas Edison, care era con-
siderat incet si cam prostut; la George Westinghouse, care fusese
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etichetat ca ,lipsit de sim{ practic” si ,greu de cap" si caruia i s-a cerut
sa paraseasca colegiul pentru ca profesorii sai nu credeau ca poate
reusi sa il absolve - si totusi a primit un brevet de inventie pentru
motorul rotativ cu abur Tnainte de a implini douazeci de ani!

Ceea ce vreau sa spun cu toate astea este - sau ar trebui sa fie -
evident. Cea mai mare parte a oamenilor au abilitati considerabile,
adesea nedezvoltate, care nu sunt imediat observabile. Multi altii, ca
tanarul lustragiu, reusesc sa foloseasca ceea ce au pentru a realiza
ceva minunat. Ca manageri, trebuie sa fim mereu in alerta pentru a
descoperi si a dezvolta orice talent aflat in compania sau departa-
mentul nostru.

O FORMULA PENTRU OBTINEREA SUCCESULUI

Cred ca vei fi de acord ca telul echipei pe care o conduci - fie ca es-
te vorba de tine si 0 alta persoana sau de tine si o suta de alte persoane
- este sa functioneze impreuna pentru o0 cauza sau un scop comun.
Fara indoiald, Olimpiada din 1984 care a avut loc la Los Angeles a fost
un mare triumf, Unul dintre motivele principale a fost Peter Ueberroth,
cel care s-a ocupat de toate, MANAGERUL. DI Ueberroth a avut succes,
dupa parerea multor dintre cei care au lucrat cu el, deoarece i-a facut
pe toti sa creada ca erau implicati intr-o cauza care era mai importanta
decét individul. Modul n care i-a implicat pe toti Tn cauza lui (si a lor)
a fost de a folosi TALENTELE oamenilor. El a dezvoltat un spirit de
echipa si i-a facut pe toti s& munceasca impreuna pentru acelasi
rezultat final. Poti face acelasi lucru cu colective mai mici sau mai
mari Tntelegand o simpla formula pentru succes.

S-au scris si s-au spus foarte multe despre efortul depus in echipa.
Este important intr-o familie, Tntr-o echipa sportiva si la locul de
munca. Recent, un prieten de-al meu vorbea despre echipa de bas-
chet in care juca fiul sau. Echipa functionase destul de bine la Tnce-
putul sezonului. Nu erau ,superstaruri“ printre ei, dar invatasera sa
fie foarte disciplinati si 0 serie de pase care le permiteau sa bata
echipe care aveau mari talente individuale. Erau bine cotati. Apoi doi
tipi care nu fusesera admisi la Tnceput au fost primiti si s-au alaturat
echipei intre semestre. Ca indivizi, acesti doi tipi erau mari, puternici,

42



Cum sa i determinipe ceilalti sa doreasca sa 1i conduci

rapizi si trageau foarte bine la cos, dar din nefericire, nu erau dis-
ciplinati, nici nu cunosteau pasele. Rezultatul a fost ca, desi aveau
talent, de fapt au reprezentat mai degraba un ,minus“decat un ,plus”
pentru echipa. Un punct de vedere important: Au reprezentat un
.minus“ deoarece antrenorul nu a avut curajul sa 1i pastreze pe
banca rezervelor suficient timp pentru a invata pasele si a fi destul
de disciplinati pentru a functiona ca membri ai unei echipe si nu ca
talente individuale. Acest antrenor (manager) s-a dezamagit pe sine
si si-a dezamagit echipa, suporterii si pe cei doi indivizi.

Ca manageri, ne aflam adesea in situatii similare, in care un individ
da dovada de un mare talent, dar din cauza unor anumite trasaturi de
personalitate, a unor obiceiuri suparatoare sau pentru ca refuza sa
functioneze ca parte a echipei, devine un ,minus“in loc de ,plus”. Cea
mai importanta functie pe care o are un manager este de a-i aduna
pe indivizi intr-o echipa - cu alte cuvinte, de a-i transforma in ,GEL**.

n sport, ii auzim adesea pe antrenori vorbind de spiritul de echipa.
Ei 1si conving echipele de importanta de a juca impreuna pentru o
cauza comuna: SA castige! Unul dintre cuvintele pe care antrenorii
le folosesc pentru a descrie colectivul este gel. Ei vor spune ca
atacul tocmai Tncepe sa ajunga la o forma stabila (to get)\ sau ca,
pentru a avea succes, apararea trebuie sa ajunga la o forma stabila
(to gel). Bineinteles, se refera la a juca impreuna si nu individual;
punand obiectivele colectivului Tnaintea castigului personal, in asa fel
Tncat atunci cand colectivul castiga, acesta va fi un castig important
pentru fiecare membru al echipei.

Unii reporteri scriu gel cu j, fiind influentati de reclamele TV
referitoare le Jell-O, dar de fapt gel (o forma prescurtata a cuvantului
GELATINA) inseamna ,a inchega, a uni“. Pentru scopurile noastre, sa
ludm aceste trei litere si sa le folosim ca un acrostih care sa ne
reaminteasca cum sa fim experti in ,afacerea“ reprezentata de
conducerea oamenilor.

Urmatoarele trei capitole vor lua fiecare dintre aceste trei litere in
parte si vor oferi instructiuni concrete in legatura cu modul in care
putem folosi aceasta formula pentru a obtine performante deosebite.

*1n engleza americand, to gel= a ajunge la o forma/structura stabila si utila.
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AXIOMELE PERFORMANTEI

1. Simtul umorului este vital pentru un bun con-
ducator.

2. Scopurile comune plus o cauza comuna egal ma-
re succes.

3. Cooperarea trebuie sa fie castigata, nu ceruta.

4. Confrunta-te cu trasaturile tale forte, ca si cu
punctele tale slabe.

5. Ai unele dintre calitatile necesare pentru ob-
tinerea succesului.

6. Nu toate resursele sunt evidente; marii manageri
descopera si dezvolta talentele de care dispun.
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Cat de departe ajungi Tn viata depinde de
cateva lucruri: sa fii blajin cu tinerii, milos cu
cei In varsta, intelegator cu cei ce se straduiesc
si tolerant cu cel slab si cu cel puternic. Pentru
ca intr-o zi, in viata ta, vei fi fost toate acestea.

George Washington Carver

Gasitorii binelui
Exigenta ta: asteapta-te la ce este mai bun
Loialitatea

G din ceea ce am numit formula GEL vine de la Gasitorii
binelui-ceicare sunt specialisti In obtinerea performantelor
deosebite Tnvata sa caute binele n fiecare persoana pe care
0 conduc. Andrew Carnegie spunea: ,Nimeni nu se poate
imbogati fara a-i imbogati (si) pe ceilaltii“. El a trait conform
acestei filozofii de viatd, asa cum aratd cei 43 de milionari care
lucreaza pentru el. Un reporter care il intervieva pe dl Carnegie l-a
intrebat cum anume a putut sa angajeze atat de multi milionari. DI
Carnegie i-a explicat cu rabdare ca oamenii nu erau milionari atunci
cand au Tnceput sa lucreze pentru el, dar au devenit milionari lucrand
pentru el. Atunci cand reporterul I-a intrebat cum anume a reusit sa i
indrume pe acesti oameni pana ce au castigat toti acei bani, dl
Carnegie a spus: ,A lucra cu oamenii seamana foarte mult cu a cauta
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aur... atunci cand cauti aur, trebuie sa scoti literalmente tone de
pamant pentru a gasi o singura uncie de aur. Cu toate acestea, nu
cauti pamant - cauti aur!”.

Atunci cand vrei sa 1i determini pe oameni sa dea tot ce pot, se
Tntdmpla acelasi lucru. Trebuie sa cauti aurul (binele) si atunci cand
il gasesti, il hranesti si il faci sa dea roade. Un alt om intelept a
exprimat acest lucru in felul urmator: Cel mai mare bine pe care il
putem face celorlalti nu este sd ne Tmpartim cu ei averile, ci sa le
aratam care sunt avutiile lor.

Bill Hewlett, unul dintre fondatorii firmei Hewlett-Packard, spunea:
.Politica noastra isi are sursa n credinta ca oamenii doresc sa Tsi faca
treaba cat mai bine, sa fie creatori si, daca li se ofera mediul potrivit,
chiar asa vor face“. De vreme ce oamenii doresc sa Tsi faca bine
treaba, de ce nu am evidentia succesul obtinut atunci cand este cazul?

Urmatorul exemplu, din copilaria mea, ne vorbeste despre o meto-
da eficientd de a lucra cu oamenii atunci cand nu 1si fac datoria, atat
de eficient sau profesionist pe céat ar putea si ar trebui. Pe masura ce
citesti acestea, te rog sa iti amintesti cuvintele intelepte ale dr. Norman
Vincent Peale: ,Problema celor mai multi dintre noi este aceea ca am
prefera sa fim distrusi de laude n loc sa fim salvati de critici“.

CRITICA ACTIVITATEA - NU PE CEL
CE A FACUT LUCRUL RESPECTIV

Unii dintre dumneavoastra vor recunoaste urmatoarea istorie pe
care am relatat-o in cartea mea Raising Positive Kids in a Negative
World, dar ea scoate atat de bine in evidenta ceea ce vreau sa spun
Tncat doresc sa o repet aici. Pe cand eram un baietel din Yazoo City,
Mississippi, 0 duceam destul de greu in timpul crizei economice si
toata lumea trebuia sa munceasca mai mult si mai inteligent. Ca lider
si ca manager, cred cu sinceritate ca mama mea, in ciuda faptului ca
absolvise numai cinci clase, ar fi ajuns la performante deosebite.

Tata a murit cAnd aveam cinci ani si acasa eram sase prea tineri
pentru a putea munci. Amintiti-va ca ne aflam in plina criza economica,
si era greu pentru toata lumea. Am supravietuit pentru ca aveam o
gradina mare si cinci vaci de lapte. Mulgeam vacile si lucram in gradina
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la varsta de opt ani sl, pentru ca meritda, lasati-ma sa fac observatia ca
vacile nu ,dau” lapte - trebuie sa lupti pentru fiecare strop!

Doud lucruri erau stiute intotdeauna cadnd mama ne Tncredinta o
sarcina. Unu, stiam ce astepta de la noi (tot ce avem mai bun). Doi, stiam
ca ne va controla, pentru a se asigura ca va obtine ceea ce astepta.

Nu voi uita niciodata prima sarcind individuala Tn gradina. in acea
zZi, pentru ca mama era si o buna profesoara, mi-a aratat exact ce
trebuia sa fac pentru a prasi bine fasolea. Cand si-a terminat lectia,
mi-a aratat trei rAnduri lungi de fasole - care aveau cam trei kilometri
si jumatate (ei bine, puteti crede ca erau trei?). Dar pentru mine, un
baietel de opt ani, pareau mai mult de zece! Oricum, mama m-a
instruit ca atunci cand voi termina sa o chem pentru a controla ce am
facut. Atunci cand am terminat, Tn fine, am chemat-o sa vada ce
facusem. Pe cand verifica, a facut ceea ce facea de obicei cand nu
era multumita de ceva. Si-a pus mainile la spate, si-a inclinat capul,
aplecandu-l usor spre dreapta, si a inceput acea miscare de la
stdnga la dreapta pe care o stim cu totii foarte bine. Pe cand facea
asta, am intrebat-o care era problema. A zambit si a spus: ,Ei bine,
fiule, arata ca si cum ai facut ceva de mantuiala“.

Acum, Tn lumea corporatiilor, expresia folosita de mama ar parea
ceva ciudat, dar in lumea rurala din statul Mississippi, asta insemna
pur si simplu ca ceea ce facusem nu era satisfacator. Evident, stiam
ce spunea, dar - sperand ca voi avea scapare - am zambit si am spus:
.Mama, nu am dat rasol - am prasit fasolea!*. Mama a chicotit si a
spus: ,Ei bine, fiule, iata ce vreau sa spun: pentru majoritatea baietilor,
ar putea fi foarte bine. Dar tu nu esti majoritatea bdietilor. Tu esti
baiatul meu, iar baiatul meu poate face lucruri mai bune decéat acesta“.

Ceea ce a facut mama a fost foarte intelept. Ea a criticat ceea ce
facusem, deoarece era necesar sa fiu criticat, dar |-a laudat pe cel
ce facuse treaba respectiva, deoarece avea nevoie de laude.

Managementul eficient fie ca este vorba de sport, educatie, familie sau
afaceri, este masurat prin eficienta in conducerea personalului pentru
a obtine maximum de productivitate si beneficii pentru toti. Pentru a
realiza acest obiectiv, marii manageri fac intotdeauna doua lucruri. Unu,
ei se asteapta intotdeauna de la fiecare membru al echipei ca el sa dea
ce are mai bun; sidoi, controleaza intotdeauna pentru a se asigura ca
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obtin ceea ce au asteptat sa obtina. (Nu exista aproape nimic mai
descurajant pentru un subordonat decét sa realizeze un proiect ignorat
sau neverificat dupa ce si-a pus tot sufletul in acel proiect.)

intrebare: Sa presupunem ca verificarea ta releva ca proiectul
este fie nesatisfacator, fie nu se afla la standardele pe care simti ca
individul este capabil sa le atinga. 1l ,lauzi“ sau ,il certi“? Raspuns:
Nici una, nici alta. A lauda un proiect care reprezinta mai putin decét
capacitatea persoanei respective inseamna sa incurajezi medio-
critatea, iar lumea corporatiilor este deja suprasaturata de mediocri,
ii datorezi acelei persoane mai mult de atat. Daca i faci scandal sau
esti extrem de critic, poti distruge increderea subordonatului si Ti
inabusi initiativa pentru proiectele viitoare. ii datorezi acelei persoane
si companiei tale mai mult decéat atat. Deci ce vei face? Raspuns:
Foloseste o pagina din carnetul de Tnsemnari al mamei mele. Critica
fapta... nu pe cel ce a facut-o!

Conducerea efectiva cere acest gen de abordare. intinde o mana
incurajatoare persoanei respective, in timp ce i spui clar ca te astepti -
si chiar ceri - ca ea sa isi foloseasca abilitatea pentru a obtine rezultate
maxime. Pe scurt, fa ca acea persoana sa obtind mai mult, dar fa-o fara
a provoca sau a pune sub semnul Tntrebarii valoarea sa ca individ.
Asigura-1 cali respecti si apreciezi cu adevarat posibilitatile - side aceea
munca ce nu este consecventa cu acele posibilitati este de neacceptat.

ABC-UL MANAGEMENTULUI

Ken Blanchard a lucrat cu cativa autori deosebiti pentru a compila mai
multe carti din seria ,One Minute“. Aceste carti sunt usor de citit si au
la baza cateva concepte simple. Dr. Blanchard a lucrat cu dr. Robert
Lorber la o carte numita Putting the One Minute Manager to Work. in
aceasta carte deosebita, autorii identifica ABC-ul managementului si
releva cateva fapte uimitoare.

A = Activatori ... ceea ce face un manager Tnainte de realizarea propriu-zisa
B = ,Buna comportare” ... realizarea propriu-zisa, ceea ce face sau spune cineva
C = Consecinte... ceea ce face un manager dupa obtinerea realizarii propriu-zise.

De exemplu, dupa parerea lui Blanchard si Lorber, ,Majoritatea

oamenilor cred ca activatorii au o mai mare influenta asupra realizarii
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decét consecintele. Si totusi, numai 15 - 25% din ceea ce influenteaza
realizarea provin de la activatori, cum ar fi fixarea scopurilor, in timp
ce 75 - 85% (,buna comportare®) provin din consecinte, precum laude
si pedepse“. Ce se intampla dupa ce o persoana face ceva are mai
mare impact decéat ceea ce se intampla Tnainte! Asa cum spune o alta
fraza gen ,One minute“: ,Surprinde-i facand ceva cum trebuie!”. Daca
poti sa ii surprinzi pe oameni facand ceva bine, indiferent cat de
neinsemnat pare a fi, sili Tncurajezi pentru ca fac acel lucru, ei vor
continua sa se dezvolte intr-o directie pozitiva.

Oare asta Tnseamna ca trebuie sa ignoram greselile celor de care
suntem responsabili? Bineinteles ca nu, dar existd un mod corect de
a trata aceste erori sau persoana ale carei realizari sunt nesatisfa-
catoare sau incep sa 1i scape printre degete. Voi trata aceste pro-
bleme mai tarziu in acest capitol. Deocamdata, totusi, permiteti-mi sa
spun pur si simplu: cei mai buni manageri fac o prioritate din
descoperirea binelui in ceilalti. Prea multi manageri fac exact opusul.

ACTIUNEA PRECEDE ADESEA SENTIMENTUL

Cea mai mare parte dintre noi, in timp ce ne indeplinim sarcinile
manageriale zilnice, nu ne simtim ca niste Gasitori ai binelui. De fapt,
adesea devenim exact opusul si functionam Tntr-un rol similar cu
profesorii ce cauta sa mentina disciplina sau cu ofiterii de politie.
Den Roossien, vicepresedinte executiv al Corporatiei Zig Ziglar,
foloseste o tehnica usor diferita, pe care as vrea sa v-o recomand Si
dumneavoastra. Den este responsabil de operatiile economice zilnice
ale companiile noastre si este seful biroului nostru financiar. A fost
Tnainte contabil. Den este primul care va poate spune ca nimeni nu
s-a nascut contabil, dar ca trebuie sa studiezi si sa lucrezi in acest
domeniu, iar el chiar asta a facut pentru a deveni acum specialist. Va
pot spune cu mandrie ca Den Roossien a devenit (prin munca sa
grea, prin studiile facute si prin devotamentul sau) un manager
deosebit si 0 persoana care stie sa comunice cu oamenii.

O tehnica pe care o foloseste Den, pe care cred ca o veti considera
de mare ajutor, este pastrarea unei liste la zi cu succesele, ce par une-
ori insignifiante, ale oamenilor de care este responsabil. Aceasta lista
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poate cuprinde lucruri cum ar fi a sta pana tarziu pentru a vedea ca un
pachet urgent iese din depozit sau a veni mai devreme pentru a aranja
scaunele pentru sedinta de luni dimineata - lucrurile neinsemnate care
au totusi importanta lor. El va evidentia verbal faptul ca apreciaza
efortul - cat mai repede posibil dupa ce a observat comportamentul
respectiv. Urmeaza astfel una dintre cele mai importante reguli ale
sprijinului pozitiv: trebuie sa fie imediat. in plus, el noteaza compor-
tamentul intr-un carnet in asa fel incéat, la sfarsitul anului, sau la trecerile
n revista trimestriale, sa Impartaseasca Echipei de formare a oamenilor
o serie de comportamente, aparentfara importanta, care Tmpreuna au
avut un impact important asupra profiturilor companiei noastre.

Timpul pe care 1l dedica acestor lucruri meritd cu adevarat os-
teneala atunci cand se iau in considerare beneficiile bunavointei si ale
sprijinului pozitiv. Desigur, este nevoie de disciplina pentru a-ii
reaminti si a urmari totul, dar Den este adeptul unei abordari
disciplinate atunci cand este vorba de factori si proceduri care au un
impact pozitiv asupra companiei noastre. Este nevoie, de asemenea,
de disciplina si organizare si, din fericire, Den si-a dezvoltat ambele
caracteristici muncind din greu

A s/V77//fintotdeauna ca trebuie sa faca asa? Cu siguranta ca nu, dar
actiunea precede adesea sentimentul. Atunci cand este nevoie sa
oferim feedback pozitiv, uneori s-ar putea sa nu fim inclinati sa facem
asta; iata de ce este chiar mai important sa o facem imediat. Daca a
fi descurajat si a te plange pot deveni un obicei, de ce nu ar putea
deveni un obicei gasirea binelui? Un motiv este ca nu am fost instruiti
sd cautam binele. Un alt motiv evident este cd nu ntelegem in
totalitate impactul motivational pe care il poate avea un cuvant de
incurajare asupra unui angajat sau coleg de munca.

SA DESCOPERI GRESEALA
CA Sl CUM Al Fl RECOMPENSAT PENTRU ASTA

Jim Savage, bunul meu prieten, sef al departamentului cercetare si
coautor al acestei carti, ne spune o poveste fascinanta despre un
profesor pensionar de la Louisiana State University din Baton Rouge.
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Acesta fusese profesor de psihologie si desi era chinez de origine,
vorbea o engleza foarte frumoasa - cu exceptia cazului in care dorea sa
glumeasca putin la ore. Atunci 1l imita foarte bine pe ,Charlie Chan“. La
Tnceputul unui semestru, un student a primit inapoi teza care arata ca
aceea din ilustratia de maijos - avea un semn in fiecare colt al paginii.
Nemultumit cad teza lui nu fusese notatd corespunzator (asa cum
fusesera toate celelalte), studentul s-a gandit sa ceara o explicatie.

Psihologie 1
Dr. Yang
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.Domnule, nuinteleg! Toate tezele sunt notate asa cum trebuie, cu
exceptia tezei mele - acest test are un semn la fiecare din cele patru
colturi! Ce inseamna asta?“. Profesorul a zambit cu gura pana la
urechi, ceea ce insemna ca urmeaza sa 1l imite pe ,Charlie Chan“, a
facut o pauza pentru efectul dramatic, s-a uitat la sala de clasa in care
se aflau trei sute de studenti si a spus: ,Zero asa de mare ca nu intra
pe pagina!“. Dupa ce m-am gandit la aceasta poveste, am inteles ca
noi, managerii, jucam adesea jocuri similare. Desi profesorul a facut o
gluma, aceasta a avut un impact asupra acelui student nemultumit. O
parte a motivului pentru care suntem tentati sa fim uneori sarcastici este
pentru ca am fost instruiti sau conditionati sa o facem. Amintiti-va de
vremea in care erati elevi. Primeati lucrarea Tnapoi si chiar daca
obtineati note bune, ea era plina de Tnsemnari cu creionul rosu Tncat
arata de parca ar fi fost ranita de moarte si se afla pe punctul de a
deceda. V& amintiti? Semnele strigau: ,,Aici ai totusi o greseala!".
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Cred ca dumneavoastra si cu mine semanam cel putin intr-o privinta.
Daca reusim sa ne facem corect datoria in proportie de 85-90%, vom
dori sa existe cineva care sa scoata in evidenta si ceva din partea buna,
si nu numai partile in care nu ne-am atins scopul.

Atunci cand lucrez cu profesori, le spun adesea ca i voi cere direc-
torului sa le ia toate creioanele rosii si sa le Tnlocuiasca cu creioane
albastre si sa ii instruiasca sa marcheze raspunsurile corecte la toate
examenele. Eu inteleg ca un test este nu numai un instrument de eva-
luare, ci si un instrument de retnvatare. Si inteleg ca atunci cand co-
rectam pe cineva cu care lucram aceasta este o evaluare si este
desemnata sa invete acea persoand. Dar mai inteleg, la fel ca si tine,
ca recunoasterea este unul dintre cele mai importante instrumente cu
care poti invata si motiva in orice activitate. Trebuie sa scoatem in
evidentd lucrurile bune, ca si lucrurile rele pe care le face acea
persoand. in loc sa facem asta, mult prea des suntem implicati in jocul
teribil al ,ranirii“. iti indeplinesti corect 99% din sarcini si s-ar putea sa
fii complet invizibil, dar f& o mica greseala si vei fi ,plesnit‘. Managerul
sare la angajat. O mica greseala si ,Pac!“. Acest lucru este lipsit de
intelepciune, nedrept si are un efect devastator asupra productivitatii.

UN INSTRUMENT PENTRU
A INVATA SI A MOTIVA

Unul dintre cele mai eficiente instrumente pe care le poti folosi
pentru ainvata si a motiva este un compliment sincer- cu accentul pe
sincer. Cu cat este mai sincer complimentul, cu atat va fi mai eficient.
Din nefericire, prea multi dintre noi facem asemenea complimente ca
si cum am smulge o parte din fiinta noastra sau ca sicum am avea o
cantitate limitata si facem economie. in afaceri, in viata personala
sau cea de familie, continuam sa jucam jocul ,ranirii“. Ajungi acasa
la sfarsitul zilei, méandru, cu haina si cravata cea noud, iar sotia
iubitoare te intampina la usa. Cu ochii mari, se uita la tine, ca si cum
ti-ar admira tinuta, si i spune: ,Dragul meu, Tmi plac haina si cravata
ta... (pauza)... - am auzit ca sunt din nou la moda“. Te-a plesnit!

Dar ai tot timpul sa i-o platesti iubitoarei tale sotii. Te asezi la masa,
te uiti la carnea pe care s-a straduit sa o gateasca pentru tine si anunti
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in fata Intregii familii: ,Ce carne minunatd! Mancarea asta este buna
pentru un rege... (pauzad)... vino incoace, King (rege in limba engleza),
cutu, cutu!“. Ai ranit-o!

Nu va lasati pacaliti de umorul acestei ilustratii deoarece exact asa
se petrec lucrurile in viata de zi cu zi. Facem un compliment si cu
umor ,tragem covorul“de sub ,victima“ noastra crezand ca nu facem
nici un rau. Faptele arata ca o mica rana provocata cu rautate poate
face mult rau, iar un sir de asemenea mici rautati pot face mult rau
si pot afecta in mod ireparabil un intreg departament.

O parte din ezitarea noastra de a face complimente vine din teama
de a fi prost intelesi. Daca un barbat o gratuleaza pe o doamna
atragatoare ntr-o intrunire de afaceri sau la o petrecere, de exemplu,
cu: ,Aveti o rochie frumoasa“, s-ar putea ca aceasta sa se intrebe de
ce a facut-o. Daca il complimentezi pe un barbat cu: ,Aveti un ceas
foarte frumos*, s-ar putea foarte bine sa creada ca te pregatesti sa i ceri
o favoare sau chiar un mic Tmprumut. Asa ca, desi ambele complimente
s-ar putea sa fi fost sincere, adesea nu le facem, de TEAMA sa nu fim
prost intelesi. Drept rezultat, doua persoane pierd pentru ca nu potiprimi
un compliment sincer daca nu te simti bine... si, la fel de important, nu
poti face un compliment sincer fard sa te simti bine tu Tnsuti! A te
bucura de un compliment are drept rezultat un dublu castig!
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MODUL POTRIVIT - SI| MODUL NEPOTRIVIT

Ca Gasitor al binelui cu multi ani de experienta, sunt convins de un
lucru: cu devotament si perseverenta, poti gasi ceva bun in orice
persoana, fapta sau situatie. La urma urmei, chiar un ceas care sta
arata ora exactad de doua ori in fiecare zi! Pentru a ilustra acest
punct de vedere, sa analizam modul potrivit si modul nepotrivit de a
te descurca intr-o situatie de antrenare a unei echipe. Exemplul este
unul din sport, dar ar putea foarte bine sa fi fost din afaceri, scoala,
familie sau biserica.

Antrenorul liniei ofensive a unei echipe de fotbal american are un
jucator care se descurca foarte bine in atac, dar nu la fel de bine n
aparare, asa ca antrenorul - cu un ton plin de repros -1i spune: ,Ton-
tule, misca-ti fundul'“. Cand spune ,tontule“, jucatorul isi pierde cum-
patul. Nu vrea sa mai auda nimic din ce ar avea de spus acest antrenor
neinspirat. Era intr-o echipd de méana a patra, stia ca era intr-o echipa
de mana a patra, dar mamica si taticul lui stiau ca ar fi trebuit sa faca
parte dintr-o echipa de prima mana. Prietena lui i-a spus ca ar trebui
sa faca parte dintr-o echipa de prima mana si el stia foarte bine ca
daca nu ar fi avut un antrenor idiot ar fi fost deja Intr-o asemenea
echipa. Dupa ce antrenorul i-a spus ,tontule”, nu mai vrea sa mai auda
nimic din ce ar avea de spus acest om.

Pe de alta parte, sa presupunem ca antrenorul i-ar fi spus: ,Tinere,
te-ai descurcat grozav in atac (amintiti-va, chiar se descurca foarte
bine Tn atac), dar daca te-ai misca mai bine Tn aparare, am putea
castiga meciull“. Atunci cand antrenorul a spus grozav si castiga,
jucatorul a Tnceput sa straluceasca perceptibil, sa zambeasca cu
gura pana la urechi. Dorea sa auda tot ce avea de spus antrenorul
sau - evident, o combinatie de Vince Lombardi, Tom Landry si Don
Shula la un loc! lar antrenorul putea sa inceapa sa 1l corecteze
rapid, fara durere si mult mai eficient deoarece jucatorul 1l va asculta
mai atent pe antrenor, un observator suficient de bun pentru a vedea
modul grozav in care trece el la atac.

Aici exista doua lucruri pe care trebuie sa ti le amintesti daca
doresti sa folosesti aceasta tehnica. Unu: Complimentul trebuie sa
fie sincer. Daca nu este, oamenii cu care lucrezi vor afla mai repede
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decéattine siti vei pierde toata credibilitatea. Doi: Nu poti sa aplicio
pedeapsa dupa fiecare compliment. Atunci cand se petrece acest
lucru, tehnica este perceputa ca manipulatoare, deoarece asa este.
Aceasta are drept rezultat o pierdere dubla pe termen lung.

Cum te simti cand primesti o nota sau un telefon, iar seful iti spune:
.vreau sa te vad, chiar acumH Noudzeci si cinci din o suta de
oameni simt ,nodul“ acela in stomac si le trece prin minte acel Oare
ce o fidescoperit? Am fost educati sa ne asteptam la ce este mai rau
in acest gen de situatie. Cu toate acestea, imagineaza-ti ca seful este
genul de manager care cauta binele si in mod normal te compli-
menteaza. Atunci cand primesti telefonul, de fapt abia astepti sa il
vezi - este o atitudine mintald cu totul noud. Adevarata intrebare este:
Cum anume doriti sa se simta lucratorii, prietenii, sotia, copiii si altii
atunci cand primesc telefonul in care le spunetica vreti sa 1i vedeti?

UN INSTRUMENT PENTRU FEEDBACK-UL* SCRIS

Unor oameni le este cu adevarat greu sa verbalizeze feedback-ul, dar
nu te teme, deoarece aceasta este o aptitudine dobandita sau invatata.
Cu toate acestea, pana sa inveti aptitudinea respectiva, ai nevoie de
un instrument practic pentru feedback. lata unul grozav pentru tine,
indiferent ca ai excelente aptitudini verbale sau tocmai le capeti. Tn
seminariile organizate de Corporatia Zig Ziglar, folosim un instrument
sau un concept denumit carnetul ,iMI PLACE... PENTRU CA". Fiecare
participant primeste un carnet ca acela prezentat in ilustratia de la
pagina 56 si i se cere sa noteze, pe durata seminarului, lucruri care i
plac sau le apreciaza la colegii de clasa. Aceasta este o idee origina-
I, pe care am preluat-o de la Liceul din Bay City, Texas. Ea a avut un
mare impact asupra participantilor la seminar, ca si asupra a numeroa-
se familii si firme din Statele Unite ale Americii in care a fost folosita.

Carnetul IMI PLACE... PENTRU CA ne invata si ciutam binele si ne
determina sa punctam lucrurile pozitive pe care le vedem la ceilalti.
Comentariile pot fi idei simple, cum ar fi complimentarea modului Tn

* Feedback - reactie inversa; un proces in care factorii ce produc un anumit
rezultat sun» ei Tnsisi modificati, corectati, intariti de acest rezultat.
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care zambeste o persoana, dar si mai complexe, care arata niveluri
mai profunde de apreciere.

Atunci cand am introdus pentru prima data conceptul in seminarul
NASCUT PENTRU AINVINGE, tinut la Dallas, cu o durata de trei zile, un
singur participant folosea limbajul corpului pentru a-si exprima
dezaprobarea evidentd. El se foia, se intorcea, isi Tncrucisa méinile
si picioarele si spunea in general: ,Nu am de gand sa scriu asemenea
prostii!“. Ei bine, cei ce se ocupau de seminar au urmarit comentariile
acestui barbat cu atentie Tn timp ce distribuiau filele de carnet
participantilor. Primele comentarii aveau rareori mai mult de cateva
cuvinte. In a doua zi, comentariile au devenit, gradat, mai lungi, iar in
ziua a treia umplea si pe fata si pe verso foile de hartie. La sfarsitul
orelor, s-a ridicat si a spus: ,Atunci cand au fost introduse aceste
carnete gen IMI PLACE... PENTRU CA, am crezutca era ideea cea mai
proasta de care auzisem vreodatd, dar este uimitor cat de mult v-ati
schimbat in ultimele trei zile!". Evident, oamenii se schimbasera
deoarece NASCUT PENTRU Ainvinge este cu adevarat o experientd
in urma careia iti schimbi viata, dar si mai evident, acest barbat se
schimbase si el deoarece a invatat sa caute binele n ceilalti.

imi place

pentru ca

Esti un Tnvingator!!!

Avem un seminar de doua zile denumit COMUNICARI EFICIENTE IN
AFACERI, n care indrumam oamenii sa isi dezvolte aptitudinile de
comunicare. n cele doua zile, oamenii sunt inregistrati pe casete vi-
deo de zece ori si sunt indrumati in particular, prin feedback, Tn legatu-
ra cu felul in care Tsi pot Tmbunatati aptitudinile de comunicare. Pe
langd American Airlines, DuPont si altii, faimosul magazin universal
Neiman-Marcus a apelat la oamenii nostri, care au fost chemati la fata
locului pentru a instrui unii dintre membrii personalului cheie. Le-a
placut conceptul IMI PLACE, l-au adaptat si au tiparit pe carnetele lor
ESTI PERSOANA DATORITA CAREIA SUNTEM RENUMITI! Sub acest antet
grozav, ei scriu comentariile pozitive despre semenii lor.

56



Cauta binele

MAI FOLOSESTE CINEVA
CU ADEVARAT ACESTE LUCRURI?

Laurie Magers este asistenta mea in probleme administrative si una
dintre cele mai eficiente persoane pe care o cunosc. in cei peste noua
ani de cand lucram impreund, cred ca a facut trei greseli (si doua din
ele au fost din cauza mea!). Greseala pentru care s-a simtit probabil
cel mai prost a fost sa uite sa imi spuna (din nou) despre un interviu
TV. Va puteti imagina cat de prost s-a simtit si, in ciuda faptului ca am
subliniat ca nu a fost o catastrofa de mari proportii si ca aveam si eu
partea mea de vina cel putin Tn proportie de 50%, s-a simtit deprimata
cea mai mare parte a zilei respective.

Tn ziua urmatoare cand Laurie a venit la lucru, erau peste treizeci si
cinci de note IMI PLACE... PENTRU CA atarnate deasupra biroului ei. Unii
dintre prietenii ei de la birou au observat ca era deprimata, au aflat de
ce si au hotarit sa faca ceva pentru a o inveseli. Cineva scrisese ,,imi
place Laurie pentru ca poate sari peste o cladire inalta cu masina
de scris sub brat!“ si altcineva scrisese: ,,imi place Laurie pentru
ca bate la masina cu viteza luminii!*“. Si mai erau altele care
spuneau: ,,imi place Laurie pentru ca este intotdeauna gata sa as-
culte!*, sau: ,,imi place Laurie pentru ca este cea mai constiincioa-
sa persoana din Corporatia Zig Ziglar!*“. Laurie a fost literalmente
miscata pana la lacrimi de preocuparea si incurajarea colegilor ei - ce
sa mai vorbim despre faptul ca a fost motivata - si ar fi trebuit sa ve-
deti cat de performanta a fost! S-a Intors la normalitate in cateva mi-
nute. Preocuparea celorlalti, faptul ca ceilalti au dorit sa caute binele
si apoi l-au evidentiat au ajutat-o pe Laurie intr-un moment dificil.

Daca ai probleme cu acest concept, probabil ca asta inseamna ca
te concentrezi pe cuvantul nepotrivit. Cuvantul cheie de pe pagina nu
este IMI PLACE. Dacé acest cuvant te deranjeaza, taie-l pur si simplu
si inlocuieste-| cu apreciez sau respect. Cuvantul cheie este PENTRU
CA! Acest cuvint scoate conceptul din superficial si general si il
introduce Tn sincer si concret.

Astazi toate cartile despre managementul eficient ne incurajeaza
sa oferim feedback angajatilor. A oferi cu succes feedback inseamna
a scoate Tn evidenta comportamentul specific si obsen/abil. ,,imi
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place John pentru ca el a realizat acest proiect la timp si sub
limitele impuse de buget!*“. Nu ,,imi place John pentru ca este un
angajat bun“. ,imi place Jane pentru ca a lucrat peste orele de
program timp de trei zile pentru a termina un proiect
important!“. Nu ,,imi place Jane pentru ca munceste din greu“.
Aminteste-ti: Surprinde-i facand ceva bine! Atunci cand o faci,
construieste pe ceea ce este bine, si nu pe ce este rau.

Daca nu ai scris sau nu ai primit o not& IMlI PLACE... PENTRU CA, nu
poti Tntelege cu adevarat impactul pe care il poate avea aceasta
idee simpla. Da-mi voie sa te provoc chiar acum: Vreau sa te gandesti
la cineva caruia trebuie sa 1i spui ca 1l apreciezi, 1l placi (il iubesti)
si/sau 1l respecti. Te rog, gandeste-te la acea persoana si Intrerupe
pentru un moment lectura acestei carti si trimite-i, verbal sau n scris,
imediat, o nota Ml PLACE.

Cursul pe care 1l tinem in scoli se numeste cursul POT 3A O FAC.
Dezvoltat de dna Mamie McCullough, el se bazeaza pe principiile din
See You at the Top. Una din temele pe care le dam elevilor este sa se
duca acasa si sa le spuna parintilor ca 1i iubesc. Veti fi socati, dar si
inima dumneavoastra va avea de suferit daca ati putea citi unele dintre
scrisori sau ati auzi unele telefoane pe care le primim de la parintii
emotionati pana la lacrimi pentru ca, pentru prima data in viata lor, un
copil de doisprezece sau paisprezece ani le-a spus ca i iubeste. in viata
ta exista cineva caruia trebuie sa 1i spui ca 1l apreciezi. Ai nevoie cu
adevarat sa 1ti promiti jie Tnsutisa o faci chiar azi! Fa-o. Prima data este
de departe lucrul cel mai greu sau penibil. in scurt timp, datorita
minunatului feedback, va fi amuzant si extrem de recompensant.

~MARFURI* NEOBISNUITE

Dragostea si respectul sunt, probabil, cele mai neobisnuite ,mar-
furi“ din societatea noastra de azi. Din nefericire, sunt si cele mai rare.
Motivul pentru care sunt neobisnuite este acela ca singurul mod in
care le putem obtine este daruindu-le. Daca nu esti la fel de iubit sau
de respectat cat ti-ar placea sa fii, ar trebui sa te verifici cu curaj si
sa vezi daca oferi vreunul dintre aceste lucruri. Un important fapt de
care trebuie sa 1ti amintesti este acesta:
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Nu poti darui ceva ce nu ai!

Cu alte cuvinte, dragostea si respectul pe care ar trebui sa le
daruiesti celorlalti sunt lucruri pe care ar trebui sa le ai tu Tnsuti!

»IN viata noastra exista lucruri insemnate*, a scris George Matthew
Adams, ,si cea mai mare parte a lor se datoreaza Tncurajarii primite
din partea altcuiva. Nu conteaza céat de mare, cat de renumit sau cat
de plin de succes poate fi un barbat sau o femeie, cu totii sunt setosi
de aplauze®. Daca tocmai ai realizat cat de bine ie simti dupa ce ai
incurajat pe cineva, nu mai ai nevoie de alta sugestie pentru a te
convinge sa te folosesti de orice ocazie pentru a-i incuraja pe ceilalti,
Tncurajarea este ca oxigenul pentru suflet. Arareori o persoana
munceste cu adevarat grozav fara a fi incurajatd. Nimeni nu a trait
vreodata mult, fericit sau productiv fara a fi incurajat.”

Alaturi de aceste randuri, un articol din superbul buletin informativ
Management al dr. Mortimer Feinberg scoate Tn evidenta acest
punct de vedere:

William James, cunoscutul psiholog si filozof, spunea fara rezerve:
»Cel mai profund principiu al naturii umane este dorinta fierbinte
de afi apreciat" Ajutand la pastrarea respectului de sine a rivalului,
liderul eficient 1l aduce mai aproape de aliantda demonstrand ca
Tmpartaseste un interes intr-o zona majora a valorilor personale.

Aceasta abordare este oportuna in interrelationarea cu adversarii
si este vitald In interrelationarea cu subordonatii. Obiectivul cons-
tant a cadrelor de conducere de la nivelurile Tnalte trebuie safie Thta-
rirea competentei si devotamentului acelora care, in ultima instan-
td, sunt responsabili de implementarea obiectivelor Tntreprinderii.

Asa cum scria dr. Alan C. Filley in importanta sacarte Interpersonal
Conflict Resolution, portretul pe care ni-l facem noua insine are o
importanta determinanta in modul de a ne comporta:
Diferite studii indica faptul ca cei care se situeaza pe o pozitie
inferioara in ceea ce priveste respectul de sine () este mai
probabil sa se simta amenintati intr-o anumita situatie, (2) sunt
mai vulnerabili s dependenti Tntr-o situatie puternic stresanta,
(3) au 0 mai mare nevoie de structurd, (4) sunt inhibati de agre-
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siune, (5) sunt usor de convins si (6) cedeaza mai mult la pre-
siunea grupului decét cei ce se situeaza pe o pozitie superioara
in ceea ce priveste respectul de sine.

Nu trebuie ignoratd importanta Thcurajarii membrilor echipei de a
se respecta unul pe altul. Recunoasterea realizarilor individuale ar
trebui si se facd in moduri care Tntdresc nu numai relatiile dintre
superior si subordonat, ci g relatiile dintre subordonati. Laudele
adresate unei persoane nu ar trebui niciodata sa fie facute in ter-
meni care sa critice pe ceilali membri ai grupului. lar atunci cand
realizarea afost de fapt obtinuta cu ajutorul celorlalti, si contributia
acestora ar trebui facuta cunoscuta. Orice altd abordare va duce,
probabil, latensiuni in grup si nu la marirea cooperarii,

in mod esential, principiul cheie este importanta Tmpartasirii increderii,
atat cu, cat g in randul subordonatilor. intr-un rar moment de revelare
de sine, Casey Stengel spunea o datd, dand ca exemplu jocul de
baseball: ,Abilitatea este arta de a obtine laude pentru toate loviturile
reusite, chiar daca punctele respective au fost inscrise de altcineva”,
Tnsa cel mai sigur mod de aimpiedica echipa sa marcheze puncte este
sa primesti tu Tnsuti laudele, fara a le Tmpartasi colegilor de echipa, si
sa nu saluti niciodata oamenii de pe margine, care te-au incurajat.

DAR NU EXISTA OARE UN MOMENT IN CARE TREBUIE
SA ,NE COBORIM“ LA NIVELUL CELORLALTI?

Ba da. Bineinteles, nu intregul feedback va fi pozitiv. Unii dintre
dumneavoastra ganditi ca am exagerat importanta conceptului de
.gasire a binelui“ - si aveti, partial, dreptate. De fapt, nu poti spune
prea mult sau nu poti descoperi prea mult bine Tn ceilalti atat timp cat
fiecare observatie este sincerd. Motivul pentru care am dedicat atat
de mult timp discutiei despre scoaterea in evidenta a binelui este
acela ca noi (ca de altfel societatea, in general) neglijam atat de mult
sa o facem. Acum, ca punctul acesta de vedere a fost scos 1n eviden-
ta, in ce masura trebuie sa le permitem celorlalti sa afle ca nu suntem
multumiti de rezultatele activitatii lor?

Raspuns: Sa incepem prin a intelege cu adevarat ceea ce voia sa
spuna Jean Paul Richter cand afirma: ,Un om accepta contrazicerea

60



Cauta binele

si sfatul mult mai usor decét s-ar putea crede, dar nu va suporta ca
acestea sa i fie «administrate» in mod violent, chiar daca sunt
fundamentate. Inimile sunt ca florile; ele raman deschise picaturilor
delicate de roua, dar se inchid sub aversa violenta de ploaie“.

Bryan Flanagan, un vorbitor remarcabil si director de vanzari al
departamentului instruire din corporatia noastra, se bucura de cinstea
de a fi recunoscut de personalul nostru drept cel mai distins ,scriitor*
de note imi place... pentru Ca din biroul nostru. Toata lumea asteapta
sa obtind feedback de la Bryan deoarece este foarte bun si foarte
concret. El cantareste cu grija fiecare compliment pe care il face. De
multe ori, el ofera verbal feedback pentru a sprijini notele scrise si face
acest lucru in fata superiorilor celor pe care 1i complimenteaza -
Tntotdeauna cu sinceritate.

Bryan foloseste, de asemenea, instrumentele si tehnicile potrivite
atunci cand trebuie sa ofere feedback instructiv celor de care ras-
punde. O data, Jim Savage, vechiul prieten al lui Bryan si superiorul
acestuia, a vazut o angajata care nu era ,foarte motivata“ iesind din
biroul lui Bryan. Natural, s-a interesat In legatura cu ceea ce se
petrecuse. Bryan i-a spus lui Jim;

Stii, Jim, tAnara aceasta este una dintre cele mai bune functionare pe
care 0 avem 1n departamentul nostru. Vine la timp la serviciu in
fiecare zi $i este gata sa ramana peste program atunci cand este
necesar. Face cu placere aproape orice lucru ce este in beneficiul
firmei noastre, lata de ce, luna trecuta, i-am cerut s se ocupe de un
proiect care depasea oarecum domeniul ei de specialitate si de
interes; nu numai ca s-a ocupat de acest proiect, dar |-a realizat
extrem de bine. Cu toate acestea, de fapt acest proiect afacut-o sa
nu mai fie motivata. Proiectul pe care i l-am incredintat a scos-o de
pe traiectoria Tndatoririlor ei normale si de cand arevenit laele este
mai putin eficienta decét Tnainte de a se ocupa de proiect. Am subli-
niat pur si simplu ca productivitatea ei nu este la nivelul standardelor
sale obisnuite s am Tntrebat de ce... si apoi am ascultat Mi-aTmparta-
sit necazurile ei si Tn timpul conversatiei am reusit sa determinam
comportamentele concrete s factorii care duceau la scaderea
productivitatii ei. Avand la dispozitie aceste informatii, am reusit sa
punem la punct un plan de actiune, cu care a fost de acord, pentru
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cresterea productivitatii, l-am reamintit ca nu este numai o angajata
valoroasa, ci i 0 persoana valoroasa. Am stabilit de asemenea o data
la care ne vom intalni din nou si vom revedea programul planului
nostru de actiune. De fapt, a fost o alinare pentru ea s discute
nemultumirile pe care le aveam amandoi si, desi era putin ingrijorata
in legatura cu intélnirea noastra, a realizat ca avea nevoie de
indrumare ¢ a fost bucuroasa ca i-am acordat suficienta atentie,
ascultand-o si indruméand-o.

Rolul jucat de Bryan Flanagan in acest scenariu particular este un
model de excelenta. Stiu ca ati observat punctele cheie pe masura
ce va prezentam istoria, dar haideti sa ne intoarcem Tmpreuna si sa
ne asiguram ca am analizat cu atentie.

1 Feedback-ul a fost oferit in particular. Nimic nu poate fi mai de-
vastator decat critica in public. Unii manageri sunt predispusi sa fa-
ca observatii unui angajat in fata celorlalti ca mod de a sugera ca sunt
nemultumiti. Toate acestea distrug semintele Tncrederii intre oame-
nii implicati. Feedback-ul instructiv sau critic trebuie oferitin particular.

2. Feedback-ul se referea la un comportament concret, observabil.
Nu a fost niciodata atacata persoana individului implicat. Daca trebu-
ie sa apelati la critica, aceasta trebuie sa se refere la activitate, nicio-
data la cel ce a prestat acea activitate.

3. Feedback-ul a fost imediat. Imediat ce a depistat problema,
Bryan a infruntat situatia respectiva.

4. Bryan a pus intrebari si a ascultat raspunsurile. in loc sa se
grabeasca sa judece, a pus intrebari la care, Tn majoritate, avea deja
raspunsuri. Nu cauta raspunsuri, ci mai degraba perspectiva anga-
jatei asupra raspunsurilor. Ca un bonus, incearca sa pui capat urma-
toarei sedinte instructive de feedback cu aceastad intrebare: ,Ce
crezi ca gandesc eu n legatura cu aceasta intalnire?“. Dupa ce ai ob-
tinut raspunsul, intreaba: ,Ce crezi tu In legatura cu aceasta intal-
nire?“. Raspunsurile te vor surprinde adesea si iti vor oferi, In gene-
ral, o intelegere grozava a ceea ce s-a intamplat in timpul Tntalnirii.

5. A fost pus la punct un plan de actiune cooperant. Bryan nu a
ordonat ce anume trebuia facut pentru a corecta situatia; in schimb,
cele doua persoane implicate au discutat un plan favorabil ambelor
parti. Angajata a contribuit, devenind ,coproprietara“ a planului.
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6. A fost stabilitd o data pentru o sedinta de urmarire pentru a se
verifica daca Bryan va obtine ceea ce dorea. Prea multe planuri de
actiune excelente cad victima ,tiraniei urgentei“. Cu toate bunele
intentii, incercam sa ne intoarcem la angajat, dar apar alte ,lucruri®
si uitam sa o facem. Stabilirea unei date concrete si a unei Tntalniri
ajutad la prevenirea esecului, ca si a ranirii celuilalt prin neglijare.

7. in timpul sedintei, a fost folosita lauda. Se discutd mult despre
inserarea criticii intre laude. Unii manageri cred ca trebuie sa inceapa
sau sa termine fiecare sedinta cu o lauda. Te las sa hotarasti singur cand
anume sa folosesti laudele. Totusi, pentru a evalua succesul, trebuie sa
poti sa raspunzi afirmativ la aceasta intrebare: ,Persoana respectiva a
plecat simtindu-se bine?“. Nimeni nu ar trebui sa plece de la o Tntalnire
cu un manager indoindu-se de sine sau de valoarea sa personala!

Pentru a fi Gasitori al binelui, adesea trebuie sa Ti invatam pe cei de
care suntem responsabili sa faca un lucru bun. Acesta este obiectivul
sedintei instructive de feedback. Marii manageri le dau celorlalti in-
structiuni referitoare la cum sa obtina mai mult succes - indicand intot-
deauna directia n limitele nivelului de aptitudini al angajatului. Managerul
remarcabil nu ignora greselile. Permisivitatea Tnseamna neglijarea
datoriei, lata ce afirma dr. Michael Mescon, decan la College of Business
Administration, Georgia State University: ,Atunci cand un vanzator
dintr-un magazin este nepoliticos, nu blamati vanzatorul, blamati
managerul. Managerul este, Tn cele din urma, cel ce raspunde si caruia
trebuie sa i se ceara socoteala de actiunile subordonatilor‘. Daca vei
cauta binele, scoate-l in evidentd verbal si in scris, oferd feedback
instructiv Tn maniera subliniata si accepta responsabilitatea pentru cei
din subordine, si esti pe cale de a deveni un excelent conducator!

Marshall Field, un lider din lumea afacerilor din Statele Unite ale
Americii si un mare filantrop, spunea: ,Cei care intra Tn magazin sa
cumpere ma sustin. Cei ce vin sa ma flateze imi fac placere. Cei care
se plang ma invata cum as putea sa le fac placere celorlalti in asa
fel incat s& mai vina si altii, mai multi. Numai cei care sunt nemultu-
miti, dar nu se plang imi fac rau. Ei refuza sa imi permita sa imi corec-
tez erorile si deci sa imi imbunatatesc serviciile".

Ca lideri, trebuie sa Tncercam sa facem din mers ceea ce Marshall
Field numeste metoda de imbunatatire a performantelor si de acorda-
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re de ajutor in dezvoltarea personald a oamenilor nostri. Amintiti-va,
daca nu facem decét sa li flatam pe oameni, le facem placere. Daca
doar cautam sa le facem placere, participAm la o conspiratie: impie-
dicam dezvoltarea lor viitoare si ocaziile favorabile ce s-ar putea ivi, si,
in aceeasi masura, ii Tmpiedicam sa serveasca cat mai bine compania.

UN MEMENTO POZITIV

Unul dintre cele mai importante aspecte ale motivarii unei forte se
referd la laude si recunoastere. Acesta este motivul pentru care
abordarea gen IMI PLACE... PENTRU CA este atat de eficient. nainte de
a nchide acest capitol referitor la ,decoperirea binelui“, permiteti-mi sa
va prezint o ultima poveste care are o alta particularitate.

O companie a trimis patru cupluri la unul dintre ultimele noastre
seminarii NASCUT PENTRU A CASTIGA. La sfarsitul primei zile erau
foarte motivati si emotionati de ideealM| PLACE... PENTRU CA. in acea
seard au cinat tarziu la unul dintre cele mai bune restaurante din
Dallas. Era un local de succes. Méancarea a fost exceptionald, iar
serviciul superb. Chelnerul era un profesionist cu doudzeci si cinci de
ani de experientd si peste doudzeci din ei i petrecuse n acest
restaurant. Se afla unde era nevoie, dar nu s-a alaturat petrecerii. A
servit efectiv si eficient, dar nu i-a sufocat cu prea multd atentie.
Cunostea foarte bine meniul si a putut sa raspunda la intrebarile lor
si sa le ofere informatii concise n legatura cu specialitatile zilei. Aparea
in mod miraculos in secunda Tn care aveau nevoie de el si apoi
disparea pentru a nu deranja petrecerea. Era prietenos, dar nu familiar.
Pe scurt, desi ma repet, era un profesionist.

Cele patru perechi erau foarte prietenoase si nu peste multa vreme
se tutuiau cu chelnerul. M&ncarea a fost cu adevarat delicioasa si
pusa in evidenta de serviciul gratios si eficient al chelnerului. Mesenii
i-au lasat un bacsis de 25%, care, la un restaurant scump, este sub-
stantial. Toti mesenii i-au 14sat si 0 nota IMI PLACE... PENTRU CA in care
mentionau, Tn detaliu, de ce 1l placusera. Dupa ce au iesit si se aflau
la aproximativ 100 de metri de usa principald, l-au auzit strigdnd sa
astepte un minut.

Chelnerul s-a indreptat catre ei, avand in méana cele opt bucatele
de hartie; pentru un moment nu a putut spune nimic, apoi a inceput
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sa vorbeasca, cu glasul frant de emotie. Cand a reusit, In fine, sa isi
revind, le-a spus celor patru cupluri ca acesta a fost cel mai semni-
ficativ lucru care i se intamplase in cei douazeci si cinci de ani de
cand era chelner. Imaginati-va!

Acel chelner a fost dovada vie a ceea ce mi-a spus prietenul si
colegul meu Cavett Robert: Trei miliarde de oameni de pe fata
Paméantului se duc la culcare flamanzi in fiecare noapte, dar patru
miliarde de oameni se duc la culcare in fiecare noapte flamanzi de
un simplu cuvant de incurajare si recunoastere.

Credeti ca dupa acest gen de incurajare acest chelner deja eficient
va fi mai constiincios? Credeti ca a beneficiat de aceasta experienta?
Nu v-ar fi facut placere sa fi stat la masa de alaturi si sa fiti serviti de
el? Si mai important, cine credeti ca au fost marii castigatori? A fost
chelnerul, care a primit notele iMI PLACE... PENTRU CA, sau cele opt
persoane care au scris aceste note? Nu este nevoie de prea multa
imaginatie pentru a raspunde la aceasta intrebare, nu-i asa? Sunt si-
gur ca sunteti de acord ca cei care au scris notele au fost marii
castigatori.

Aceasta este semnificatia conceptului respectiv. As dori sa
subliniez faptul ca vorbim despre un principiu si nu despre o tactica.
Chiar in Biblie se afirma: ,Da siti se va da“. Cu toate acestea, daca
le oferim sau facem ceva pentru altii asteptand ca ei sa faca ceva
pentru noi, actiunea noastrd este o tacticd si sigur nu va avea
rezultatul scontat sau va deveni in intregime ineficienta. Totusi, daca
impartasesti conceptul ca poti avea tot ce vrei In viata ajutandu-i pur
si simplu pe ceilalti sa obtina ceea ce vor si pe oamenii tai sa devina
mai eficienti si mai productivi laudandu-i in mod onest, sincer, nu
numai ca acestia vor profita, ci si tu si firma ta veti profita extraordinar
de mult. Ideea magica este aceasta:

Daca este vorba despre un principiu, vei castiga;

daca este vorba despre o tactica, vei fi invins.

Nu uita ca William James de la Harvard spunea ca una dintre
trebuintele cele mai profunde ale naturii umane este dorinta de a fi
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apreciat. Atunci cand tu, managerul, indeplinesti aceasta trebuinta,
faci un pas urias pe calea de a deveni un manager si mai eficient.

Aminteste-ti: G-ul din formula noastra

vine de la Gasitorii binelui.

AXIOMELE PERFORMANTEI

1. Cauta binele in ceilalti.
2. Surprinde-i facand ceva potrivit.
3. Aminteste-ti ca actiunea precede adesea senti-

mentul.
4. Nu rata ocazia de a face un compliment sincer.

5. Lauda in public, critica in particular.
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EXiQENTA TA: ASTEAPTATE
la ce este mal buN

Daca vrei sa obtii ce este mai bun de la cineva,
trebuie sa cauti ce este mai bun in el.
Bernard Haldane

Gasitorii binelui
Exigenta ta: asteapta-te la ce este mai bun

Loialitatea

E-ul din formula GEL vine de la Exigenta (Asteapta-te la ce

este maibun). impartaseam unele dintre ideile pe care vi le-

am explicat intr-un seminar tinut mai de mult si unul dintre

participanti a venit la mine in pauza si mi-a spus: ,Aceste

informatii sunt fantastice. As vrea ca unii dintre imbecilii dia

de la birou sa fie aici!“. intrebarea mea este urmatoarea: Credeti ca

nu a inteles ceva important? Acum sa va explic. Ce fel de colegi de

serviciu aveti? Ce fel de angajati? Ce fel de copii? Ce fel de sot/sotie?

De atat de multe ori obtinem de la ceilalti EXACT CEEA CE ASTEPTAM!

Pe scurt - modul Tn care 1i vedem afecteaza modul in care 1i tratam
si modul In care 7i tratam afecteazd modul in care realizeaza ceva.

in urma cu cétiva ani, Rom J. Markin si Charles M. Lillis au publicat

un articol Tn Business Horizons care se intitula ,Managerii care se
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ocupa de vanzari primesc ceea ce asteapta“. Probabil ca acest articol
rezuma precis si concis Efectul Pygmalion (numit uneori ,efectul de
ecou“ sau ,efectul de oglinda“), asa cum am citit. Permiteti-mi sa
subliniez cateva dintre ideile principale ale acestui excelent articol.

Asteptarile pot influenta comportamentul: prin urmare, un manager
s-ar putea sa obtind realizari mai bune ale personalului daca se
asteaptd la realizari mai bune. Acest fenomen comportamental este
denumit Efectul Pygmalion... in mitologia greaca, Pygmalion era
sculptor si regele Ciprului; el s-andragostit de una dintre creatiile
sale. Statuia de fildes fusese creata conform propriilor asteptari. La
rugile repetate ale lui Pygmalion, zeita Afrodita a dat viata statuii...
conceptul se bazeaza pe premisa ca ceea ce vedem reflectat in multe
obiecte, situatii sau persoane este ceea ce plasdmin ele prin propriile
noastre sperante. Cream imagini despre cum ar trebui safie lucrurile
si daca aceste imagini sunt credibile, ele devin profetii ce se implinesc...

Dovada

Sentimentele si tonurile care ne inconjoara pot fi schimbate daca ne
straduim sa le schimbam emitand genul de semnal pe care 1l dorim
reflectat sau repetat ca un ecou. ,Dupa ce ai inceput sarazi“, explica
un regizor, ,este usor sa continui, pentru ca actiunea si errjptia se
stimuleaza una pe alta.“... Avem cu totii un public format din indivizi
si colegi a caror zi, inclusiv starile lor de spirit, sentimentele lor s
dispozitiile lor, va fi influentatd de modul in care o Tncepem. in
consecintda, managerii ce se ocupa cu vanzarile sunt poate cei mai
importanti ,generatori de semnale“ pentru vanzatorii* obisnuiti, iar
asteptarile managerului vor afecta profund realizarile vanzatorilor pe
care Ti conduce si li supervizeaza.

Stiinta vs. folclor

Efectul Pygmalion a fost testat stiintific si prin urmare valoarea
teoriei s-a nascut atat in termenii utilitatii, cat si ai exactitatii... o
serie de studii, validate stiintific, reflectd semnificatia lor:

* Termenul de vanzator este folosit de autorii cartii intr-o acceptie mai larga; el
nu se refera numai la cel care vinde ntr-un magazin
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¢ Un studiu a aratat ca experimentatorii pot mari rezultatele 1Q ale
copiilor, mai ales la subteste verbale si de informatii, doar astep-
tAndu-se ca ei sa se descurce hine...

¢ Un studiu aaratat ca experimentatorii pot Tmbunatati rezultatele
subiectilor carora le cer sa arunce cat mai multe bile posibil prin
unul dintre orificiile din tablia unei mese asteptandu-se ca ei sa se
descurce bine...

e Un studiu a aratat ca rezultatele unui muncitor au crescut
semnificativ atunci cand supraveghetorului acestuia i s-a spus ca
grupul sau a prezentat un potential special pentru sarcina pe care
0 aveau de indeplinit.

Cum functioneaza?

intrebarea de prima importanta este: cum anume pot managerii sa
implementeze tehnica s sa isi imbunatateasca propriile rezultata,
Tmbunatatind, in acelasi timp, rezultatele obtinute de ceilalti?

William James, parintele psihologiei americane, atras concluzia ca
ne formam Tn functie de modul in care actionam... deci daca dorim
sanvingem tendintele emotionale indezirabile din noi, trebuie sa ne
Tnsusim gesturile exterioare ale genului de tendinte pe care dorim
sa le cultivam. Alfred Adler, un alt bine cunoscut psiholog, areafirmat
mai tarziu aceasta notiune dovedind ca daca ne prefacem cazambim,
ne vom simti ca si cum am zadmbi de fapt., pe scurt, starile noastre
de spirit se potrivesc cu postura si, mai important, oamenii din
jurul nostru au tendinta de a simti ce simtim noi. Starea de spirit este
contagioasa.

B.F. Skinner, cel mai important discipol al scolii behavioriste, afirma
ca propriul nostru comportament opereaza asupra mediului, iar
comportamentul este modelat de consecinte. Atunci cand un mana-
ger ce se ocupa de vanzari, de exemplu, trimite semnale catre
membrii personalului, prin care sugereaza ca ii considera foarte
competentit, eficienti, capabili si maturi, si ca munca depusa de el
si de ei este plina de Tnteles, semnificativd si merita osteneala,
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personalul care se ocupa de vanzari si care primeste semnalele
managerului raspunde de cele mai multe ori muncind mal competent
si mai eficient.

B raspund 1n continuare percepand munca depusa ca fiind mai re-
compensanta, gratificanta i plina de impliniri. Imaginea de sine este
cheia comportamentului uman. Schimba aceasta imagine si vei
schimba comportamentul. Chiar mai mult, imaginea de sine stabiles-
te granitele realizarii personale. Ea defineste ceea ce poate si ceea
ce nu poate face cineva. Extinde aceasta imagine si vei extinde ar'i®
posibilului.

Prin intermediul fortei reprezentate de asteptare, un manager ce se
ocupa de vanzari (sau oricare alt manager) poate dezvolta o ima-
gine de sine adecvata, realista in rdndul membrilor personalului
care i va impregna cu noi posibilitati si noi talente si vatransforma
literalmente esecul in succes.

VAIl NU SUNT SIGUR CA DOREAM SA STIU
CHIAR ATAT DE MULTE DESPRE ASTA!

Dau atat de multe detalii in legatura cu profetia implinirii de sine
pentru ca multi oameni recunosc de forma conceptul, dar in realitate
nu dau un ban pe faptele dovedite. Daca un om a presupus ca
Efectul Pygmalion da de fapt rezultate, iar stiinta a dovedit ca da
rezultate, atunci de ce nu dorim sa profitam de beneficiile evidente
ale punerii lui in practica?

Cei ce obtin performante deosebite
accepta si apoi pun in-practica principiile!

Daca Efectul Pygmalion da rezultatele in cazul tau, va trebui sa i
ajuti pe ceilalti in felul urmator:
A. Saincurajezi realizarile oferind, in mod constant, feedback po-
zitiv (care creeaza, de asemenea, un ,climat* pozitiv).
B. S iei In considerare oportunitatile de Tnvatare si de dezvoltare
ce se ofera oamenilor de la care te astepti sa obtina performante
deosebite.
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C. A oferi activitati si informatii care sa ii ajute pe oameni sa
nteleaga ca eforturile pe care le depun sunt semnificative i
productive.

D. SAgenerezi rezultate dezirabile si recompensante pentru ceilalfi
(aminteste-ti cA 75-85% din comportament este determinat de
rezultate).

A. Un feedback pozitiv

Am petrecut deja destul de mult timp si energie vorbind despre
importanta feedback-ului pozitiv si cred ca ati Tnteles importanta
acestui domeniu vital. Aminteste-ti: Trebuie s fii un gasitor al binelui!

B. Oportunitatile de invatare si de dezvoltare

Instruirea este foarte importanta. Dupa parerea lui Tom Peters,
coautorul cartii In Search of Excellence, una dintre companiile pe care
le-a studiat petrece patru zile instruind un angajat adolescent care,
dupa asteptari, va petrece doar cinci saptaméni la locul de munca!
Compania este Disneyland. Locul de munca: parcarea. Cel ce se
ocupa de parcare este adesea prima persoana cu care se intalnesc
vizitatorii, deci acesti adolescenti dau tonul vizitei.

IBM are nevoie de patruzeci de ore de instruire pe an pentru
personalul ce se ocupa de management - o intreaga saptamana din
anul de munca este petrecuta cu instruirea!

Compania Arthur Andersen din Dallas, Texas, cheltuieste 10% din
veniturile brute pentru instruire.

Adesea, n situatii critice, cheltuielile pentru programele de instruire
sunt primele reduse. Acest lucru este exact opusul a ceea ce ar
trebui sa se Intample. in vremuri de dificultati financiare, bugetele de
instruire ar trebui sa fie marite semnificativ.

il citam pe Tom Peters: ,Companiile excelente considera instruirea
extensiva si pragmatica o necesitate, nu o pretentie excesiva a
timpurilor de dezvoltare... trebuie sa ai incredere in ei si sa extragi
luminile vii din ei“. Atunci cand a fost intrebat cum justifica sumele mari
de bani destinati instruirii, Peters a raspuns: ,Managementul
compani" jr excelente nu isi pune o asemenea intrebare!“.
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C. Activitatile si informatiile care dovedesc
ca eforturile sunt semnificative, productive g apreciate

De obicei fac mari eforturi pentru a evita cuvinte absolute precum ,nici-
odata“ sau ,intotdeauna“, dar in acest caz voi face o exceptie. Niciodata,
Tn nicio Tmprejurare si Tn nici un moment, nu subestima rolul unui Pro-
gram de recunoastere in firma ta, acasa, la biserica sau n orice altd zona
de interes. in Partea a ll-a, Stiinta obtinerii performantelor deosebite,
vom intra in amanuntele dezvoltarii unui Program de recunoastere. Cu
toate acestea, dati-mi voie sa scot in evidenta aici si acum ca nu trebuie
sa treci niciodata cu vederea importanta acestei zone vitale.

Atunci cand analizam activitatile si informatiile care dovedesc ca
eforturile noastre sunt semnificative si productive, analizam o zona
foarte importanta pentru cei ce obtin performante deosebite. Aceasta
este zona n care managerul trebuie sa incheie una dintre cele mai
importante ,vanzari“ facute vreodata. Altii trebuie sa aiba un concept
sau o viziune - o idee a ceea ce Tnseamna ,intregul tablou” - care este
locul lor in ,tablou“ si care este contributia lor. Managerii buni au o
imagine de ansamblu foarte clara si stiu ce se petrece in momentul de
fata si ce se va intimpla in lunile viitoare.

Acest lucru este important pentru ca una dintre cele mai mari
probleme cu care se confrunta societatea astazi este problema
.asteptarilor nerealiste”. in afaceri, stabilim scopuri nerealiste sau ne
asteptam ca firma sa progreseze mult prea rapid. n relatiile cu ceilalti,
ne asteptam ca acestia sa facd anumite lucruri pentru noi sau sa
actioneze ntr-un anumit mod si daca nu o fac, suntem distrusi. Acum,
Tnainte sa spuneti: .Asteapta putin, Ziglar - cu un minut mai Tnainte
spuneai ca daca ne asteptam la ce este mai bun, am putea obtine ce
este mai bun... si acum spui ca «asteptarile nerealiste» sunt o
problema!*, lasati-ma sa termin.

De fapt, aceasta aparenta discrepanta este principala cauza a pro-
blemei. Vom rezolva dilema in aceasta parte a cartii, ce poarta titlul
JActivitatile si informatiile care dovedesc ca eforturile noastre sunt
semnificative si productive®”.

Se pare ca nici o carte (care se respecta) despre management nu
poate fi publicata fara sa trateze conceptele ,Teoriei X si Teoriei Y* ale
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lui Douglas McGregor. Acesta este locul potrivit pentru a analiza
aceste scoli de gandire. in cartea sa The Human Side of Enterprise,
McGregor a dezvoltat doua viziuni opuse asupra atitudinilor muncito-
rului, bazate pe conceptii diferite ale naturii umane:

Supozitie Teoriei X

* Munca este inerent neplacuta
* Oamenii prefera supravegherea atenta
* Cea mai mare parte a oameilor sunt lenesi si munca lor
trebuie sa fie structurata cu atentie
* Principalul stimulent al muncitorului este banul
* Muncitorii tipici nu sunt creatori
* Muncitorii au nevoie sa fie constransi sau corupti

Supozitiile Teoriei Y

* Munca este la fel de naturala ca jocul
* Oamenilor le place sa munceasca
* Autocontrolul este adesea esential
* Muncitorii de la toate nivelurile sunt creatori
* Muncitorii reactioneaza favorabil la tratamentul matur, favorabil
* Recunoasterea si implinirea de sine sunt la fel de importante
ca si motivatia si banii

Conform Efectului Pygmalion, daca ne asteptam ca presupunerile
Teoriei Y sa se adevereasca, de foarte multe ori ele se vor adeveri.
Efectul Pygmalion mai spune si ca daca ne asteptam ca presupunerile
Teoriei X sa devina adevarate, de foarte multe ori ele vor fi. Dilema
provine din punctul de vedere al asteptarilor muncitorului! Datorita
asteptarilor care au fost puse pe seama muncitorilor Tn trecut, multi
dintre acestia actioneaza sub un set de consecinte sau in interiorul
unui mediu (climat) care este mai mult de acord cu Teoria X. Cum sa
depasim eficient acest trecut ce conditioneaza? Oferind activitati si
informatii care dovedesc ca eforturile muncitorului (sau eforturile
sotiei, copiilor etc.) sunt semnificative.

Din nefericire, astazi prea putini muncitori realizeaza cand au
succes in ceea ce fac. Ei au norme de lucru si dispozitii stricte in
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legatura cu activitatile lor, dar cum sa stie cand au succes?

Si ce se poate spune despre manager? Daca ni se cere sa oferim
regulat feedback oamenilor nostri, si sa ii informam in legatura cu
ceea ce fac, si sa realizam ,marele tablou“ pentru ei, cum anume
putem stabili ce informatii sa le dam?

PACHETUL REALIZARILOR DE VALOARE

Cred ca raspunsul se gaseste in Pachetul realizarilor de valoare.

Pasul nr. 1 este Realizarea-fundatie. Acesta este nivelul de perfor-
manta pe care o persoana trebuie sa 1l atinga pentru a continua'sa
munceasca pentru firma (sau, in cazul copiilor, pentru a evita pedep-
sirea). L-am numit Realizarea-fundatie si nu Standardul minim deoa-
rece as vrea ca oamenii nici macar sa nu se gandeasca la minimum,
cu atat mai putin s& munceasca pentru a atinge un minim. Gandind
in termenii Realizarii-fundatie, nu numai ca oamenii isi mentin pozitiile,
ci si construiesc o fundatie pe care vor putea sa construiasca
succesele viitoare. Vom discuta ce inseamna fiecare pas din Pachetul
realizarilor de valoare in Stiinta obtinerii performantelor deosebite,
dar deocamdata sa spunem pur si simplu ca Realizarea-fundatie
este determinata de intelegerea reciproca manager-angajat.
Angajatul este si el proprietar al ideilor si nu se simte ,tras pe sfoara",
iar managerul 1l poate conduce pe angajat sa inteleaga mai bine
.imaginea de ansamblu“\n timpul discutiei. Daca nu ai folosit niciodata
aceasta tehnica sau una similara, vei fi surprins ca n loc sa trebuiasca
sa li Incurajezi pe angajati sa ,atinga“ obiectivele sau standardele, cel
mai adesea va trebui sa te straduiesti sa li determini sa fie realisti si
conservatori In legatura cu Realizarea-fundatie.

Pasul nr. 2 in Pachetul realizarilor de valoare este Realizarea
incununata de succes. Realizarea Tncununata de succes este nivelul
de performanta care ar putea fi asteptat in mod rezonabil si realist atat
de catre manager, cat si de catre angajat. Din nou, managerul si
angajatul determina acest nivel al performantei muncind Tmpreuna si
analizand trecutul si toate datele aflate la dispozitie referitoare la
post. Muncind Tmpreuna si prin intermediul discutiilor, atat managerul,
cat si angajatul capata o Tntelegere rezonabilda a ceea ce intelege
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fiecare prin Realizarea incununata de succes. Din nou, permiteti-ma
sd va reamintesc ca vom discuta Tn amanuntin capitolul 8 din Stiinta
obtinerii performantelor deosebite.

Pasul nr. 3 din Pachetul realizarilor de valoare este Realizarea de
valoare. Realizarea de valoare este nivelul de performanta care poate
fi asteptat daca totul se desfasoara conform planului, iar angajatul
exceleaza in toate domeniile. Acest nivel oferd o tinta celor ce obtin
performante deosebite. Din nou, Realizarea de valoare este stabilita
prin intermediul participarii si discutiei. Managerul trebuie sa fie sigur
ca obiectivele Realizarii de valoare 1l determina pe individ sa se
straduiasca cu adevarat. Dupa ce a stabilit nivelurile Realizarea-
fundatie si Realizarea incununata de succes, managerul va reusi sa
il directioneze, cu succes, pe angajat catre Realizarea de valoare.

Avantajele acestui sistem cu trei niveluri sunt numeroase:

1 Managerul Tsi petrece intentionat timpul cu discutji concrete despre
performanta legata de activitatea desfasurata lalocul de munca.

2. Managerul si angajatul ajung sa se cunoasca unul pe altul si
identifica nivelurile asteptarii prin intermediul discutiilor.

3. Managerul poate identifica nivelul performantei pe care doreste
sa il atingd angajatul. Prea des facem greseala de a-i clasifica pe
angajati: acest sistem le permite angajatilor sa se clasifice el
nsisi, iar managerului sa ii ajute si se deplaseze latoate nivelurile
pentru a extinde sentimentul de confort si dorinta.

4. Plafoanele realizarii se deplaseaza. Pe masura ce imaginea de sine
se dezvoltd, angajatii au nevoie, de asemenea, de mai mult loc
pentru a se dezvolta.

5. Se stabileste un nivel de baza, Th asafel incat nici angajatul, nici
compania sa nu se afle Th pericol.

6. Folosind Th mod potrivit acest sistem, managerul aproape ca nu
va trebui niciodata sa concedieze un angajat - unii iau singuri
decizia sa plece, dar managerul se afla rareori in aceasta pozitie
neplacutd § incomoda.

Exista sanse foarte mari sa ridicati din sprancene la punctul 6. Unul
dintre cele mai dificile lucruri pe care le are de facut intotdeauna un
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manager este sa concedieze un angajat si este cu adevarat placut
sa te gandesti ca aceasta se va petrece foarte rar, daca nu niciodata.
Daca vei combina Pachetul realizarilor de valoare cu ceea ce eu
numesc Procesul datoriei, concedierile vor deveni de domeniul
trecutului. Procesul datoriei are drept rezultat:

D. Genereaza consecinte dezirabile s recompensante
pentru ceilalti (aminteste-ti ca 75 - 85% din comportament
este determinat de consecinte)

Ceea ce nteleg eu prin Procesul datoriei le va parea unora dintre
dumneavoastra simplist, dar un sistem nu trebuie sa aiba 16 grafice
si 189 de pagini pline de ,documente” pentru a da rezultate. Pentru
mine, Procesul datoriei Tnseamna ,trei greseli si esti dat afara“. Atunci
cand un angajat face o greseala, ar trebui sa fim de fapt multumiti! De
ce? Pur si simplu pentru ca Tnvatam mult mai mult din greselile pe
care le facem decét din victorii. Ar trebui sa facem tot ce putem
pentru a le multumi oamenilor atunci cand fac o greseala... ar trebui
sa fim Tncantati (ei bine, aproape) de noi insine atunci cand facem o
gresealda. Dupa ce am trecut de aceasta euforie initiala, trebuie sa
analizam de ce a fost facuta greseala si ce putem face pentru ca
aceasta sa nu mai apara.

Atunci cand facem aceeasi gresealda a doua oara, trebuie sa ne
confruntdm cu aceastd eroare avand o atitudine usor diferita.
Procesul analizarii este acelasi, intreband de ce si ce se poate face.
Daca, dupa analiza, decidem ca nivelul determinat al performantei
este corect pentru toate partile implicate si daca putem sa controlam
reaparitia acestei erori, intocmim un plan de actiune pentru a face
acest lucru. Totusi, toata lumea trebuie sa inteleaga ca aceeasi
greseala facuta a treia oara va avea drept rezultat concedierea.

Persoana ce repeta greselile face o afirmatie in legatura cu senti-
mentele sale si nivelul sau de abilitate. Ea afirma doua lucruri: (1) ,Ce
se Tntampla la locul de munca nu este de fapt o prioritate de Tnalt nivel
n viata mea. Entuziasmului si devotamentul meu nu sunt nici ele la cote
prea Tnalte“; (2) ,Nu am abilitatea necesara pentru a ma descurca in
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aceasta pozitie“. Responsabilitatea noastra In ceea ce priveste ajutorul
acordat noua Tnsine si celorlalti pentru a obtine performante deosebite
este de adescoperi care dintre aceste doua afirmatii a fost facuta si sa
actionam Tn consecintd. Tn cazul afirmatiei nr. 1, actiunea potrivita
pentru angajat si pentru firma este de a-l ajuta pe individ sa Tsi gaseasca
un alt loc. Daca acest lucru este posibil in cadrul firmei, este foarte bine.
Daca se poate face prin mutarea lui la o alta firma, atunci este cel mai
bine pentru toate partile implicate. Daca i ceri unui om sa continue sa
Tndeplineasca sarcini care nu ii fac placere, carora nu le este devotat
si pe care nu le indeplineste in mod satisfacator, il condamni pe indi-
vidul respectiv la nefericire si la scaderea productivitatii. Adesea lucrul
cel mai util pe care il putem face pentru cineva este sa il ajutam sa
descopere ca s-ar putea sa se realizeze intr-o alta slujba sau intr-un alt
domeniu. S-ar putea sa fie o decizie durd, cum spune consultantul in
management Fred Smith, dar cu cat este luatd mai repede aceasta
decizie, cu atat sunt mai mici pierderile.

Daca este cazul celei de-a aoua afirmatii, atunci responsabilitatea
noastra este de a ajuta persoana respectiva sa primeasca instruirea
necesara pentru a se descurca in postul respectiv. Daca nivelul
aptitudinilor cerute este sub capacitatea angajatului, nu ai un angajat
problema, ai o problema de proceduri de angajare. il poti ajuta cel mai
bine pe angajat ajutandu-l sa gaseasca un postin care sa poata folosi
talentele si aptitudinile pe care le poseda deja - sau sa fie instruit sa
dezvolte mai mult aceste talente in asa fel incat sa aiba succes.

PENTRU A OBTINE CE DORESTI,
ADAUGA PACHETUL REALIZARILOR DE VALOARE

Atunci cand stabilim ca Procesul datoriei, asa cum am subliniat,
este procedura standard de operare, nu trebuie decéat sa adaugam
conceptul Pachetului realizarilor de valoare pentru a avea un sistem
sigur, ce nu va da gres, care 1ii va permite sa conduci eficient, efica-
ce, cu empatie si cu rezultate care sa le faca placere atat angajatilor,
cat si firmei. Nivelul Realizarea-fundatie este cheia importanta.
Aminteste-{i: Tu si angajatul ati fost de acord ca nivelul Realizarea-
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fundatie este nivelul minim acceptabil pentru a continua activitatea...
sidaca acesta este stabilit iIn mod potrivit (cu participarea angajatu-
lui), tu si angajatul aveti o baza pe care puteti sa construiti. In Proce-
sul datoriei, daca nu sunt indeplinite standardele Realizarii-fundatie,
managerul si angajatul se Tntorc si analizeaza, intreband de ce si
determinand ce se poate face pentru a se asigura ca vor fi indeplinite
in viitor acele niveluri ale Realizarii-fundatie. Atunci cand aceste
niveluri nu se intadlnesc a doua oara, iar managerul este sigur ca
esenta problemei responsabilitatii tine de angajat, atunci trebuie sa
fie stabilita o perioada de proba. Durata acestei perioade de proba
poate fi intre doud saptamini si sase luni, Tn functie de planul de
actiune referitor la corectarea greselilor si de postul angajatului. Unii
angajati de la linia de asamblare pot dovedi ca si-au Tmbunatatit
activitatea (sau nu) In cateva saptamani, in timp ce unele cadre de
conducere s-ar putea sa aiba nevoie de doi ani de proba.

Atunci cand nivelul Realizarii-fundatie nu este atins intr-o perioada
rezonabila de timp (la care managerul si angajatul ajung impreuna),
angajatul a semnalat ca actualul post pe care il detine nu este postul
in care ar trebui sa se afle. Daca procesul este condus asa cum tre-
buie de tine, angajatul nesituat acolo unde trebuie va pleca singur
sau cel putin va fi de acord cu tine ca un alt post va fi in interesul
ambelor parti.

SE OBTIN, DE FAPT, REZULTATE?

Sa trecem 1n revista un incident concret in care a fost aplicat acest
concept. Recent, colegul meu Jim Savage a vorbit in fata unui grup
format din stomatologi, sotiile lor si in fata membrilor personalului
acestora si ei i-au spus ca sistemul da de fapt rezultate. Dupa parerea
lui Jim, erau un grup cu care era o placere sa lucrezi - profesionisti,
foarte receptivi si dornici sa gaseasca idei care sa 1i ajute sa obtina
mai multe succese n profesiile pe care si le alesesera. Dupa program,
s-au dus la restaurant impreuna si Jim a stat la masa doctorilor, o
masa mare, rotunda, si a participat la o conversatie foarte interesanta.

Un dentist a spus: ,Nu o pot face pe functionara de la receptie sa
dea telefoane «tensionate»“. A continuat, explicaAnd ca telefoanele
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«tensionate» erau telefoanele zilnice date pentru a confirma pro-
gramarile si/sau a reaminti oamenilor ca este timpul sa isi curete dintii
de tartru. Jim a intrebat, cu ,inocenta“: ,Si atunci de ce mai lucreaza
pentru dumneavoastra?“. Evident, Jim atinsese un punct sensibil
deoarece stomatologul a raspuns cam enervat: ,Ei bine, nu este asa
de usor sa gasesti functionari buni!.

Apoi Jim a intrebat: ,Cat de buna este functionara dumnea-
voastra?“. Dupa cateva minute de gandire si justificare, stomatologul
s-a oprit in mijlocul propozitiei si a spus: ,,Sunt un prost... este cu ade-
varat buna, dar nu i-am indicat directia potrivita“. Jim spunea ca a fost
foarte interesant sa il vezi ajungand singur la aceasta concluzie.
Daca Jim ar fi spus: ,Mi se pare ca nu o directionezi suficient de
bine“, doctorul ar fi putut deveni cu adevarat (si pe buna dreptate) de-
fensiv. Raspunzand la intrebari, acest om a reusit sa descopere ca:

1 Trebuie sa stabileasca si sa ,vanda“ conceptul importantei
acestor telefoane.

2. Trebuie sa instruiasca oamenii pentru a-i indeplini asteptarile.

3. Trebuie sa controleze pentru a se asigura ca obtine lucrurile la
care se asteapta.

Doctorul s-a Tntors la cabinet si i-a convocat pe director si pe
functionara de la receptie. A inceput intalnirea spunand: ,Scopul meu
este sa va dau tuturor mai multi bani! Va intereseaza sa discutam cum
anume voi face asta?“. Bineinteles ca s-au aratat interesati! Dupa
aprobarea lor plind de entuziasm, a continuat: ,Asa cum stiti améandoi,
cabinetul nostru acopera 60 pana la 75% din capacitatea noastra
(ore din zi si potentiali clienti) in fiecare luna. Pentru ca améndoi sa
primiti o marire substantiala a salariului, avem nevoie de mai multi
clienti. Un mod foarte bun de gasire de noi clienti este confirmarea
programarii, care va reduce amanarile si neprezentarile. Un alt mod
este reprezentat de telefoanele «de edificare a afacerii» (aceasta este
o denumire mult mai bunad). Pana acum aceste telefoane se numeau
«tensionate» pentru ca asa le considera cel ce telefona. De acum
Tnainte sunt telefoane «de edificare a afacerii» sau «de ajutorare»
deoarece ne vom concentra pe persoana pe care o sunam. Noi oferim
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servicii de care aceste persoane au foarte mare nevoie si avem
responsabilitatea de a le ajuta, Tnstiintandu-le cand sunt programate
la cabinetul nostru“. Apoi a continuat: ,Eu stiu ca sunt telefoane foarte
solicitante si nu vreau sa aveti aceste convorbiri toata ziua, asa ca sa
incepem prin a vedea de cate telefoane de ajutorare este nevoie
pentru a Tncuraja un client sa ne viziteze cabinetul”.

Conversatia a continuat si dupa ce atat directorul, céat si functionara
de la receptie au fost facuti sa-si prezinte ideile (prin intrebari), iata
ce a rezultat:

1 Functionara de la receptie se va asigura ca 100% din toate

programarile vor fi confirmate, cu sapte zile Tnainte, prin telefon.
Va telefona dimineata, dupd-amiaza si chiar cate un telefon de
acasa, seara, daca va fi necesar. Ea a pus la punct un sistem de
urmarire postvanzare care i-a permis saisi organizeze timpul in
asa fel incéat aceste telefoane safie date Tn perioadele mai putin
aglomerate ale zilei. in acest caz, 100% din persoanele cu pro-
gramari contactarea, reprezentat nivelul ei de Realizare-fundatie,
nivelul Realizare incununata de succes si nivelul Realizare de
valoare.

2. Directorul si functionara de la receptie au impartit telefoanele
de ,edificare a afacerii“ sau de ,ajutorare” in doua parti egale.
Cinci telefoane 1n fiecare zi reprezentau Realizarea-fundatie;
opt telefoane in fiecare zi reprezentau Realizarea incununata de
succes: zece telefoane in fiecare zi reprezentau nivelul Realizare
de valoare. (Aminteste-ti ca toate cele trei niveluri insemnau
acelasi lucru, deoarece 100% dintre persoanele care au facut
programari trebuie sa fie contactate cu sapte zile Tnaintea
programairii.)

3. Directorul a pus la punct un raport de o singura pagina care a
permis tuturor celor implicati sa adune si sa prelucreze infor-
matiile de care aveau nevoie pentru a vedea cum functioneaza
programul. Raportul era Thaintat saptamanal stomatologului.

4. Tn numai saizeci de zile, persoanele care se programasera, dar
nu se prezentau au fost eliminate aproape in ntregime (un
beneficiu secundar a fost crearea unor excelente relatii cu
publicul): cabinetul opera la o capacitate de 85 - 90%, iar direc-
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torul si functionara de la receptie au primit maririle de salariu.
Nota: dentistul a obtinut ceea ce dorea (mai multi clienti) deoa-
rece i-a ajutat pe asistentii sai sa obtina ceea ce doreau (o cres-
tere de salariu). Asistentii au obtinut ceea ce doreau (o crestere
de salariu) deoarece i-au ajutat pe clienti sa obtina ceea ce
doreau (dinti mai frumosi si mai sanatosi).

Instrumentul principal utilizat in acest exemplu este ceea ce Tmi
place sa denumesc ,urmarirea vanatului“. Atunci cand se dedica
sportului sau favorit, vanatorul isi urmareste prada... ceea ce inseamna
ca Tsi Tmparte activitatile care il vor conduce la succes Tn parti mai mici
si foarte mici. Vanatorul determina: regulile jocului, aria geografica,
data, armele, momentul din zi, modul de transport etc. Atunci cand
.,vanam" performantele deosebite, trebuie sa facem acelasi lucru.
Trebuie sa ,urmarim* activitatile de succes care sa ne duca la scopul
nostru - SUCCESUL! Cand impartim scopurile Tn parti foarte mici si
stabilim nivelurile Realizarii-fundatie, nivelurile Realizarii incununate de
succes si nivelurile Realizarii de valoare, stim cand vom avea succes
si cum sa atingem nivelul performantei deosebite. Un excelent
manager spunea: ,Daca nu jlpoti masura, nu Ilpoti conduce®.

Evident, nu toate programele din cadrul Pachetului realizarilor de va-
loare vor avea rezultatele pozitive pe care le-a avut acesta. in firma
noastra, avem un reprezentant cu vanzarile prin telemarketing care nu
avea rezultate bune. El si seful sau au fost de acord ca zilnic trebuia
sa faca, in medie, 80 de incercari (numere de telefon formate), 20 de
convorbiri complete si vanzari in valoare de 600 $ ca nivel al Realizarii-
fundatie; 90 de Tncercari, 25 de convorbiri complete si vanzari in va-
loare de 800 $ au fost determinate pentru nivelul Realizarii incununate
de succes si 100 de Tncercari, 30 de convorbiri complete si vanzariin
valoare de 1200 $ trebuiau sa reprezinte nivelul Realizarii de valoare.
Dupa treizeci de zile, agentul avea, in medie, 60 de incercari de ada
telefon, 12 convorbiri complete si vanzari in valoare de 200 $. Atunci
cand afost chemat de seful sau, agentul comercial nu a putut sa mo-
tiveze prea bine lipsa realizarilor. Tntr-o lunga sedinta de planificare, au
fost de acord ca nivelul Realizarii-fundatie ar putea fi schimbat la 60
de incercari de a da telefon, 15 convorbiri complete si vanzari in va-
loare de 500 $ pentru urmatoarea saptamana. La sfarsitul perioadei a-
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supra careia cazusera de acord, rezultatele au fost 58 de Tncercari de
a da telefon, 10 convorbiri complete si vanzari in valoare de 180 $.

lata care au fost intrebarile pe care le-a pus directorul de vanzari
la urmatoarea lor intalnire:

1 Crezi ca nivelul Realizarii-fundatie, cu care am fost de acord in
ultima noastra ntalnire, este corect? (,Da.”)

2. Pot face ceva pentru ate ajuta sa atingi acest nivel? (,Nu.“) t

3. intelegi ca daca nu construiesti acel nivel de fundatie solida
pentru aceasta slujba, s-ar putea safii mai potrivit in alta parte?
(,Da.")

4. intelegi ca daca nu respecti aceste standarde minime, nu vom
avea alta optiune in afara celei de a pleca de aici si a gasi ceva
mai bun pentru tine? (,Da.”)

5. Sapte zile ti se par o perioada rezonabila de timp pentru a
respecta aceste standarde? (,Da.“)

6. Care crezi ca sunt sentimentele mele in legatura cu aceasta
intalnire? (,Pari preocupat de succesul meu.“)

7. Cum te simti tu in legatura cu aceasta Intélnire? (,Ma simt
bine... si informat.”)

Doua zile mai tarziu, agentul comercial si-a cerut transferul Tn alt
sector al companiei noastre.

Perioadele de timp si cifrele pot fi schimbate, dar procesul nu!

Permiteti-mi sa imi subliniez punctul de vedere cu un ultim exemplu.

.DETEST CEEA CE FAC*

intr-o zi, chiar Tnainte de atine o conferinta la Birmingham, Alabama,
o doamna a venitin culise. Era imbracata foarte frumos, dar uitase cu
totul sa isi ia zambetul de acasa. A intrat si a Tnceput sa vorbeasca -
evident, repetase Thainte ce avea de spus. ,,0, domnule Ziglar, sunt asa
de bucuroasa ca va vad! Daca nu ma ajuta cineva, nu stiu ce voi face!
Detest ceea ce fac la serviciu! Seful meu nu Tmi spune niciodata nici
un cuvant de incurajare. Nimeni din companie nu ma place si nici eu
nu li plac. Este foarte, foarte rau si vreau sa plec de acolo!“. Era genul
de femeie care ar fi putut lumina o intreaga incapere - parasind-o, daca
stiti ce vreau sa spun!

82



Exigenta ta: asteapta-te la ce este maibun

Cavett Robert ar spune: ,Arata precum capitanul Titaniculuif.

Nu peste multda vreme am avut puternicul sentiment ca era vorba
de un mic speech pe care 1l mai tinuse de aproximativ unsprezece
mii de ori in fata tuturor prietenilor sai, a rudelor, vecinilor si a unor
straini. Parea sa aiba multd experienta in aruncarea de laturi asupra
oricui ar fi stat pe loc. Am avut impresia ca se astepta ca eu sa stau
pe loc si sa astept sa arunce laturile peste mine. Am simtit chiar ca
isi inchipuia ca atunci cand va termina, eu voi spune: ,O, este teribill
Vai, este ingrozitor! Dar, draga mea, trebuie sa fii curajoasa. Exista
oameni al caror destin este sa poarte povara lumii Tn locul celorlalti.
Este doar o cruce pe care va trebui sa o porti si trebuie sa o duci cu
curaj si de buna voie si, cu timpul, totul va fi bine“.

M-a strafulgerat chiar ideea ca, Tn mintea ei, se astepta sa plece de
la Tntalnirea noastra stergandu-si colturile ochilor cu o batistuta si
spunand: ,O, m-ati ajutat atat de mult! Sunt atat de bucuroasa ca ati
avut timp sa Tmi impartasiti toate astea!“. Dar daca as fi actionat in
acest fel, as fi tradat toate lucrurile in care cred. Ultimul lucru de care
avea nevoie era simpatia. 1si petrecuse ntreaga viata plangandu-si de
mila si, cum ar fi spus dna Mamie McCullough, Doamna POT SA O FAC:
.prezentand propria «petrecere privata cu tema sa-ti plangi de mila»*“
Avea nevoie de empatie, nu de simpatie. Avea nevoie de cineva care
sa nu fie o parte a problemei, dar care ar fi putut sa o ajute sa gaseas-
ca o solutie.

DIN NEFERICIRE, VA FI MAI RAU

Céand, 1n fine, a facut o pauza pentru a-si trage sufletul, ca sa pot
strecura si eu o vorba, m-am uitat la ea si am spus (cu fermitate, dar
fara a fi nepoliticos): ,Da, situatia dumneavoastra nu pare a fi foarte
buna si, din nefericire, probabil se va Tnrautati!“. Nu ar fi fost mai sur-
prinsa nici daca i-as fi aruncat in fata o galeata de apa rece.

Evident, se astepta ca acel ,dragut domn Ziglar“ sa fie complet dife-
rit. Stiu asta pentru ca a reactionat sarind Tnapoi si intreband: ,Ce vreti
sa spuneti cu asta?“. Zig: ,Este foarte simplu. Situatia dumneavoastra
va deveni din ce in ce mai rea pentru ca existd sansa sa pierdeti
aceasta slujba, iar locurile de munca, chiar si cele rele, nu sunt prea usor
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de gasit*. Doamna: ,Ce tot spuneti acolo?“. Zig: ,Doamna, nu exista
nicaieri o companie care sa accepte atat de mult negativism concentrat
intr-un singur punct si sa supravietuiasca“. Si-a stors cateva lacrimi si
m-a intrebat: ,Ei bine, ce pot sa fac?“. Zig: ,Am o idee, daca sunteti cu
adevarat interesata de rezolvarea problemei“. Doamna: ,Va rog,
spuneti-mi despre ce este vorba pentru ca sunt cu adevarat interesata“.

Dupa parerea mea, este extrem de important sa determini daca'o
persoana este sau nu cu adevarat interesata de rezolvarea proble-
mei. Multi oameni par sa caute ajutor, dar n realitate nu vor decat un
public care sa i asculte si pe cineva care sa fie de acord cu ceea ce
spun si fac. Nu aveam timp sa ascult pur si simplu. Eu trebuie sa am
sentimentul ca timpul meu va fi utilizat pentru rezolvarea problemei
si nu pentru dezbaterea problemei pana la ingroparea acesteia.

Femeia m-a asigurat ca era cu adevarat interesata de rezolvarea
problemei, asa ca am fost de acord sa i impartasesc cateva idei care
credeam ca o pot ajuta.

INCEPE SA CAUTI BINELE

Zig: ,Primul lucru pe care vreau sa 1l faceti asta seard, o data ajun-
sa acasa, este sa luati o foaie de hartie si sa scrieti tot ce va place la
slujba si la compania dumneavoastra“. Doamna: ,Va fi usor, deoarece
nu Tmi place nimic!“. Zig: ,Aveti putind rabdare si permiteti-mi sa va
pun o intrebare“. Doamna: ,Bine“. Zig: ,Din intamplare sunteti platita
pentru munca pe care o faceti sau lucrati acolo benevol?“. Doamna:
.Bineinteles ca sunt platita pentru ceea ce fac!". Zig: ,Nu va place
asta?". Doamna: ,Bineinteles ca Tmi place asta!“. Zig: ,Ei bine, lucrul
numarul unu care va place in legatura cu slujpa dumneavoastra este
deci faptul ca sunteti platita pentru ea, asa ca dati-i drumul si scrieti
lucrul acesta. Vom incepe lista noastra chiar acum.

Numarul doi, va platesc sub medie, la acelasi nivel cu media sau
peste medie pentru ceea ce faceti?". Doamna: ,Trebuie sa marturi-
sesc ca sunt platita peste medie“. Zig: ,Va place asta?“. Doamna:
.BineTnteles ca imi place asta!“. Zig: ,Foarte bine, al doilea lucru care
va place in legatura cu slujpba dumneavoastra este ca sunteti platita
peste medie, asa ca scrieti asta“.
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Numarul trei, va puteti lua concediu?“. Doamna: ,De ce, bineinteles
ca imi iau concediu!“. Zig: ,Va place asta?“. Doamna: ,Bineinteles ca
imi place astal!“. Zig: ,Foarte bine, va luati concediu, va place asta,
asa ca scrieti.

Numarul patru, aveti un program de pensionare?“ Doamna: ,Toata
lumea are un program de pensionare, inclusiv firma noastra!“. Zig:
.Va place asta?“. Doamna: ,Bineinteles ca imi place asta!". Zig:
.Foarte bine, aveti un program de pensionare si va place asta, deci
scrieti“.

Am continuat si, pe masura desfasurarii procesului, a descoperit
o multime de lucruri care 1i ,placeau”in legatura cu slujba ei (spita-
lizarea si asigurarea pe viata, cinci zile pe an concediu de boala, toa-
te sarbatorile legale, un plan de participare la profit pana la pensio-
nare, doar zece minute de mers cu masina de acasa pana la birou,
o ora liberd la pranz, participare Tn relatiile angajat/patron, o cladire
frumoasa in care lucra, cu spatii private si pazite de parcare etc.).

De fapt, erau doudzeci si doud de lucruri care i placeau la slujba
pe care o detesta si la care nufi placea nimic doar cu cateva minute
mai devreme.

AMINTESTE-TI: IN VIATA GASESTI CEEA CE CAUTI

As fi putut s& ma duc la Mobile, Alabama, Albany, New York, sau
Fresno, California, si sa gasesc droguri, crima, prostituate si, in gene-
ral, cei mai negativi si mai antipatici oameni din lume. Sau as fi putut
sa ma duc la Mobile, Alabama, Albany, New York, sau Fresno,
California, cum am facut de fapt in trecut, si sa gasesc unii dintre cei
mai frumosi, dragastosi, atenti, devotati, cu frica lui Dumnezeu, iubitori
de familie oameni din lume. Vei gasiceea ce cauti.

Poti lua cel mai deosebit barbat sau cea mai deosebita femeie, sa
acorzi atentie unor lucruri fara importanta si sa faci in asa fel incéat
sa le gasesti nod Tn papurd. Sau poti lua un barbat obisnuit sau o
femeie obisnuita si sa incepi sa le cauti calitatile si vei descoperi o
multime. Depinde de ceea ce caulti.

Sotule, daca iti tratezi sotia ca pe un pur sange, nu vei sfarsi nici-
odata prin a avea alaturi o martoaga. Sotie, daca iti vei trata sotul ca
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pe un campion, nu vei sfarsi niciodata prin a avea alaturi un tampit.

in postul pe care 1l ocupi sau In compania ta poti descoperi multe
lucruri bune, care iti plac, sau un numar de lucruri care nu ii plac.
Depinde de ceea ce vrei de la viata, deoarece veidescopericeea ce
cauti. in mod semnificativ, cu cat descoperi mai mult bine sau mai mult
rau in tine Tnsuti, in sot/sotie, in locul de munca, in copiii tai, In tara
ta sau in viitorul tdu, cu atat mai mult bine sau mai mult rdu vei gasi.

Mesaj: Cauta ceea ce vrei - nu ceea ce nu vrei.

PUNE ACCENTUL PE LUCRURILE POZITIVE

Am Tncurajat-o pe doamna aceea sa ia lista cu cele douazeci si
doua de lucruri pozitive in legatura cu slujba ei si, inainte de a se
duce la culcare, sa se aseze in fata oglinzii si incet, cu fermitate, sa
citeasca lista cu voce tare. Aceasta va planta ganduri pozitive in sub-
constient inainte de a adormi. in dimineata urmatoare va citi din nou
lista Tnainte de a se duce la serviciu.

Va lua lista cu ea deoarece in urmatoarele douazeci si patru de ore
va adauga si alte lucruri pe lista, pentru ca a inceput sa se condi-
tioneze sa caute lucrurile pozitive in legatura cu slujba sa. in timpul
acelei zile si in zilele urmatoare, trebuia sa adauge lucruri pozitive pe
aceasta lista. Am incurajat-o sa urmeze acest proces timp de mini-
mum douazeci si una de zile, deoarece de atatea este nevoie pentru
a substitui un obicei prost (gasirea de greseli) cu un obicei bun
(gasirea lucrurilor pozitive).

Dupa aproximativ treizeci si cinci de minute, aceasta doamna fsi
schimbase cu totul modul de a gandi. Cand a plecat, umbla cu pasi
mari! Nu a iesit din Tncdpere ca o persoana batuta si fnvinsa. Nu ma
Tntelegeti gresit. Nu insinuez ca in treizeci si cinci de minute am
reusit sa depasim o viata intreaga-depunand un cont exagerat la
banca atitudinii mintale potrivite. Totusi, i dadusem ceva speranta si
un plan si acestea sunt doua ingrediente puternice. De fapt, managerii
castigatori nu fac niciodata promisiuni oamenilor lor, cu exceptia
cazului in care le ofera un plan ce face ca promisiunile sa fie posibile.



Exigenta ta: asteapta-te la ce este maibun

Si atunci cand managerii cer ceva, ei se consulta in legatura cu
aceasta si obtin un plan de la acea persoana pentru a putea sa reali-
zeze realist 0 anumita cerinta.

Sase saptamani mai tarziu, eram din nou la Birmingham, cu ocazia
unei alte conferinte. Femeia statea chiar in primul rand, zambind. Am
schimbat cateva cuvinte si am ntrebat-o ce mai face. A raspuns: ,Ei
bine, ca sa va spun adevarul, Tnca nu sunt bine, dar ati fi uimit cat
de mult s-au schimbat compania si oamenii care lucreaza acolo!“.
Lumea ei se schimbase deoarece atitudinea ei se schimbase. Si
lumea tase va schimba.

Asteapta-te la ce este mai bun de
la tine si de la ceilalti!

AXIOMELE PERFORMANTEI

1 in general obtinem de la altii ceea ce ne asteptam
sa obtinem.
*3» 2. Deosebirea dintre companile bune si cele exce- J=r-
lente este instruirea.
3. Gasesti ceea ce cauti Tn viata... si in cariera.
4. Sa nu faci niciodata o promisiune fara a avea un
plan.
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LJASTEAPTA'MA,
SUNT LidERul TAUT

Un dram de loialitate valoreaza cat o gramada
de inteligenta.
Elbert Hubbard

Gasitorii binelui
Exigenja ta: asteapta-te la ce este mai bun
Loialitatea

L-ul din formula GEL vine de la Loialitate. Loialitatea, foarte

simplu, este dorinta de a-i ajuta pe ceilalti oameni sa aiba

succes. Grant Teaff este antrenor de fotbal la Baylor Uni-

versity din Waco, Texas. Este un om deosebit si un césti-

gator ca antrenor de fotbal. O data l-am auzit relatdnd o po-
veste care spune destul de mult despre loialitate.

Baylor University a castigat primul campionat in cincizeci de ani in
timpul celui de-al treilea an de activitate a antrenorului Teaff. Tn primii
doi ani, s-au luptat sa stabileasca o fundatie solida si nu au avut
succesul pe care ar fi vrut sa 1l aiba. Chiar Thainte de a incepe al treilea
sezon, coordonatorul ofensivei de la Baylor University a venit la
antrenorul Tealff si I-a rugat s&@ mearga la vanatoare impreuna cu el.
Un fermier din vestul Texasului li invitase sa vaneze pe proprietatea



LA$teapta-ma, sunt liderul tau!"

lui. Profitdnd de ocazie, intr-una din ultimele pauze Tnainte de
nceperea unui lung sezon de fotbal (paisprezece pana la saisprezece
ore de munca zilnic), si-au pus armele in camioneta si au plecat.

Ajunsi la destinatie, antrenorul Teaff |-a rugat pe asistentul sdu sa as-
tepte Tn masina in timp ce el 1l va anunta pe fermier ca erau acolo si
se duc sa vaneze. in timp ce batea la usa, antrenorul habar n-avea ce
primire entuziasta il astepta! ,Antrenorul Teaff? Dumnezeule, ce bine
imi pare ca va vad! Faceti treaba buna cu echipa Baylor Bears! Stiu ca
nu ati castigat cate meciuri ati fi vrut in aceste doua sezoane, dar cred
ca sunteti pregatit pentru un sezon de castigare a campionatului!“.

Antrenorul a fost atat incantat, cat si umilit de spusele fermierului.
.Multumesc mult‘, a replicat el, ,si daca putem face ceva pentru
dumneavoastra, nu trebuie decat sa imi spuneti.”

.De fapt“, a spus fermierul, ,am nevoie de ajutorul dumneavoastra!
Daca observati, la aproximativ cincizeci de metri de locul in care ati
parcat camioneta se afla un catar batrdn. Avem acest catéar de
aproape douazeci de ani si, sincer, domnule antrenor Teaff, este ca
un membru al familiei noastre. Nu de mult, s-a imbolnavit si sufera
mult si trebuie sa il scapam de durere. Nu pot sa fac eu insumi asta,
iar sotia mea nu a tras niciodata cu arma si nu are de gand sa o faca
acum. Daca tot aveti armele la dumneavoastra, nu vreti s& puneti
capat suferintei catarului?“

,Ei bine, se pare ca macar atata lucru pot sa fac, avand in vedere
ca ati fost asa de dragut si ne-ati permis sa vanam pe proprietatea
dumneavoastra“, a spus antrenorul.

Multumesc*, a spus fermierul, ,vom indeparta cadavrul si cand ter-
minati partida de vanatoare, va puteti intoarce aici sa luati masa cu
noi."

Antrenorul Teaff s-a Tndeptat catre camion si pe drum i-a venit o
idee, care, cum spune el, ,poate fi ceva periculos pentru un antrenor
de fotbal“. S-a incruntat la fatd si si-a muscat limba pana ce i-au dat
lacrimile. Asistentul l-a vazut si I-a Tntrebat: ,Ce s-a Intamplat?“.

,O, fermierul ala batrdn m-a scos din sarite!", a raspuns antrenorul
Teaff. ,Poti sa crezi ca a spus ca Baylor nu va castiga niciodata un
meci in timp ce tu si cu mine suntem antrenori ai echipei de acolo?

,Ce?" a fost replica sceptica.
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»,NU numai asta, ci a spus ca suntem probabil cei mai prosti antre-
nori din istoria fotbalului!

.Dar vom vana pe proprietatea lui."

»,NU numai ca mi-a spus sa plecam de pe proprietatea lui imediat,
dar si ca va chema oamenii legii sa ne alunge!*

.NU pot sa cred”, a spus asistentul.

,Da, m-a Infuriat atat de tare Tncat cred ca am sa i impusc catarul!

,O, nu! Vrei sa avem probleme cu oamenii legii? Vom avea cu
adevarat probleme daca 1i impusti catarul!*

.Probleme sau nu, m-am saturat de cei care vorbesc de rau Univer-
sitatea Baylor... asta e!"

Tncercand din greu sa nu pufneasca in ras, antrenorul Teaff si-a luat
arma, a ochit bietul catar batran, pentru a-i face o favoare, si a apasat
pe tragaci. Bang! a rasunat impuscatura. Pe cand se Tntorcea sa vada
reactia asistentului, Bang! Bang!, alte doua impuscaturi s-au auzit din
cealalta parte a camionetei, iar asistentul a strigat: ,Am impuscat doua
vaci, acum sa o stergem de aici!”.

Evident, asta inseamna sa mergi cu loialitatea prea departe, dar
daca ai de gand sa devii unul dintre cei ce obtin performante
deosebite, nu exista nici o Tndoiala in legatura cu loialitatea Tn trei
domenii. Trebuie sa fii loial fata de tine Tnsuti, fata de cei alaturi de
care traiesti si muncesti si fata de firma ta.

FIl LOIAL FATA DE TINE INSUTI

Pentru a fi loial fatd de tine Tnsuti, trebuie sa muncesti pentru a
mentine o imagine de sine sanatoasa. Nu este vorba de un ego su-
pradimensionat sau de genul de incredere in sine despre care nte-
leptul spune ca ,apare in general Tnainte sa intelegem cu adevarat
situatia“. Loialitatea fata de tine Tnsuti iTnseamna sa cauti dovada care
sa sustina de ce ar trebui sa crezi in tine Tnsufi.

in cartea See You at the Top, am scris: ,Nu poti obtine Tn mod
consecvent realizari Tntr-o maniera care nu este consecventa cu mo-
dul in care te vezi pe tine insuti“. Nu pot sublinia indeajuns importanta
.de ate vedea“ pe tine indeplinindu-ti cu succes sarcinile zilnice. Crezi
ca un campion al lumii la categoria grea intra in ring punandu-si
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ntrebari in legatura cu abilitatea sa? Cu sigurantd, nu! Campionul
paseste Tn ring crezand]n sine nsusi si in abilitatea sa de a castiga!
Credeti ca un jucator al echipei Super Bowl, campioana a lumii la
baseball, nu intra pe teren, ci cere, timid, sfatul colegilor de echipd?
Chris Evert Lloyd se asteapta sa castige majoritatea meciurilor ei de
tenis, Nancy Lopez se asteapta sa se afle printre castigatoarele celor
mai mari sume de bani din Asociatia Jucatoarelor Profesioniste de
Golf. Johnny Carson s-a aflat in fruntea multor oameni, mai des
decét oricine altcineva din industria spectacolului, totusi Tntr-un interviu
a afirmat ca incd mai are trac Tnainte de a intra in scend. increderea
n tine Tnsuti si loialitatea fata de tine insuti te vor ajuta mult sa devii
unul dintre cei ce obtin performante deosebite.

Un sondaj Gallup a revelat ca stima de sine a muncitorilor si
managerilor joaca un rol substantial in productivitatea economica. Dr.
Robert Schuller, pastor al celor peste zece mii de enoriasi ce
frecventeaza Catedrala de Cristal din Garden Grove, California, a
realizat un studiu, platit de un sponsor anonim. Initial, dr. Schuller nu
a fost interesat de productivitate, ci de importanta pe care o acorda
americanii, Tn general, stimei de sine. Cu toate acestea, raspunsurile
date de o mie cinci sute de persoane intervievate l-au convins ca
relatia dintre stima de sine si productivitate este de mare importanta
pentru afaceri si pentru guvern.

Studiul a aratat:

* Persoanele cu un nivel ridicat al stimei de sine se simt productive.
* Cei cu un nivel scazut al stimei de sine nu se simt productivi g
se pare ca le lipsesc stimulentele productive.

Dr. Schuller a ajuns la concluzia ca ,acelui capitalul uman instruit,
oamenilor care iau decizii si opereaza cu instrumentele societatii
noastre tot mai industrializate" li s-a permis ,sa ocupe un loc inferior
maginilor” si ca aceasta afecteaza nefavorabil productivitatea. Studiul
a aratat ca 37% dintre “mericani au o Tnalta stima de sine si 30% au
o foarte scazuta stima de sine. in acest din urma grup, numai 17%
se considera foarte productivi si 20% spun ca nu au fost deloc pro-
ductivi. Din rezultatele studiului, dr. Schuller a ajuns la concluzia ca
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grupul de 30% cu o foarte scazuta stima de sine este alcatuit din
oameni care sunt o0 povara pentru ei ingisi, pentru angajatii lor si pen-
tru societatea americand, in general“.

Economistii si guvernul federal au prevazut, in general, investitii de
capital si noi mecanisme ca solutie la problema productivitatii statice
sau a celei in scadere, dar dr. Schuller afirma ca se pare ca marirea
stimei de sine a oamenilor pare fi aproape la fel de importantd. Studiul
a aratat ca elementele care duc de obicei la o Thalta stima de sine sunt
bunele relatii familiale, standardele morale bune, religia, prietenii
apropiati, bunastarea financiard, hobby-urile si statutul social.
Persoanele casatorite tind sa aiba mai multa stima de sine decat cele
divortate, vaduve sau singure. Educatia contribuie si ea la o Tnalta
stima de sine. Persoanele cu o inalta stima de sine sunt inclinate sa
vada succesul in termeni personali; cei cu o scazuta stima de sine au
tendinta de a cauta in succes o problema strict materialda. Una dintre
cele mai importante descoperiri a fost ca persoanele cu o scazuta
stima de sine au tendinta de a fi mult stresate fizic si emotional si de
a avea coeficienti inalti de absenteism la locul de munca, lucru care
diminueaza in mod cert productivitatea.

Evident, imaginea de sine va juca un rol major in cat de sus vei
ajunge in compania pentru care lucrezi, deoarece joaca un rol major
in abilitatea ta de a dezvolta lideri care te vor urma in sus pe scara
succesului sau, Tnh multe cazuri, te vor depasi pe scara succesului.

Urmatorul articol; scris de James L. Hayes, fostul presedinte al
American Management Association, spune multe despre asta. Titlul
articolului este ,Arta promovarii de sine'l care ar putea sa schimbe
cu totul persoana cu stima de sine scazuta sau pe cea care nu inte-
lege ce inseamna stima de sine. insa articolul va va transforma cu
siguranta si va va ajuta sa va dezvoltati propriul potential. Ultima fra-
za a articolului rezuma cu adevarat esenta problemei:

Multi manageri competenti nu reusesc sa avanseze in firmele lor
deoarece scapa din vedere un lucru major pentru o cariera -
nevoia de a ,se promova pe sine“.

Conform unui sondaj recent organizat de Henchy & Co,, o firma
de plasare din New York, s-a descoperit ca 83% dintre cadrele de
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conducere concediate aveau o trasatura comuna - nu au atras
atentia asupra aptitudinilor si a realizarilor lor. Rezultatul final: au
fost perceputi ca neavand nici una.

Pe de alta parte, un al doilea studiu, realizat de o firma de cercetare
din Boston, a descoperit ca managerii de succes stiu cum sa isi
Tmbunatateasca imaginea prin intermediul promovarii de sine.
Din nefericire, multe cadre de conducere concep promovarea de
sine ca pe un simplu joc de inteligentd si un exercitiu al egoului. in
eforturile lor constiente de a evita acest tip de imagine, merg prea
departe in cealalta extrema.

Cadrul de conducere care sufera de lipsa promovarii de sine s-ar
putea sa nu aprobe comportamentul cadrului de conducere de
succes. Dar va recunoaste, cu parere de rau, avantajele pe care le
aduce promovarea de sine de succes.

De vreme ce in orice firma exista oportunitati limitate, managerii
care se promoveaza pe sine au de obicei cele mai bune sanse de a
avea ocazii favorabile in cariera - ce duc la o avansare mai rapida,
la 0 munca mai interesanta, la un salariu mai bun si la un acces mai
rapid la managementul de varf.

Managerii care au talentul de a se promova pe sine stiu ca aceasta
este o arta delicata. Exista intotdeauna riscul de aface prea multa
promovare. Cu toate acestea, existd anumite constante
promotionale ce pot fi aplicate, Tntr-un anumit grad, oriunde si
oricand. Aceste tehnici includ:

» CompUmenteaza-ti colegii. Poti demonstra incredere s siguranta
n propriile abilitati atrdgand atentia asupra realizarilor celorlalti. O
asemenea subliniere te poate defini ca un individ foarte ,pozitiv*
si aceasta atitudine se va rasfrange asupra ta.

* Lauda-ti subordonatii. Atunci cand un subordonat face o treaba
bund, spune-i. La urma urmei, succesul unui subordonat este g

93



MOTIVATIA - O Ccale Spre Performante Deosebite

succesul tau. Sublinierea pozitiva frecventa ii va face pe subordonati
sd munceascd mai bine. Ca rezultat, reputatia ta ca bun suprave-
ghetor va creste.

« Intocmeste note. Daca descoperi informatii care i pot interesa
pe colegii tai, noteaza-le si lasa sa circule insemnarile tale. Eforturile
tale si consideratia aratata vor fi apreciate.

« Implementeaza inovatii creatoare. Daca descoperi un mod mai
bun de aface ceva, pune-l in practica. Eforturile tale de a imbunatai
activitatea vor fi recunoscute si te vei bucura de consideratie.

 Voluntariatul. Proiectele speciale sau comisiile iti vor solicita
probabil mult timp. Dar participarea la asemenea activitati te va
identifica drept o persoana care urmareste si altceva decat banii de
pe statul de plata.

 Vorbeste. Uneori s-ar putea sa detii informatii pe care ceilalti nu
le cunosc atunci cénd trebuie sd ia o decizie. Daca este asa,
vorbeste. S-ar putea sa complici lucrurile, dar daca ai dreptate, 1ti
vor multumi mai tarziu.

« incearca sa cunosti totul. Nu te multumi sa cunosti ceea ce este
de asteptat sa stii. Descopera cat mai multe posibil despre firma ta.
Nu poti sti niciodata cand vei avea nevoie de aceste informatii.

« Observa si reactioneaza. incearca sa fii la curent cu tot ce se
petrece 1n jurul tau. Daca se Intdmpla ceva, reactioneaza imediat.
Cu cét astepti mai mult, cu atat vei avea mai putine sanse de a-ti
exercita controlul. Daca astepti prea mult, in unele cazuri situatia
iti poate scapa de sub control.

Retiparit cu permisiunea editorului, din Management Review, American
Management Association, New York; toate drepturile rezervate.
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Dupa cum vedeti, nici una dintre sugestiile de mai sus nu prescrie
promovare de sine cu voce tare, care sa atraga atentia. Dimpotriva,
sunt tehnici sensibile pentru dezvoltarea unei imagini a unui om
competent si Tntotdeauna echilibrat. Important nu este sa fiiperceput
drept cel mai vizibil, ci drept cel mai capabil.

PASII CE TREBUIE PARCURSI PENTRU
OBTINEREA UNEI IMAGINI DE SINE SANATOASE

Daca stima de sine este importanta pentru performantele deo-
sebite, ce putem face pentru a ne imbunatati propria imagine? in See
You at the Top, am prezentat cincisprezece pasi catre obtinerea unei
imagini de sine sanatoase... Pentru scopurile noastre de acum, as
dori sa va sugerez trei pasi pe care ar trebui sa ii faca un manager
pentru a-si Imbunatati stima fatd de sine si fata de ceilalti.

Pasul nr. 1: intocmeste o lista cu propriile victorii

Atunci cand cauti dovezi care sa sustina de ce ar trebui sa crezi in
tine, Tntocmeste o listd Tn care sa notezi propriile victorii. in cele
Tnsirate acolo nu trebuie sa se afle lucruri precum: ,A descoperit
leacul cancerului“. Tnsira victoriile simple, de fiecare zi, cum ar fi
ajutarea unui cetatean Tn varsta sa traverseze o intersectie
aglomerata (presupunand ca vrea sa traverseze acea intersectie!).

Din nefericire, natura umana este astfel creata incat daca ti-as cere
sa iti amintesti cel mai neplacut incident din ultimele doua saptamani,
s-ar putea sa nu stii ce incident sa alegi. Totusi, daca te-as intreba
care a fost cea mai mare victorie din ultimele doua saptamani, s-ar
putea sa i fie dificil sa precizezi una. Aceasta este natura umana -
se agata de esecuri si uita victoriile. Pentru a combate aceasta
tendinta naturala, trebuie sa intocmesti o lista cu victoriile tale.

Aceasta lista nu este o lista cu care sa te falesti. De fapt, nu o va
mai vedea nimeni altcineva in afard de tine. Aceasta listd nu are ni-
mic de-a face cu ingadmfarea. Asa cum spun eu adesea: ,ingdmfarea
este 0 maladie caraghioasa, ce ii imbolnaveste pe toti, cu exceptia
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celui care o are!“. Aceasta lista te va ajuta sa iti amintesti ca esti o
persoana de valoare.

Nu este o lista de ,comparatie“. Nu te realizezi Tn comparatie cu alji,
intotdeauna va exista cineva mai puternic, mai util, mai atragator...
mai putin puternic, mai egoist sau mai putin atragator decat tine.
Atunci cand faci comparatii pozitive sau negative, te afli pe un teren
primejdios. Pentru a realiza o imagine de sine sanatoasa, poti face o
singurd comparatie: Compara-ti actiunile cu abilitatea. Daca vei face
aceasta singurd comparatie si vei realiza ca si asta este cumva
necinstita, deoarece abilitatile tale pot fi marite prin instruire si
dezvoltare, vei fi facut un pas imens catre o imagine de sine
sanatoasa si catre performantele deosebite.

Aminteste-ti, succesul nu se masoara prin modul cum realizezi tu
ceva, In comparatie cu modul cum realizeaza ceilalti ceva. S-ar putea
s& ai de doua ori talentul lor - sau pe jumatate. Succesul - adevaratul
succes - se masoara prin modul cum realizezi tu ceva in comparatie
cu ceea ce ai fi putut sa faci cu talentul cu care te-a nzestrat
Dumnezeu.

Ai putea de asemenea sa ai o lista cu victorii ale acelor oameni pe
care ii conduci sau ii supraveghezi. De ce sa nu inregistrezi la zi
ocaziile in care ,i-ai surprins facand ceva bine“? Daca o faci, atat tu,
cat si angajatii tai veti avea numai de castigat.

Pasul nr. 2: Hotaraste-te sa traiesti pana la moarte

Will Rogers a facut acest comentariu in ultimul discurs pe care I-a
tinut: ,Doamne, lasa-ma sa traiesc pana ce voi muril“. Desigur, se re-
ferea la acei ,zombi umblatori“ care trec prin viata nedorind niciodata
sa fie incurcati de fapte. 1i vei recunoaste; s-au nascut in anii 1940 sau
1950, au murit Tn anii 1970 si vor fi ingropati n anii 1990! S-au
Tntepenit pe un fagas, care este, dupa cum stii, nimic altceva decat
o cripta cu usile deschise. Putem iesi (si raméane in afara) de pe
fagas Tn urmatorul mod: intelegand ca oamenii fericiti, de succes nu
trec prin viata, ei se dezvolta prin viata.

Cand ma gandesc la dezvoltare, ma gandesc la ce ne-a povestit
Robert Schuller in emisiunea de televiziune ,Hour of Power“ despre
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Sir Edmund Hillary. Va aduceti aminte, Sir Edmund Hillary a fost
primul om care a escaladat Everestul, cel mai Tnalt munte din lume.
A esuatin mai multe din primele sale Tncercari si intr-una din aceste
ocazii a pierdut cinci colegi, care au pierit pe coastele acelui munte.
Parlamentul a dorit sa recunoasca public eforturile sale pline de curaj,
asa ca l-a invitat pe Hillary la una din sedintele sale. Au plasat chiar
o fotografie cu Muntele Everest pe peretele incaperii in care urma sa
se desfasoare intrunirea. Cand Sir Edmund Hillary a intrat in sala,
membrii Parlamentului s-au ridicat in picioare pentru a-l ovationa si
atunci cand i-a vazut pe toti acei legiuitori ridicati in picioare si aplau-
dand marea sa realizare, ochii i s-au umplut de lacrimi. Mai multi
membri ai Parlamentului au observat lacrimile si probabil ca au gandit:
A, ia uite, lacrimi de fericire pentru ca recunoastem public marea sa
realizare. Dar nu erau lacrimi de fericire si bucurie - erau lacrimi de
furie si frustrare! Pentru ca Edmund Hillary nu isi propusese sa urce
muntele acela pentru o ,mare realizare" si cu siguranta nu isi propu-
sese sa paraseasca cinci colegi morti pe versantul acelui munte.

Pe cand Tnainta In sala Parlamentului, Hillary a recunoscut ceva ce
multi dintre dumneavoastra ati recunoscut de asemenea, si anume:
da, facuse un ,mare” efort pentru a urca acel munte, dar

pentru a obtine rezultate excelente nu trebuie
sa te multumesti doar cu o ,,mare realizare*!

Sir Edmund Hillary a ajuns pana in capatul salii, a facut literalmente
praf fotografia si a strigat la munte: ,M-ai Tnvins! Dar nu ma vei mai
fnvinge! Pentru ca tu ai crescut atat cat ai putut creste... dar eu inca
mai cresc!l

Vezi tu, prietene cititor, daca esti in crestere - indiferent de ceea ce
ai realizat deja sau nu ai realizat -, inca mai exista lucruri marete ina-
intea ta! Cu aceasta ultima afirmatie, pozitiva si optimista, trebuie sa
iti reamintesc ce a spus Emerson: ,Ceea ce se afla in urma ta si
ceea ce se afla Thaintea ta palesc in comparatie cu ceea ce se afla
Tn interiorul tau“. Bineinteles ca avea dreptate.

Atunci cand angajatii Tncep sa joace rolul managerului, ei simt
adesea ca trebuie sa cunoasca totul despre noua lor pozitie. Aceasta
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este o sarcina coplesitoare, greu de purtat. Nu ai fost angajat sa fii
o enciclopedie sau un computer... ai fost angajat sa conduci. Ma-
nagerii trebuie sa stie unde sa descopere informatiile, nu sa isi amin-
teasca totul. Cei care pot gandi sunt mult mai importanti decéat cei
care pot regurgita fapte. Aminteste-ti: Este foarte dificil sa fii super-
instruit! Asa ca implica-te ntr-un proces de educare continuu, cu
seminarii, carti si casete. Setea ta de cunoastere si intelegere nu
trebuie sa inceteze niciodata - dar nu este nevoie sa memorezi ma-
nualele cerute la fiecare seminar la care participi. Hotaraste ca vei
continua sa te dezvolti si sa inveti ca manager si iti vei imbunatati
considerabil propria imagine de sine.

Nu trebuie sa uitam niciodata faptul ca firma noastra poate cheltui
milioane si milioane de dolari pe cladiri, computere, aparatura elec-
tronica, proprietati anexe, sisteme de comunicare si asa mai departe,
dar folosirea la maximum a acestor monumentale cheltuieli depinde
in Tntregime de dezvoltarea, instruirea, atitudinea si priceperea
oamenilor care lucreaza in acea companie. Responsabilitatea pentru
aceasta dezvoltare, instruire, atitudine si pricepere se afla pe umerii
managementului.

Pasul nr. 3: Concentreaza-ti atentia asupra celor
in fata carora esti responsabil si de care raspunzi

Unul dintre cele mai rapide moduri in care iti poti imbunatati propria
stima de sine este sa iti concentrezi atentia asupra celorlalti. Adesea,
cu cat ne gandim mai mult la noi Tngine, cu atat avem mai putind
incredere Tn noi Tnsine. Faptul ca uitdm de noi si devenim sincer
interesati de eine va conduce direct la un respect de sine sanatos.
Atunci cand le acorzi atentie, totald si nedivizata, celorlalti si te
concentrezi s i faci sa se simta bine, devii mai putin constient de
tine Tnsuti.

Dr. Alfred Adler spunea ca putem sa ne vindecam de depresie in
doar paisprezece zile daca in fiecare zi vom Tncerca sa ne gandim
la cum anume i-am putea ajuta pe ceilalti. David Dunn a scris o carte
minunata, intitulata TryGiving Yourself Away, care ne ofera cateva
amanunte minunate, ca si cativa pasi simpli, practici, despre cum Ti
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putem Tncuraja si ajuta pe ceilalti. Atunci cand suntem cu sinceritate
interesati de ceilalti, nu avem timp sa ne privim negativ pe noi insine.

»DOMNULE ZIGLAR, AM AUZIT CE ATI SPUS*

Acum cativa ani, Intr-o s@mbata dupa-amiaza, sotia mea si cu mine
eram programati la ora unu sa jucam golf pe un teren minunat din
Dallas. Tns& sdmbata terenul atrage multi localnici, ca si oameni din alte
orase, asa ca am fost améanati cateva minute. Partida de patru de
dinaintea noastra era jucata de doua cupluri si unul dintre tinerii barbati
se pregdtea sa loveasca mingea. Sotia mea si cu mine stateam in
masina si nu m-am putut impiedica sa nu il observ pe tanar.

Avea aproximativ treizeci de ani, cam 1,90 m Tnaltime si o greutate de
90 kg. Cu toate acestea, pe cand statea vizdnd mingea, mi s-a parut evi-
dent ca nu era jucator de golf. Arata ca si cum nu s-ar fi simtit confor-
tabil si viza mingea intr-un mod neortodox. A ridicat crosa, a miscat-o
incoace siincolo de cateva ori, apoi a coborit-o i a repetat operatia o
vreme ce mi s-a parut o eternitate. in cele din urma, am mormait in
barba ca evident nu era un jucator de golf. Sotia mea m-aintrebat incet
cum de stiam asta. Am raspuns ca jucam de multa vreme si ca pur Si
simplu stiam ca nu era jucator de golf. intre timp, tinarul continua sa
miste crosa, sa o ridice si sa o coboare. in cele din urma, si-a dat crosa
Tnapoi si a lovit mingea, care a zburat cam la 220 m, chiar in mijloc. Cam
atat despre priceperea mea in evaluarea jucatorilor de golf!

Dupa ce tanarul a lovit mingea, s-a dus la cart, si-a pus crosa in sac
si s-a indreptat spre mine. Nu zambea, nici nu era incruntat, dar in timp
ce venea spre mine, a zis: ,Domnule Ziglar, am auzit ce ati spus...".

(Acum, prietene cititor, vreau sa te gandesti impreuna cu mine doar
un moment. Daca te-ai aflat In situatia mea, ce ai fi gandit - ce ai fi
facut? Am simtit o oarecare teama si as fi vrut sa ma fac nevazut, dar
din fericire, tanarul a continuat.) ,...caAnd ati tinut o conferinta in
orasul meu, acum trei ani, si aceasta mi-a schimbat complet viata“.

Nu mai este nevoie sa o spun, am rasuflat usurat, i-am multumit cu
caldura tanarului si am fost recunoscator turnurii neasteptate si minu-
nate pe care o luaserd lucrurile. Tn acea zi am luat, de asemenea, o
hotarire: sa fiu mai atent in judecatile pe care le fac in timp ce observ
sau am de-a face cu alti oameni.
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M-am gandit adesea la ce tragedie ar fi putut fi daca tanarul barbat
ar fi auzit de fapt remarcile tdioase, nedelicate si, asa cum s-a dovedit,
neadevarate pe care le facusem. Faraindoiala, acestea l-ar fi afectat
n mod nefavorabil si cu siguranta i-ar fi stricat parerea pe care o avea
despre mi,ie. Nu numai atat, dar mi-ar fi fost virtual imposibil sa il
influentez pozitiv in viitor dintr-un inspirat si instructiv punct de vedere.

Ca manageri si lideri, unul din lucrurile de care nu putem scapa este
faptul ca atunci cand oamenii ne urmaresc, avem responsabilitatea de
a-i lasa sa vada ca meritam sa ne aflam in acel post de conducere. Ei
ne evalueaza si reactioneaza in mare masura bazandu-se pe modul
in care 1i vedem, gandim despre ei s/ii tratam, lata de ce este atat de
important pentru noi sa cautam binele, sa ne asteptam la ce este mai
bun si sa ne reamintim Tntotdeauna ca suntem, ca manageri, modele
pentru multi dintre oamenii din grupul nostru sau din compania noastra.
Este cel putin rezonabil de important ca ei sa ne placa. Este extrem de
important ca ei sa ne respecte. Este dificil, daca nu imposibil, ca ei sa
ne placa sau sa ne respecte daca facem observatii false si/sau
neadevarate despre ei asa cum am facut eu cu tanarul jucator de golf.

Nu ma intelegeti gresit. Fiecare din noi - inclusiv acel tanar - este
responsabil de propriile actiuni si de propria purtare. Fara sa fac un
efort de imaginatie, eu nu sunt responsabil pentru ceea ce face el.
Totusi, sunt responsabil fata de el sa fiu corect, onest, obiectiv si
exact ceea ce par a fi. Ca manageri, In firma dumneavoastra, nu sun-
teti responsabil pentru ceea ce fac oamenii dumneavoastra, ci sunteti
responsabil fatda de oamenii dumneavoastra.

ONESTITATE + AMABILITATE = LOIALITATE

Cei ce obtin performante deosebite le sunt loiali celor alaturi de care
traiesc si muncesc. Mamie McCullough, Doamna POT SA O FAC, afirm&
ca ea vede Judecata de apoi in felul urmator: Dumnezeu ii va agseza la73nch
pe toti cei despre care am spus ceva uritsi ne va face sa repetam spusele
in fata lor. Este o idee inteleapta si pariez ca ne va face pe toti sa ne gandim
de doua ori inainte de a spune ceva neplacut despre ceilalti, nu-i asa?

Exista o afirmatie pe care ai auzit-o Tnca de cand erai copil si care
nu este mai putin adevarata astazi decéat atunci cand ti-a fost spusa
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pentru prima data: ,Daca nu ai ceva frumos de spus, nu spune nimic".
Stiu ca aceasta povata a devenit un cliseu si poate parea supra-
simplificata, rasuflata si uzata, dar nu ne-am simti mai bine daca am
fi ascultat acest sfat intelept?

Forum Corporation din Boston, Massaschusetts, a facut un studiu
aprofundat asupra a 341 de agenti de vanzari din unsprezece companii
diferite si din cinci domenii diferite. Tn acest grup, 173 erau vanzatori
cu rezultate foarte bune, iar 168 erau vanzatori cu rezultate medii.
Deosebirea principala dintre cele doua grupuri nu consta in talent,
cunostinte sau abilitate. Cei 173 supervanzatori erau mai productivi
deoarece clientii lor aveau incredere in ei, iar clientii, dupa toate
probabilitatile, Ti vor crede pe vanzatorii onesti. Ei au descoperit ca
oamenii nu cumpara bazandu-se pe ceea ce le spui sau pe ceea ce
le arati. Ei cumpara bazandu-se pe ceea ce le spui Sile arati, facandu-
i s& creada. Acelasi principiu se aplica si la directionarea activitatilor
celor aflati sub conducerea ta. Ei vor ,cumpara“ si vor actiona cu
entuziasm sub conducerea ta bazadndu-se numai pe ceea ce le arafi
si le spui, si atunci te cred. Daca nu le arati aceasta incredere, nu vei
obtine sprijinul lor 100%.

in conducerea oamenilor, increderea si onestitatea sunt lucruri care
valoreaza oricand bani grei. Cei ce obtin performante deosebite Tn
management invata sa castige increderea celorlalti fiind completonesti
in tot ceea ce fac. O adoua caracteristica pe care o au din plin agentii
de vanzari ce obtin supersuccese era, conform revistei Forum Report,
amabilitatea simpla, de moda veche. Acestia se poarta lafel de dragut
si amabil cu telefonista si cu portarul, ca si cu managerul si contabilul
firmei. Se poarta la fel de frumos cu functionarul de la expeditie si cu
personalul de serviciu, ca si cu presedintele companiei. Motivul este
unul simplu: ei inteleg cat se poate de clar ca procesul vanzarii nu este
complet - si viitoarele vanzari sunt in pericol - decat dupa ce comenzile
curente au fost livrate, instalate, s-au executat serviciile si au fost
platite. Pentru aceasta, ei stiu ca au nevoie de cooperarea, eforturile
si bunavointa intregii echipe a firmei.

in orice firma sau familie Tn care sunt implicati doi sau mai multi
oameni, vor fi intotdeauna discutii i vor aparea conflicte in legatura cu
sarcinile fiecaruia. Una dintre cele mai bune ocazii de a arata altora ce
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inseamna Tncredere si onestitate se prezinta in zona responsabilitatii
sau in aceea de a face ceea ce trebuie. Din nefericire, Tn cea mai mare
parte a firmelor si a familiilor, strigatul de lupta este: ,Nu e treaba
mea!“. Cu toate acestea, cei ce obtin performante deosebite le sunt
loiali celor alaturi de care muncesc si traiesc si arata aceasta loialitate
facand ceea ce trebuie sa faca, atunci cand trebuie sa o faca. Ei ofera
un puternic suport verbal si nu spun niciodatd lucruri negative sau
neplacute despre colegii lor. Ei inteleg cu claritate ca atunci cand
arunci cu noroi nu faci altceva decéat sa pierzi pamantul de sub picioare.
Cei ce obtin performante deosebite doresc de asemenea sa faca mai
mult, s& mearga mai departe, deoarece ei stiu, instinctiv, ca cu catare
mai mult succes compania sau departamentul lor, cu atat este mai
probabil ca si ei vor avansa n propria cariera.

Burke Marketing Research, Inc., a intrebat cadrele de conducere
ce lucrau ntr-una dintre cele o sutd de mari companii din Statele
Unite ale Americii: ,Care dintre comportamentele unui angajat va
deranjeaza cel mai mult?“. Rezultatul a fost ,0 Tnsiruire de lucruri
inacceptabile pentru un sef, genul de comportament care iti da dureri
de cap”, spunea Marc Silbert, a carui agentie a realizat sondajul. ,Ei
1i pot face pe patroni sa nu vada calitatile angajatilor. Pentru ei nu mai
exista speranta de vindecare“, spunea el. Mincinosii, chiulangiii,
egocentricii, mocaitii, rebelii, plangaretii, insipizii si lenesii - acestea
sunt cele opt ,blesteme* ale existentei unui sef, conform sondajului,
cu necinstea si minciuna aflate in capul listei. ,Daca o companie
crede ca un angajat nu este integru, toate celelalte calitati - de la
talent si experienta pana la productivitate siinteligenta - devin lipsite
de sens", spunea Silbert, vicepresedintele firmei Accountemps.
Loialitatea fata de cei alaturi de care traim si muncim este un lucru
indispensabil pentru obtinerea performantelor deosebite.

FIl LOIAL FIRMEI PENTRU CARE LUCREZI

Atunci cand spun ca loialitatea fata de firma ta este importanta, nu
inteleg prin asta ca ar trebui sa accepti fiecare idee ce vine de la
manager ca $i cum ar veni de pe muntele unde Moise a gasit tablele
cu cele zece porunci. Nimeni nu se asteapta sa sari in sus de bucurie
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atunci cand structura comisionului s-a schimbat in asa fel incat el sa
fie mai mare pentru companie si mai mic pentru tine. Nimeni nu se
asteapta sa ii multumesti proprietarului atunci cand orele de lucru s-au
schimbat si i se cere sa muncesti mai multe ore pentru acelasi salariu
sau pentru unul mai mic. Loialitatea fata de firma ta inseamna sa
rezolvi aceste agravari in maniera potrivita.

Sa luam o pauza negativista“ si sa vorbim despre ce inseamna sa
nu rezolvi aceste situatii. Nu Tti arati nemultumirea n legaturd cu
problemele de serviciu la o cafea, cu un coleg de serviciu care nu are
autoritatea de a schimba situatia. Nu identifici problemele interne n
exterior - adica cu cineva din afara firmei. Persoana care se aventureaza
pe aceste cai devine ca un fel de cancer pentru firma sa. Dupa cum  stii,
cancerul este o boala: o celula ce traieste in corp independent de
celelalte celule ale corpului si daca nu este Tndepartata va duce, in cele
din urma, la moartea corpului. Exista putine boli care vor afecta firma
ta de o maniera mai mortald sau vor creste incet’in firma, fara preaviz,
cum o face lipsa de loialitate. Am mentionat deja ce parere am despre
importanta Procesului datoriei, dar daca a existat vreodata un motiv de
concediere fara Procesul datoriei, acesta a fost lipsa de loialitate.

Si atunci cum ar trebui sa stapaneasca situatia angajatul loial? Me-
toda potrivitd Th orice situatie care are legatura cu tine este sa ,identifici
problema“in fata cuiva care are autoritatea de a rezolva situatia. Pre-
zint-o, alaturi de mai multe ,solutii potentiale” pentru a fi luate in consi-
derare. Daca, dupa un interval de timp realist, compania actioneaza
conform recomandarilor tale sau gaseste o alta solutie satisfacatoare,
te poti felicita ca lucrezi Intr-o asemenea firma pentru a o putea face
mai puternica.

Totusi, daca, dupa un interval de timp realist, compania nu actio-
neaza pentru schimbarea situatiei, ai doua optiuni: (1) sa taci; (2) sa
pleci. Nu exista alte optiuni! Daca vei continua sa identifici o proble-
ma care nu va fi rezolvata Tn nici un fel, atunci cancerul se dezvolta.
A continua sa identifici o problema in legatura cu care nu se va lua
nici o atitudine inseamna sa te dai cu capul de proverbialul zid de
caramida. Cred ca ulcerele, serioasele dureri de cap, arsurile, stresul,
chiar si bolile de inima apar adesea in acest fel. in cartea sa The
Magic of ~hinking Big, dr. David Schwartz spune ca peste 80% din

103



MOTIVATIA - O cale Spre Performante Deosebite

paturile din spitalele noastre sunt pline cu oameni bolnavi de ,BIE*
sau Boli Induse Emotional. Aceasta nu Thseamna ca oamenii nu
sunt bolnavi, ci doar ca bolile lor au debutatin mintea lor.

iti datorezi tie Tnsuti - ca si firmei tale - fie sa suporti ceea ce se pe-
trece, fie sa gasesti o altd companie in care sa lucrezi. Unii dintre dum-
neavoastra pot afirma ca slujbele lor nu sunt usor de dobandit, si sunt
de acord. Nici corpul uman nu este usor de dobandit - cel putin, parti-
le ,de rezervd“ sunt foarte cerute! Raspunsul este simplu, dar nu usor:
accepta programul sau gaseste un alt program pe care sa 1l accepti!

ACEASTA MONEDA ARE DOUA FETE

Loialitatea fata de companie este importantda, dar cealalta fata a
monedei este ca managementul si corporatia datoreaza aceeasi
loialitate oamenilor lor. Un exemplu clasic 1l reprezinta Ross Perot si
EDS. Mai intai cateva cuvinte despre trecut. Aceasta poveste este
una dintre acele povesti despre imbogatitii peste noapte din America
pe care multi le cunosc.

in 1958, un tanar se indrepta spre Dallas, Texas, la volanul unui
automobil Plymouth 1950. Practic toatd averea lui se afla pe scaunele
din spate, iar sotia si copilul lui stateau alaturi, pe scaunul din fata.
Fusese unul dintre fabricantii de succes de la IBM Tn 1958, dar in
ultimul timp i venise o idee mai buna despre utilizarea computerelor.
Ideea era atat de buna Tncéat se hotarise sa isi creeze propria com-
panie. Nu cred ca astazi exista mulji oameni in Statele Unite ale
Americii care sa nu cunoasca numele lui Ross Perot si EDS (Electronic
Data Systems).

Amintiti-va, Ross Perot era singur. Cu 0 suma limitata de bani, plus
ceva de la familia sa si de la prieteni, a pus bazele propriei companii.
EDS a avut o contributie majora Tn era computerizata n care traim,
in 1985 EDS a fost cumparata de General Motors cu mai bine de trei
miliarde de dolari.

Un aspect interesant si incurajator al acestei povesti este faptul ca
desi EDS face afaceri in serviciile destinate posesorilor de com-
putere, este o companie foarte ,umana“. Managementul sau crede
ca anumite calitati, precum loialitatea fata de tara si familie, etica in
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afaceri si un simt al fair play-ului fata de celalalt, sunt mult mai im-
portante decat abilitatile unui angajat in conceptul de dezvoltare
»,omul total, compania totala"“.

Cumpararea firmei EDS de catre General Motors a facut din Ross
Perot unul dintre cei mai bogati oameni din lume. Cu toate acestea,
cheia pentru cei ce obtin performante deosebite este sa inteleaga de
ce a fost in stare sa obtina atat de mult succes. Urmatorul incident
va va da suficiente indicii despre caracterul acestui adevarat om de
succes.

CAT DE DEPARTE POTI MERGE CU LOIALITATEA?

n 1979, atunci cand Ambasada Statelor Unite ale Americii Tn Iran
a fost ocupata, doi dintre directorii cheie ai lui Ross Perot au fost
capturati de iranieni si inchisi. Ross Perot este cunoscut ca un om
hotarit si un om de actiune. Este si mai cunoscut printre angajatii sai
ca un om foarte loial. El este alaturi de oamenii lui si i sprijina, iar ei,
in schimb, 1i sunt foarte loiali. Problema, in aceasta situatie, era ce
sa faca in legatura cu cei doi oameni care se aflau intr-o Tnchisoare
iraniand. Raspunsul - in ceea ce il privea pe Ross Perot - era foar-
te simplu. Nu prea credea (din cauza intereselor politice) ca acesti
oameni vor vedea lumina zilei mult, mult timp. Se temea chiar ca
vietile lor erau in pericol. A convocat rapid o conferinta cu cadrele
sale de conducere cheie din Statele Unite ale Americii. Au pus la
punct un plan pentru salvarea colegilor lor.

Detaliile sunt atat de pasionante si cu multe implicatii ca spatiul nu
ne permite sa vi le prezentdm aici. Totusi, v recomand sa cititi
cartea lui Ken Follett Ori Wings of Eagles si veti afla de acolo intreaga
poveste. Pe scurt, Ross Perot a fost in stare sa organizeze o
campanie pentru a-i scapa pe oamenii sai. A creat o falsa revolta, a
angajat propriii oameni loiali si ei i-au eliberat pe cei doi barbati din
acea nchisoare iraniand. Este oare de mirare ca oamenii sai 1i sunt
atat de loiali?

Evident, cei mai multi dintre noi nu va trebui sa ne implicam intr-o
asemenea situatie, dar
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in fiecare zi avem ocazia
de a fi loiali si de a fi alaturi de oamenii nostri.

UN ULTIM CUVANT DESPRE LOIALITATE

Am Tnceput acest capitol cu un citat din Elbert Hubbard, iar acum
il vom Tncheia cu céateva cuvinte intelepte ale aceleiasi persoane.

Daca muncesti pentru cineva, pentru numele lui Dumnezeu,
munceste pentru el. Daca iti da un salariu care 1ti asigura péinea cea
de toate zilele - si untul munceste pentru el; vorbeste-I de bine;
fii alaturi de el sifii aldturi de institutia pe care o reprezinta. intr-un
moment hotaritor, un dram de loialitate valoreaza cat o gramada de
inteligentd. Daca trebuie sa vorbesti de rdu, si condamni $i s
defaimezi mereu - renunta la postul tau si cand ai facut-o, poti
blestema pentru propria multumire, dar atat timp cét faci parte din
institutia respectiva, nu o condamna. Daca o faci, pierzi acele ,fire
nevazute care te leaga de institutie gi la prima rafala de vant vei fi
scos din radacini si aruncat $i probabil ca nu vei sti niciodata de ce.



AXIOMELE PERFORMANTEI

1. Loialitatea incepe cu loialitatea fata de tine
insuti.

2. Nu poti obtine realizari Tn mod consecvent intr-
0 maniera care este inconsecventa cu modul n
care te vezi pe tine insuti.

3. Fa tot ce poti pentru a 11 perceput drept cel mai
capabil, nu cel mai vizibil.

4. Pentru a obtine rezultate excelente nu trebuie sa
te multumesti doar cu o ,,mare realizare*!

5. Daca nu ai de zis ceva frumos, nu spune nimic.

6. Sustine-ti firma sau du-te sa lucrezi pentru o
firma pe care o poti sustine.
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,Oamenilor
PUR si SlIViplu
nu Le pA&A..."

i cunoastem pe semenii nostrii prin intermediul
inimii, nu al ochilor sau al mintii.
Mark Twain

Din nefericire, noi, cei ce i conducem pe oameni, ne sim{im
I adesea ca acel orator caruia i s-a facut o primire nu pt
duroasa si care a spus: ,Cum spunea William Shakespeare,
leste bine sa'te afli printre prieteni... chiar daca sunt prietenii
altcuiva“. De prea multe ori managerii si angajatii lor aproape
ca par sa ,lucreze” la crearea unei relatii potrivnice. in schimb, ar
trebui sa fim ca baietelul care s-a aflat in fata a trei batausi, oricare
dintre ei putédnd sa-I faca praf. (l-au dat chiar de inteles ca vor face
exact acest lucru.) Ca multi dintre noi, baietelul nu prea putea sa se
batd, dar ca top managerii de succes, putea sa gandeasca. (in acest
caz, bunastarea sa fizica depindea de asta!) Gandindu-se la asta,
baietelul s-a retras mult Tnapoi, a desenat o linie pe paméant cu pantoful,
s-a uitat in ochii liderului grupului si a spus: ,,Acum, treceti de linia asta“.
Ei bine, dupa cum va puteti imagina, huliganul a pasit cu incredere -
chiar cu aroganta - dincolo de linie. Bdietelul a zambit si a exclamat:
JAcum ne aflam améandoi de aceeasi parte!". Daca intentionam sa
avem succes in conducerea oamenilor, trebuie sa ne aminim ca
managerul si oamenii pe care Ti conduce se afla ,de aceeasi parte“.



‘

.0amenilor pur si simplu nu le pasa..."

Probabil ca va reamintiti ca Sir Edmund Hillary si Tenzing, ghidul
sau indigen, au fost cei dintdi oameni care au urcat pentru prima data
pe Muntele Everestin 1953. in timp ce cobora de pe varful muntelui,
Sir Edmund si-a pierdut brusc echilibrul. Tenzing a mentinut cablul,
fixdndu-si toporisca in gheata, si astfel améandoi au reusit sa nu
cada. Mai tarziu, Tenzing a refuzat sa fie onorat Tn mod deosebit
pentru ca a salvat viata lui Sir Edmund Hillary; el a considerat acest
lucru ca pe ceva de rutind, o parte a slujbei sale. lata ce apus el:
LAlpinistii se ajuta ntotdeauna unul pe altul“. Ne putem permite oare,
ca manageri, sa fim diferiti? Nu cumva suntem obligati sa lucram cu
oamenii nostri pentru a le directiona energia si a-i ajuta sa fsi dezvolte
aptitudinile si talentele din plin?

AVEREA TA DE UN MILIARD DE DOLARI

Sunt ferm convins ca daca ti s-ar propune sa preiei un singur gand
sau o singura idee din cartea Motivatia - o cale spre performante
deosebite, acesta ar fi gandul pe care f{i-l voi Tmpartasi acum. Daca
vrei cu adevarat sa devii un specialist in ,afacerile cu oameni“ (ceea
ce determina 85% din succesul tau), atunci ar trebui sa analizezi
aceasta afirmatie:

Oamenilor nu le pasa cat de mult stii,
pana ce nu isi dau seama céat de multiti pasa... de ei!

Existd mari sanse sa fi auzit aceasta fraza mai nainte si, ca unul
care Tsi indeplineste scopurile, de fapt nu ai nevoie sa ti se spuna...
dar nu este rau sa ti se reaminteasca. Vezi, fie ca discutam despre
parinti, frati si surori, copii, sot/sotie, prieteni, asociati, colegi de
munca, angajati sau patroni - oamenilor nu le pasa ca esti Phi Beta
Kappa de la MIT sau daca ti-ai luat doctoratul ia Harvard. Nu le
pasa daca ai douazeci de ani de experienta (sau un an de experienta
repetat de douazeci de ori!), daca ai vandut mai multe lucruri Tn
valoare de mai multi dolari decat oricine altcineva sau daca ai stabilit
un record Tn companie... pana ce nu stiu cat de mult i pasa de ei.

&IEMOTECA
109 FANAIT ISTRATI
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Oricine Tsi poate Tndeplini sarcinile la locul de munca; oricine Tsi
poate Tndeplini bine sarcinile la locul de munca. Dar numai atunci
cand o persoana iubeste ceea ce face la locul de munca rezultatele
vor fi ceea ce altii vor numi GROZAVE! lubirea Tnseamna sa iti pese
- sa Tti pese suficient de mult pentru a-ti Tnvesti in asta viata, sa fti
pese suficient de mult pentru a da totul, pentru a rezista, pentru a
face tot ce poti mai bine.

lubirea Tnseamna sa contribui, sa oferi, sa ajuti, sa fii o parte loiala
a unui efort sau a unei companii. lubirea va scoate la iveala tot ce are
mai bun in el un om; adesea este mai mult decéat crede - el insusi sau
altcineva - ca ar putea face. lubirea motiveaza intregul potential al
cuiva pentru intregul succes al acelui individ. Tnsa iubirea poate, de
asemenea, sa ii inspire pe allii, iar acestia sa 1i motiveze pe cei ce
i urmeaza.

Acum cétiva ani, am auzit aceasta poveste, care a aparut in rubrica
zilnica ,The Worry Clinic“, pe care o sustinea dr. George Crane intr-un
ziar, dar am simtit cu adevarat impactul sau mult mai tarziu si ma
gandesc ca se aplica la ceea ce discutam aici.

Jimmy, Tn varsta de zece ani, era foarte devotat surorii sale, care
avea sase ani. Unul dintre doctorii mai batrani de la Wesley
Hospital mi-a vorbit despre acest caz. S-a petrecut prin 1910,
cand transfuziile sangvine si alte miracole medicale nu erau Tnca
ceva obisnuit.

Sora lui Jimmy cazuse de pe bicicletd gi isi tdiase o artera de la
picior. Pierduse mult sange, asa ca atunci cand doctorul a ajuns
acasa la ei, era pe moarte.

Repede, doctorul a reusit sa lege capetele arterei cu hemostatul,
dar inima fetitei nu rezista. Disperat, doctorul s-a intors catre
Jimmy si a spus: ,,Jimmy, vrei sa donezi sange pentru a salva viata
surorii tale?”.

Jimmy a inghitit greu, a dat afirmativ din cap, iar doctorul I-a intins
pe masa din bucatarie s a Inceput sa-i ia sange din una din vene.
Apoi a injectat sangele direct in venele fetitei,

in urmatoarele treizeci de minute, doctorul si familia au privit-o pe
fetita cu neliniste, rugandu-se. Doctorul si-a tinut stetoscopul pe
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.Oamenilor pur si simplu nu le pasa... “

inima fetitei pentru a-i observa bataile. in cele din urma, fetita a dat
semne ca depasise criza, asa ca doctorul si-a sters transpiratia de
pe frunte si s-a intors. Numai atunci a observat ca Jimmy era inca
intins pe masa din bucatarie, incordat si tremurand.

»Ce s-a Intamplat, Jimmy?“, a intrebat doctorul. ,,C-c-cand am sa
mor?“, a replicat Jimmy, printre dintii Inclestati.

Atunci a realizat doctorul ca Jimmy intelesese gresit ce insemna de
fapt cererea de a dona sange. Caci Jimmy isi imaginase ca sora lui
va avea nevoie de tot sangele lui! Ceea ce Insemna ca Jimmy, desi
ezitase un moment si inghitise cu noduri la cererea doctorului,
Tncuviintase in tacere sa moara pentru sora lui mai mica!
Doctorul avea lacrimi in ochi in timp ce il asigura pe Jimmy ca luase
doar o mica parte din sangele lui si ca nu avea sa moara. Lacrimile
doctorului au demonstrat comentariul lui Descartes in legatura cu
acele scéantei divine pe care Dumnezeu le plaseaza in mintile
noastre, ale tuturor. Dorinta lui Jimmy de a muri pentru ca sora
lui satraiasca este genul de lucru pe care cititorii tai 1l vor descoperi
si care face ca propriile tale scantei divine sa straluceasca doar citind
despre sacrificiul lui Jimmy.

Sacrificiul si oferirea unei parti din noi Tnsine nu reprezinta un
concept popular in societatea noastra de azi, dar ganditi Tmpreuna cu
mine o secunda doar. Atunci cand ajungi acasa la sfarsitul zilei si sotia
te intampina la usa, vorbind ca o moara stricata despre ceva care nu
te intereseaza deloc, site opresti acordandu-i atentie, nuii oferi celei
pe care o iubesti o parte din viata ta? Nu i oferi o particica din tine?

Atunci cand ai avut de-a face cu oamenii - nu intotdeauna cu
succes -toata ziua, ceea ce vrei cu adevarat sunt cateva minute de
pace si liniste In fata televizorului sau a ziarului. Chiar cand te asezi,
copiii, pe care ii iubesti cu adevarat, dar vrei sa o faci de la o oarecare
distanta in urmatoarele cateva minute, vin sa se catere pe tine ca si
cum ai fi un spalier. in acest punct, cand fie ca ai inchis televizorul,
fie ai pus ziarul deoparte pentru a le acorda toata atentia si dragostea
ta, investesti o parte a vietii tale in vietile lor si le oferi o particica din
tine. Atunci cand esti mort de oboseald fiindca a fost o zi foarte
grea, iar un angajat are nevoie sa 1l asculti cu simpatie si sa il

111
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sfatuiesti, iar tu iti faci timp pentru a-I asculta, nu ii oferi o parte din
tine?

Daca doresti sa fii un expert in afacerile cu oameni, citeste Axioma
performantei de la sfarsitul acestui capitol, Intipareste-ti cuvintele in
inima si tradieste conform acestor cuvinte fiecare zi din viata ta.

AXIOMELE PERFORMANTEI

1. Oamenilor nu le pasa cat de mult stii, pana ce nu
afla cat de mult iti pasa... de ei!
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O Formula
PENTRU MOTIVARE

Nu i poti aprecia pe ceilalti daca nu esti apre-

ciat.
Clarence Day
am intr-o seard, un asociat de-al meu sl cu mine ne-am;
m m intors cu avionul la Love Field, in Dallas, si ne-am

urcat in autobuzul care ne ducea la locul de
parcare pentru a ne lua masina. Pe cand ne urcam
m m Tn autobuz, un client de-al meu m-a salutat cu cal-
dura si entuziasm. Am schimbat cateva cuvinte si apoi acesta a spus,
nimanui in particular si totusi tuturor celor aflati in autobuz: ,Din cand
n cand, il aduc pe Zig sa conferentieze la firma mea. Este entuziast
si optimist, le Tncarcda tuturor bateriile i ii convinge ca totul va fi bine
si ca au nevoie de o atitudine mintala buna, pozitiva“. Apoi a continuat:
.Bineinteles, eu privesc oarecum diferit lucrurile. Le spun exact ce se
intdmpla si, din cand in cand, le frec ridichea destul de tare!”.
in acest punct, un pasager din autobuz s-a hotarit si el sa participe
la discutie si a spus: ,Cu alte cuvinte, Ziglar este nerealist, deoarece
este atat de optimist, iar dumneavoastra sunteti realist in modul in
care abordati problema“. La aceasta, m-am intors spre el si am zis:
LPrietene, permite-mi sa iti pun o intrebare. Cate dintre lucrurile rele
la care te astepti se petrec de fapt?“.Tn acest punct, un alt pasager
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O formula pentru motivare

aspus: ,Aproximativ 5% sau 10% dintre ele*. Apoi eu am comentat:
,,Cu alte cuvinte, peste 90% dintre evenimentele negative la care te
astepti nu au loc. Este realist si, dupa parerea expertilor, adevarat.
Din perspectiva mea, concluzia este evidenta. Este complet nerealist
sa fii negativ si total realist sa fii pozitiv*“. Totusi, este nerealist sa negi
ca problemele existd, asa ca haideti sa analizam problema majora
si apoi sa analizam solutiile pozitive.

O PUNTE PESTE PRAPASTIE

Tn ultimii cinci ani, tendinta generala in afaceri a fost catre cresterea
nemultumirii angajatilor, dupa parerea multor cercetatori si reviste care
studiaza climatul afacerilor. Lucratorii de la toate nivelurile - muncitorii
cu ora, functionarii, specialistii (medici, avocati, ingineri etc.) si chiar
managerii - sunt nemultumiti de patronii lor. Plangerile au mai putin
de-a face cu banii si mai mult cu mediul de munca.

Daca va intrebati ce legatura au aceste vesti ,nu prea optimiste“ cu
0 carte atat de pozitiva, permiteti-mi sa va explic ca ar trebui sa
cautati lucrurile pozitive in toate situatiile. Totusi, aceasta nu ar trebui
sa ne Tmpiedice sa identificam obstacolele pentru a deveni si mai
pozitivi. Faptul ca strutul isi ascunde capul Tn nisip nu inseamna ca
in acest fel necazul va disparea. De fapt, pana ce nu identifici concret
problema existenta intr-o companie, nu o poti rezolva, la fel cum
doctorul nu iti poate trata cu succes boala pana ce nu a identificat-o
in mod corect. Identificarea obstacolelor sau a problemelor este
primul pas catre descoperirea solutiilor. Cheia este sa fiipreocupat de
solutii i nu de probleme.

Un studiu publicat de Research Institute Reporta aratat ca au fost
observate patru categorii de lucratori: manageri, specialisti (medici,
avocati, ingineri etc.), functionari, muncitori cu ora. Pentru trei din cele
patru categorii, mai putini oameni (peste 20%) sunt multumiti acum
de companiile lor, in comparatie cu cei din urma cu douazeci de ani.
Mai putini specialisti (7%) sunt multumiti de companiile lor. Problema
nu este munca; problema este mai degraba legata de ceice creeaza
Si conduc in mediul in care se munceste. Si, desi unele atitudini fata
de patroni au inceput sa se imbunatateasca, dupa parerea exprimata

203



MOTIVATIA - O Cale Spre Performante Deosebite

de Opinion Research Corporation din Princeton, New Jersey, va mai
trece multtimp pana ce majoritatea patronilor sa recastige pozitia de
care se bucurau in ochii muncitorilor acum zece sau douazeci de ani.

Aceasta Tnseamna ca exista o prapastie, mereu mai mare, intre
manageri $i muncitori. Un obiectiv major al cartii de fata este de a
acoperi aceasta prapastie si de a Tmbunatati Tn mod substantial
satisfactia angajatului la locul de munca, lucru necesar pentru o mai
mare productivitate. Pentru a atinge acest obiectiv nobil, trebuie sa
examinam unele dintre faptele si atitudinile descoperite de acest
studiu:

« Varsta nu are nici o importanta - toate categoriile de varsta au
manifestat un declin al satisfactiei.

* Numai specialistii au obtinut un coeficient al ,sentimentului
implinirii“ mai Tnalt... functionarii, muncitorii cu ora si chiar managerii
nu incearca un sentiment al Tmplinirii.

* Toata lumea a fost mai putin multumita de avantajele si securi-
tatea locului de munca.

 Toti, cu exceptia specialistilor, au aratat mai putin respect fata de
superiori si majoritatea muncitorilor au declarat ca superiorii lor nu Tsi
cunosc sarcinile.

» Toate clasele au declarat ca nu au suficiente informatii si ocazii
de avansare.

* Numai doi din zece angajati credeau ca realizarile si sistemul de
plata au o legatura intre ele.

e ,Zvonurile* au fost descrise ca fiind sursa de informatii pentru
majoritatea angajatilor. Toti au spus ca prefera sa obtina informatii
de la supraveghetori si manageri.

» 50% dintre manageri credeau ca managementul si-a pierdut
legatura cu angajalii. Tn ceea ce Tipriveste pe ceilalti, peste 75% au
votat n acelasi fel.

CE TREBUIE SA FACEM?

Evident, trebuie sa luam masuri constructive pentru a schimba
aceastd tendintd. Raspunsul se afld Tn aceasta afirmatie:
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O formula pentru motivare

Este imperios necesar ca managementul
sa cultive resusele sale umane!

Si, deoarece sunteti implicati Tn obtinerea performantelor deosebite,
realizati, evident, importanta celei mai mari resurse de care dispuneti:
oamenii dumneavoastra, lata cateva sugestii, provenite din cercetari,
pe care le ntarim si le extindem prin intermediul obtinerii
performantelor deosebite:

» Respecta lucrul bine facut. Scapa de realizarile de clasa a doua,
indiferent de deosebirile de salariu. Adevarata egalitate la locul de
munca este sentimentul ca fiecare contribuim la succesul companiei
noastre.

» Trebuie sa ii implicam pe angajati. Aceasta inseamna sa oferim
ocazii de a lua decizii si s& dam informatii utile. Aceasta nuinseamna
sa renuntam la puterea de a lua decizii. inseamna sa le dam
angajatilor ocazia sa participe, sa se implice si sa raspunda.

« Ca lider al unei companii, incearca sa Tii tii gura. Sa vorbesti
despre altii poate fi distructiv si probabil ca nu sunt decéat barfe, cu
exceptia cazului in care vorbesti pentru a ajuta.

« Cultiva o voce calma, convingatoare. Cum spui ceva este adesea
mult mai important decat ce spui. in orice discutie sau confruntare,
obiectivul pe care il urmaresti este ,sa ii castigi“... nu ,sa castigi in
fata lor“.

« Fiisigurca faciputine promisiuni si ca ai multe realizari. Actiunea
vorbeste mai tare decat vorbele.

« Manifesta interes fata de scopurile, bunastarea, casele si familiile
celor cu care lucrezi. Oamenii au mai multe fatete. Nu trebuie sa fii
un superior gen o singura dimensiune. Poate ca nu le supraveghezi
viata particulara, dar poti sa le arati ca 1{i pasa cu adevarat.

+ Fii receptiv la toate chestiunile ce pot fi dezbatute (faptul ca esti
sef nu inseamna in mod necesar ca ai intotdeauna dreptate).
Discutd, dar nu te certa. Marca unei minti superioare este sa poata
sa Tsi arata dezacordul fara a fi dezagreabil.

« Acorda atentie sentimentelor angajatilor. Cu alte cuvinte, pune

205



MOTIVATIA - O Ccale Spre Performante Deosebite

capat oricarei forme de aprecieri insultatoare etnice sau rasiale;
acestea trebuie interzise. Liderii stiu, Tn mod instinctiv, ca atunci cand
cineva este suparat si gata sa se certe, cel mai bun mod de a evita
cearta este sa il faci sa renunte.

« De vreme ce starea de spirit a angajatului este afectata de mulii
factori din interiorul si din afara locului de munca, cei care au
incredere in integritatea managerului sunt, dupa toate probabilitatile,
cei ce vor munci mai bine si o vor face ih mod consecvent. Cel mai
bun mod in care managerul poate edifica aceasta incredere in sine
este de a-si arata aptitudinile cu onestitate, cu indraznealad siin mod
direct. O companie bine condusa este cel mai bun constructor al
moralului angajatului.

Pe scurt, ceea ce spun cercetatorii si statisticile lor este foarte im-
portant; totusi, ceea ce nu spun este si mai important:

Oamenii care muncesc doresc de fapt
un manager competent si interesat,
in care sa poata avea incredere.

Oamenii care muncesc doresc si simt ca merita sa li se ofere oca-
zia de a se dezvolta, din punct de vedere mintal, social, spiritual si
fizic, Tn timp ce primesc recompensele financiare si de siguranta ce
apar ca rezultat al dezvoltarii lor si al efortului depus de ei, ce sunt
componenti ai unei echipei.

Andrew Carnegie spunea o data: ,Un om poate reusi in aproape
orice lucru pentru care manifesta un entuziasm nelimitat‘. Lonnie
Shealey, presedintele firmei Lone Star Builders, adauga: ,,Oricum i-am
spune - entuziasm, motivatie, ambitie, impuls, dorinta sau energie -,
este acea calitate care joaca un rol major in obtinerea succesului.
Oamenii care sunt incapabili s se motiveze pe sine trebuie sa se
multumeasca cu mediocritatea, indiferent cat de impresionante sunt
celelalte talente ale lor“. S& analizdm, cu moderatie, de ce a facut
aceasta afirmatie si de ce motivatia este un lucru esential in viata
noastra personala si la locul de munca.



O formula pentru motivare

TIMPUL PE CARE IL IROSIM

O statistica socanta, care a costat Statele Unite ale Americii si po-
porul american o multime de bani si o gramada de ocazii ratate, se
refera la incredibila cantitate de timp care se iroseste. Tn numarul sau
din 9 decembrie 1985, U.S. News & World Report citeaza o estimare
conform careia intr-un an muncitorii americani ,fura“ 160 de miliarde
de dolari de la patronii lor ajungand tarziu, plecand mai devreme si
folosind in mod nepotrivit timpul la serviciu. Este vorba de o multime
de dolari ai corporatiilor, dar adevarata mare pierdere este cea a
individului, deoarece Emerson avea ,mare dreptate“ atunci cand
spunea: ,Realizarea potrivita a indatoririlor orei prezente va fi cea mai
buna pregatire pentru orele sau epocile care vin".

Tor Dahl, cunoscut in intreaga lume ca expert in productivitate,
profesor la Universitatea din Minnesota si presedinte al propriei
firme de consultanta, a facut cercetari in domeniul utilizarii timpului
si al productivitatii. El afirma ca peste 40% din timpul petrecut la locul
de munca este irosit. Unul dintre cei mai mari consumatori ai timpului
la locul de munca este fumatul. Conform unui articol publicat de dr.
William L. Weis In Personnei Administrator, mai 1981, fumatorul
obisnuit lipseste”, pe an, cu 2,2 zile mai mult decat un nefumator
si ,furd” peste 30 de minute pe zi, ceea ce inseamna 18,2 zile pe an.
Predictie: de vreme ce, Tn 1981, proprietarii au pierdut, in medie, 4
611 $, la sfarsitul acestui deceniu tanarului fumator care intra pe
piata muncii 1i va fi greu - daca nu imposibil - sa gaseasca o slujba
buna.

Cel mai moderat sondaj facut la nivel national in Statele Unite ale
Americii pe care |-am vazut a aratat ca, in medie, muncitorul iroseste
noua saptamani pline de zile lucratoare pe an doar amanand munca
ce ar trebui facuta. Burke Marketing Research, Inc. a organizat
sondajul pentru Accountemps, o firma de contabilizare, strangere si
procesare de date referitoare la personal. Sondajul s-a bazat pe
interviuri cu vicepresedinti si directori de personal din o suta de
companii dintre cele o mie de companii foarte mari din Statele Unite
ale Americii. Cei care au raspuns la sondaj au estimat ca, Tn medie,
angajatul améana ce are de facut 18% din timp sau noua saptamani
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pline de zile lucratoare pe an. De ce? Ei bine, ultima intrebare a
sondajului era: ,Care credeti ca sunt motivele principale ale amanarii
in afaceri?“. Raspunsurile au fost trecute pe urmatoarea lista. Cititi-o
si vedeti daca sunteti de acord cd motivatia ar putea fi cel mai
important ingredient pe care un conducator 1l poate aduce unei
companii.

« lipsa de dorinta sau inabilitatea de a lua o decizie
» neintelegerea responsabilitatilor

* lipsa de comunicare

* plictiseala

« lipsa de etica

« lipsa de interes pentru slujpba sau pentru o anumita sarcina
« absenta unor scopuri sau obiective clare

« teama de esec sau de aface o greseala

e sarcini impovaratoare

« lipsa de disciplina

* slaba stima de sine.

La aceasta lista trebuie sa adaugam gandul ca mult prea multi oa-
meni se lasa antrenati de ceea ce Charles E. Hammel numea ,tirania
urgentului“ si permit lucrurilor ,urgente“ sa copleseasca lucrurile
.importante“. De fapt, avem o problema de prioritate si nu o problema
de timp.

Dupa parerea lui Thomas K. Connellan, presedintele lui Manage-
ment Group, Inc., din Ann Arbor, Michigan, utilizarea potrivita a tim-
pului si resurselor noastre implica unele adevaruri care sunt atat de
simple si primare Tncat multi oameni le pierd complet din vedere. Mai
ntai, trebuie sa intelegem ca nu are nici un rost sa faci bine un lucru
pe care nu ar trebui sa 1l faci deloc. Atunci cand te apuci de o sarcina
oarecare, ar trebui sa te intrebi daca este ceva ce ar trebui sa faci
tu sau este ceva ce ar trebui sa fie facut de altcineva. Concentreaza-
te pe folosirea eficace a timpului in loc sa te concentrezi pe folosirea
eficienta a timpului.
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Eficienta inseamna sa faci lucrurile asa cum trebuie.
Eficacitatea inseamna sa faci lucrurile potrivite.

Dupa parerea domnului Connellan, 10 -15% din sarcinile de care
se ocupa personal managerii ar trebui sa fie delegate si 10-15% ar
trebui sa fie eliminate.

intrebare: Ce se intampla cu oamenii eficace care isi iau sarcinile
n serios si Tsi folosesc Tn mod Tntelept timpul? Raspuns: Conform unui
material Associated Press din 10 decembrie 1985, ei sunt promovati:

chicago: Oamenii anosti s-ar putea sa nu fie invitati la petreceri,
dar de obicei sunt primii propusi pentru promovare, conform unei
echipe de cercetatori de la un colegiu medical local. Echipa afacut
un studiu pe optzeci si opt de cadre de conducere si a descoperit
ca acesti oameni cu ,,0 capacitate scazuta pentru distractii“ au deve-
nit cadre de conducere de mare succes. Aceasta deoarece se pot
concentra asupra activitatii depuse fara a fi distrasi... Cadrele de con-
ducere care au fost categorizate drept ,cautatori de distractie” au
avut tendinta de a avea salarii mai mici. (Nota autorului: Cuvéantul
cheie este cautare. Ar trebui, chiar este necesar, sate bucuri de mun-
cata g sate distrezi in timp ce iti indeplinesti sarcinile de serviciu.)

Mai este ceva in legatura cu persoanele care au fost promovate. Ei
erau maestri in utilizarea timpului. Prietenul meu Dan Bellus, din San
Diego, California, este - dupa parerea mea - autoritatea numarul unu
din Statele Unite ale Americii in domeniul managementului timpului.
Dan, presedintele firmei Human Development Unlimited, spune
urmatoarele:

»Atunci cand colonistii si-au declarat independenta fata de Marea
Britanie, au scris urmatoarea declaratie: «Toti oamenii sunt creati
egali». S-a discutat foarte mult in legatura cu adevarul acestei
declaratii de-a lungul timpului. Nu cred ca pot [amuri lucrurile, dar asta
stiu - toti sunt egali in intervalul de timp primit.

Toata lumea primeste doudzeci si patru de ore pe zi - fiecare ora
are saizeci de minute si fiecare minut are saizeci de secunde. Nimeni
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nu poate obtine mai mult; nimeni nu poate obtine mai putin. Nu poti
juca jocul ,armatei“ cu timpul: daca il cunosti pe tipul care se ocupa
de mancare, 1i poti spune: «Mai vreau». Dar nu poti face asta cu
timpul. Nu poti construi o conducta mai mare de timp si sa spui: «Mai
vreau». Nimeni nu poate trai mai mult de o secunda o data. in acest
sens, deci, toti sunt cu adevarat egali. Acum, acest singur fapt face
ca timpul sa fie cel mai pretios dintre toate lucrurile. Acest factor ne
obliga la o concluzie inevitabild: Trebuie sa facem ca timpul sa lucreze
pentru noi - este cea mai perisabila si nenegociabila bogatie pe care
0 avem. Trebuie sa facem productiva fiecare secunda.

Daca am ramas fara bani, ne putem duce la prietenul nostru
bancherul si sa Tmprumutam ceva. Daca avem un surplus de bani, i
putem economisi pentru zile negre. Nu putem face la fel cu timpul.
Daca fabrica noastra este capabila sa produca mai mult decéat putem
folosi zilnic, putem depozita marfa; o putem trece in inventar; o pu-
tem folosi mai tarziu. Nu putem face la fel cu timpul. Daca avem o idee
nemaipomenita, o putem scrie pe hartie, pastrand-o pentru mai tarziu.
Nu putem face la fel cu timpul. Daca dorim sa fim necinstiti, putem
falsifica bani - tiparim banii nostri. Nu putem face la fel cu timpul.
Putem fura marfuri, putem plagia un autor. Nu putem face la fel cu
timpul. Timpul este singurul lucru cu care avem de-a face pe care nu
il putem falsifica, fura, plagia, obtine prin frauda, depozita sau trece
in inventar. Si nici o forta de pe Pamant nu poate schimba asta.
Atunci cand incheiem o afacere cu batrdna doamna cu coasa, putem
observa ca ea are un mic afis chiar deasupra masinii inregistratoare
de casad: TOATE VANZARILE SUNT definitive,marfa nu se schimb#,
NU SE RETURNEAZA, BANII NU SE DAU INAPOI. Nu putem Sa Oluam de
la Tnceput si sa schimbam lucrurile pentru nimic in lume. Daca nu
obtinem ce dorim atunci cand facem negot cu timpul, nu exista nici o
posibilitate de a modifica tranzactia“.

Dan continud, spunand ca activitatea, munca, productivitatea se
afla la acelasi nivel cu planificarea si organizarea ce le preced: ,Nu
putem muncila un inalt nivel al productivitatii sila un nivel scazut al
planificarii. Daca va trebui sa calatorim pe autostrada productivitatii,
autostrada planificarii trebuie sa ne conduca la aceasta. Trebuie sa
planificam fiecare secunda care se afla la dispozitia noastra si sa o
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folosim in proportia potrivita“. Dan adauga un gand pe care, daca il
acceptam, ne va mari cu siguranta productivitatea si utilizarea eficace
a timpului:

De ce nu avem niciodata timp sa facem ceva cum trebuie,
dar avem intotdeauna timp sa o facem din nou?

Dan rezuma frumos si elocvent atunci cand spune: ,Se pare ca
trebuie sa parcurgem patru etape: (1) realizarea adevaratei valori si
a naturii perisabile atimpului; (2) punerea la punct a unui plan pentru
manuirea fizica a timpului; (3) intelegerea faptului ca un atac ful-
gerator nu va da rezultate deoarece atitudinea noastra referitoare la
timp trebuie sa se schimbe, obiceiurile noastre de a gandi si a actiona
trebuie sa se schimbe; (4) pentru ca aceasta schimbare sa aiba loc,
trebuie sa fie luate o decizie si un angajament.

Poate ca cele mai importante lucruri pe care le vom spune aici i
acum sunt urmatoarele doua: decizie si angajament. Toate regulile
din lume, toate tehnicile cunoscute de om, toate uneltele pe care
le-am creat, toate planurile pe care le-am facut vreodata, toate
ideile pe care vi le-am sugerat aici - nici una dintre acestea nu face
doi bani, nici una nu va produce o fractiune de secunda de timp
castigat, daca nu luam si pana ce nu luam decizia ca o vor face si
nu ne luam angajamentul ca o vom face”Va fi usor in inflacararea
inspiratiei; va fi simplu in dorinta de moment sa intrevedem o
multime de timp céastigat, o multime de timp Tn care putem face
toate acele lucruri pe care am dorit Tntotdeauna sa le facem, dar
fara o decizie ferma, irevocabila, fara un angajament adevarat, nu
se poate face nimic si nu se va intampla nimic. Decizia trebuie sa
fie - angajamentul trebuie sa fie - de a dezvolta atitudini care vor
face ca timpul sa ne serveasca, care vor face ca fiecare secunda
de viatd s merite a fi trditd. Un asemenea angajament poate fi luat;
0 asemenea atitudine poate fi dobanditda. Cunostintele sunt ale
noastre, posibilitdtile se afla in noi - nu in afard, in vreo formula
magica, ci inlauntrul nostru, unde se afla intreg potentialul pentru
propria noastra dezvoltare.
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in paginile de publicitate ale unui ziar a aparut urmatorul anunt;

PIERDERI Undeva, Tntre rasarit si apus - o ora de aur acoperita cu
saizeci de minute de argint, flecare ncrustat cu saizeci de secunde
de diamant. Nu se ofera nici o recompensa. Sunt pierdute pentru
totdeauna.

Dumneavoastra ati dat acest anunt? il veti da oare si miine?".

Nu stiu cum anume ati reactionat dumneavoastra ia toate acestea,
dar pe mine m-au inspirat si m-au motivat, dar m-au si provocat. Da,
cred ca motivatia este importanta. Cred ca trebuie sa fim motivati
pentru a accepta inh mod clar si pentru a intelege acest extraordinar
de semnificativ sfat pe care ni |-a dat Dan Bellus.

CE TREBUIE SA CUNOSTI DESPRE ATITUDINE

Allan Cox, autorul cartii de mare succes Confessions ofa Corporate
Headhunter, vorbeste foarte mult despre atitudine si, Tn urma unui
sondaj de opinie facut in randul a 1 173 de cadre de conducere din 13
corporatii, a obtinut cateva opinii puternice si informatii reale. El afirma:
JAtitudinea determina forta. Determina directia. Cadrele de conducere
americane cred ca faptul de a avea o atitudine pozitiva este responsabil
de avansarea in cariera“. in sondajul sau el a pus urmatoarea intreba-
re: ,Ce anume ati descoperit in legatura cu impactul gandirii pozitive?“,
Printre cadrele de conducere de varf, 49% au spus ca aceasta a
afectat foarte puternic propriul succes si 46,5% au spus ca a fostun 1
factor ,semnificativ“. Pe scurt, 95,5% dintre aceste persoane au spus
ca atitudinea lor ajucat un rol puternic sau semnificativ in succesul lor.
Restul nu au raspuns la intrebare. Pe de alta parte, Cox subliniaza ca,
dintre cei cu care au de-a face persoanele din conducere, cel ce
gandeste negativ a fost condamnat, acordandu-i-se un termen scurt |
pana la executarea sentintei.

Domnul Cox subliniaza ca gandirea pozitivda nu inseamna sa
manipulezi sau sa fii manipulat. Nu Tnseamna sa fii emfatic, nu inseam-
na sa fii naiv. Nu inseamna sa fii fals entuziasmat sau optimist. Mai
important, poate, nu Tnhseamna sa negi accesele de descurajare
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periodice, normale. A gandi pozitiv nu inseamna nici o experienta
legiferata. Prin asta vrea sa spuna ca nu o poti practica doar pentru
ca cineva 1ti spune sa o faci sau ca o poti extinde, selectiv, sa zicem,
acasa si sa o excluzi de la locul de munca. El subliniaza ca viata ne
pune in fatd, in mod constant, obstacole si ocazii favorabile. Gandirea
pozitiva inseamna sa ai de-a face, in mod constructiv, cu ambele.

UN DAR IMPORTANT
PE CARE IL POTI OFERI CELORLALTI

Unul dintre lucrurile cele mai importante si pozitive pe care le pu-
tem oferi celorlalti este speranta plina de sens, incurajata si credibila
- speranta ca viitorul va fi stralucit pentru ei, indiferent de locul in care
se afla Tn acest moment. Nu voi uita niciodata un incident ce s-a
petrecut la un hotel din Marco Island, Florida, cu cativa ani in urma.
Ma aflam Tmpreuna cu un prieten in camera mea cand o camerista
a batut in usa si ne-a cerut permisiunea sa faca curat in camera.
Pentru ca nu era nici o problema, am invitat-o sa isi faca treaba.

Muncea de mai putin de un minut cand ne-am intrerupt conversatia
si am inceput sa ma uit la ea. Desi era destul de corpolenta, se misca
Cu o viteza uimitoare. Din trei miscari rapide a scos patura sSi
cearsafurile de pe pat. A scos apoi, simultan, fetele de perna de pe
ambele perne. A luat cearsaful si I-a asezat repede pe saltea, pe o
jumatate a patului. Apoi a pus patura curata pe deasupra, cearsaful
pentru patura si cuvertura de pat. A infatat perna si a terminat astfel
0 jumatate a patului.

in acest moment s-a deplasat repede de cealalta parte a patului si
a terminat si aceasta jumatate intr-un timp record. Pentru mine, este
un mister cum s-a descurcat cu urmatoarea micd manevra, dar
cumva, din nartea opusa a patului, a aruncat cuvertura si perna (pe
care le impaturise Tngrijit pe partea cealaltd) la locul potrivit si, cu inca
doua tmscari rapide, patul era gata.

Nu exagerez cand spun ca a facut acest pat in mai putin de
jumatate din timpul necesar altei persoane. Deoarece am servit
vreme de doi ani in marind si am facut cateva sute de paturi eu
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insumi, consider ca ma pricep in domeniu. Dar aceasta doamna era
de departe cea mai buna pe care am vazut-o vreodata.

Curiozitatea m-a facut sa cer unele informatii, asa ca am intrebat-o
daca se supara cafii pun cateva intrebari. Mi-a raspuns, cu bunavointa:
»Nu, dati-i drumul“, dar intre timp a continuat sa faca curat in camera.
Mai Tntai am intrebat-o daca lucreaza cu ora sau este platita in functie
de cate camere curata. Mi-a spus ca este platita in functie de cate
camere curata. Am intrebat-o zambind: ,Pariez ca va descurcati foarte
bine, nu-i asa?“. Pentru prima data s-a oprit si a spus: ,Ei bine, ca sa
fiu sincera, am o familie numeroasa si sunt singura care aduce bani
in casa, asa ca trebuie sa muncesc din greu“. Apoi a zambit si a
continuat: Da, ma descurc foarte bine“.

NU ESTE IMPORTANT DE UNDE INCEPI

Mi-ar placea sa completez aceasta istorie spunand ca i-am aflat
numele si adresa si doi am mai tarziu i-am scris pentru a descoperi
ca era managerul hotelului. Din nefericire - si pentru mine curios -,
nu i-am aflat adresa, asa ca nu pot termina povestea ei cu acest gen
de nota. Totusi, pariez ca inca se mai descurca ,foarte bine*“.

Dupa aproape un an, am tinut o conferinta la Zanesville, Ohio, si am
luat pranzul cu directoarea unui motel si presedinta Camerei de
Comert si cu un prieten de-al meu. Am istorisit povestea acelei femei
si directoarea motelului a spus: ,Evident, nu a fost vorba despre mine,
dar ar fi putut fi“. Ne-a mai spus ca atunci cand a terminat liceul s-a
casatorit si a trebuit s& munceasca. Singura slujba pe care a gasit-o
a fost cea de cameristd la motel si sarcina sa era sa faca curatenie
in camere. Cu toate acestea, s-a hotarit sa munceasca din greu si cat
mai bine. Rezultatul a fost ca peste sase luni era manager pe etaj la
motel. Cateva luni mai tarziu, era manager al departamentului
gospodarie. Peste aproximativ un an, a fost mutata in restaurant®
mai intai ca director adjunct si putin dupa aceea ca director. Peste
cativa ani, era manager la Holiday Inn, Zanesville, Ohio, unde muncea
de mai multi ani. Aceasta doamna, care se numeste Nan Gump, ar fi
putut foarte bine sa raméana in postul cu care a trebuit sa inceapa...
in schimb, a realizat ca este mult mai important locul in care i inchei:
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activitatea. Va reamintesc, aceasta este, in esentd, ceea ce am spus
despre coautorul meu la inceputul acestei carti.

POTI SA ,STAI* MOTIVAT?

Dintre toate subiectele de pe Paméant, cu siguranta unul dintre cele
mai palpitante si mai confuze este subiectul motivatiei. Urmatorul
exemplu ,deschide usa“ si se ocupa de una dintre fatetele acestui
subiect interesant.

Nu stiu cum ,stati“ atunci cand stati la coada sau asteptati sa se
intdmple ceva, dar nu am sa uit niciodata un mic incident care s-a
petrecut in Washington, D.C., si care descrie destul de bine concep-
tia persoanei obisnuite despre ce inseamna motivatie si ce face o
persoana motivata. Am tinut o conferinta pentru National Federation
of Parents for Drug-Free Youth, iar reactia publicului a fost foarte
agreabila. Publicul a rAs Tn momentele potrivite, a dat din cap Tn semn
de aprobare in momentele potrivite, a aplaudat in momentele
potrivite si m-a ovationat, in picioare, cand am terminat de vorbit.
Complimentele curgeau din toate partile. Daca sotia mea ar fi fost
acolo, i-ar fi placut la nebunie tot ceea ce spuneau despre mine!
Copiii mei ar fi crezut fiecare cuvant. Pe scurt, afost o ocazie in care
m-am simtit ,la Tnaltime*.

in dimineata urmatoare, eram la restaurant, asteptand ca un chel-
ner sa 1l aseze la masa pe clientul de dinaintea mea. Stateam in pi-
cioare, asteptand linistit sa se intoarca. Pe cand stateam acolo, trei
femei, care asistasera la conferinta pe care o {inusem n seara pre-
cedentd, s-au alaturat grupului de persoane care stateau la coada,
in spatele meu. Cele trei femei au gandit, evident, ca nu le pot auzi
sau ca nu sunt atent la ceea ce spun. Cu toate acestea, iata ce am
reusit sa prind. Prima doamna: ,Uite-l pe cel ce a conferentiat in
seara trecuta“. A doua doamna: ,Da, si evident este o persoana
«ce preferd sa lucreze seara»“. A treia doamna: ,Probabil ca asa
este, deoarece acum nu prea arata a fi motivat".

Pentru afi sincer, nu stiu daca tu ,arati“ motivat sau ,stai“ motivat.
Presupun ca femeile credeau ca ar trebui sa zambesc cu gura pana
|& urechi sau poate ca ar fi trebuit sa sar in sus si injos si sa fac valuri
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prin restaurant. Daca asta este ideea lor despre o persoana motivata,
tot ce pot sa spun este ca sunt tare departe de adevar.

intrebarea care mi se pune cel mai des este: ,Sunteti intotdeauna
«la Tnaltime»?“. Si, fireste, rAspunsul este: ,Nu, nu sunt intotdeauna
«la Tnaltime»“. Dar sunt ,la Tnaltime“ aproape 95% din timp. De obicei,
daca nu sunt ,la inaltime*“, asta se intampla deoarece sunt extenuat
ca rezultat al unui program incarcat. Bunul simt si experienta imi
dicteaza atunci ca trebuie sa ma culc sau sa fac jogging - ceea ce este
exact ceea ce fac daca este omeneste posibil.

Trebuie sa explic, totusi, ca existd o mare deosebire intre a fi la
inaltime*“ si a fi ,conectat”. Cel ce este ,conectat“ douazeci si patru de
ore pe zi face ceva mortal. Nu dupa multd vreme va fi extenuat si
probabil va sfarsi deprimat, poate chiar bolnav psihic. Chiar asa, sau
eforturile de a fi mereu ,conectat” ar putea duce la o dependenta tra-
gica de droguri, de care se plang mult prea multi (chiar si unul este
prea mult) dintre tinerii care au fost amagiti sa creada ca trebuie
Tntotdeauna sa fii ,conectat” si sa te simti bine.

CINE ESTE DE FAPT MOTIVAT?

Din nefericire, foarte multi oameni cred ca o persoana ,motivata“
este un individ ce se entuziasmeaza in gura mare, un extravertit care
face zgomot si se afla in centrul atentiei, fie ca se afla intr-un grup
de zece sau de zece mii de oameni. Aceasta nu Tnseamna Tn mod
necesar motivatie, dar probabil ca poate fi ,isterie”, iar isteria da moti-
vatiei o proasta reputatie. Nu spun ca extravertitul nu este motivat,
pentru ca ar putea fi, dar a vorbi tare nu tnseamna in mod necesar
a fi motivat. Unii dintre cei mai ,la Tnaltime“ si motivati oameni pe care
i-am cunoscut sunt tacuti si modesti. Un lucru este evident: Paoti fi ,la
inaltime" si motivat in timp ce faci jogging, citesti, te rogi, gandesti,
iti tii de méana prietena si chiar in timp ce dormi.

in timp ce scriam acest paragraf, Roscata ma astepta sa plecam la
plimbare in Gradina Botanica, pe malul fluviului Brisbane, Tn Brisbane,
Australia. A fost o experienta ,indltatoare”! Vegetatia, arbustii, florile,
stancile, plantele, pasarile, ambarcatiile, apa si oamenii au fost frumosi,
fascinanti si relaxati. in nici un moment, in timpul plimbarii, nimeni nu
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ne-a acuzat ca am fi ,conectati“, mai ales atunci cAnd ne-am asezat
pe o banca pentru a ne uita la rate si la celelalte pasari care cautau,
neobosite, mancare. Cu toate acestea, a fost, fara indoialda, o expe-
rienta ,inaltatoare” si Tmi va raméane mereu Tn amintire ca un interludiu
foarte placut, motivant.

As mai putea adauga, de asemenea, ca acest proces ajuta la cura-
tarea gunoiului si panzelor de paianjen ale zilelor de ieri ale vietii, pen-
tru a actiona mai eficient in prezent. Un alt avantaj este acela ca acest
gen de meditatie te va ajuta s& elimini o multime de medicamente.

Da, viata poate fi - chiar ar trebuisa fie - ,pigmentatd“ din cand n
cand cu experiente ,indltatoare”. Pentru mine, sa alerg cu nepoatele
mele sau cu fiica mea Cindy, sajoc golf cu sotia mea sau cu fiul meu,
o predica miscatoare, o muzica inspirata, un imn religios sau o piesa
de teatru despre viata adevarata, in care binele invinge raul, este
intotdeauna o experienta ,Tnaltatoare”. Aceste lucruri ma motiveaza
atunci cand trebuie sa ma apuc de vorbit si de scris, lucruri cerute de
profesia mea.

Banuiesc ca si dumneavoastra sunteti la fel si, ca si mine, aveti
anumite lucruri care nuva motiveaza suficient pentru a realiza cele
mai bune performante. S-ar putea sa fie vorba de un anumit aspect
de la locul de munca, cum ar fi completarea héartiilor sau sedintele
lungi si plicticoase. Poate ca este vorba de contactarea unor potentiali
clienti la telefon sau de cumparatorii nemotivati. Poate ca este vorba
de a incerca sa stapanesti frustrarile altor oameni atunci cand simti
ca te-ai saturat de propriile tale necazuri de o viata. Tntrebarea ar
trebui sa fie: ,Este posibil sa fii motivat de ceva pentru care nu esti
motivat chiar acum?“. Raspunsul este un DA hotarit! Mai ales daca
intelegi ca majoritatea micilor probleme, améanate, vor fi din ce in ce
mai mari.

Va fi inca si mai usor atunci cand vei intelege o formula simpla, pe
care am denumit-o Formula celor trei A pentru dezvoltarea motivatei.
Urmatoarele trei capitole sunt dedicate acestei formule.

fnainte de a intra cu adevarat in acest concept al motivatiei,
permiteti-mi sa mai fac o subliniere. Poti fi motivat cum ai vrut sa fii
intotdeauna. Se prea poate, totusi, ca in viata ta sa existe cineva care
sa nu fie la fel de motivat cum ti-ai dori tu. Deci, Tn timp ce citesti
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urmatoarele capitole, nu uita ca le citesti din doud perspective: (1)
Cum ma vor ajuta aceste informatii sa obtin performante deosebite?
(2) Cum ma vor ajuta aceste informatii sa 1i ajut pe ceilalti sa obtina
performante deosebite? Vei fi multumit cu raspunsurile pe care le vei
afla la ambele intrebari - iti garantez!

AXIOMELE PERFORMANTEI

1 Trebuie sa intelegi motivatia pentru a-i motiva
in mod constant pe ceilalti.

2. Obligatia managerului este sa cultive resursele
umane.

3. Ceea ce doresc cu adevarat oamenii care
muncesc este un manager cu aptitudini de
conducator in ale carui competenta si atentie sa
se poata increde.

4. Unul dintre cele mai importante lucruri pe care
le putem oferi celorlalti este speranta, cu sens,
incurajata si credibila.

5. Unde incepi nu este la fel de important ca unde
sfarsesti.

6. Poti tl ,la inaltime" fara a fi ,conectat”.
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De ce coNduci...
dE CE TE URMEAZA

Adevaratele motive ale actiunilor noastre, ca si
adevaratele tuburi ale unei orgi, sunt de obicei
ascunse privirilor. insa pretextul, impodobit si
gol pe dinauntru, este plasat cu pompa in fata,
pentru spectacol.

Charles Caleb Colton

A fi informat

Analiza
Actiune

Primul A din Formula celor trei A vine de la A fi
informat. Cand vorbesc despre a fi informat, ma re-
fer la raspunsurile laintrebarea De ce? De ce citesti
aceasta carte? De ce continui sa lucrezi la locul tau
de munca? De ce continui sa te implici in activitatile
de zi cu zi, care 1ti umplu viata? Raspunsul onestla intrebarea De ce?
este si rdspunsul la motivatia ta personala. Nu este motivatie aceea
care ti-a fost impusa de altcineva; este motivatia ta personala. Unul
dintre scriitorii de succes a sugerat sa ludm cuvantul motivatie si sa
punem o bara intre literele v si a - si daca ai doar un pic de
imaginatie, poti vedea doua cuvinte. Cuvantul din stdnga este motiv,
iar cuvantul din dreapta este actiune (action in limba engleza,).
Oamenii motivati au un motiv; au o ratiune, un scop sau o cauza. Si
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apoi actioneaza avand la baz& aceastad ratiune, scop sau cauzi, i
intrebare: I/-ati gandit la asta vreodata? '

Un prieten de-al meu, care urma colegiul, a fost inscris la un curs
de engleza, care Tncepea sambata, la ora 7,30 A.M. El spunea:
-Membrii consiliului m-au vazut venind, nu-i asa? Probabil ca si-au
spus: «Baiatul asta arata ca si cum tocmai a picat dintr-.un camion
cu napi. Sa-l inscriem la cursul de engleza de sambata, la ora 7,30
A.M., si probabil ca va veni!» Au facut-o si am facut-o!“.

A continuat, spunandu-mi ca profesorul a intrat in clasa si le-a dat
imediat o tema. Studentii trebuiau sa scrie o scurta compunere cu
titlul ,De ce urmez colegiul“. Studentii au inceput sa scrie, insa dupa
aproximativ zece minute, unul dintre ei s-a ridicat si a iesit din clasa.
Cand s-a terminat ora, cativa dintre prietenii sai s-au dus in curte sa
il caute pe studentul care iesise din clasa. Destul de sigur pe sine,
Ray statea in fata bibliotecii. ,Ray, ce faci?“, I-au Intrebat prietenii sai,
nedumeriti.

.Caraghios, nu m-am gandit niciodata la asta“, a spus Ray, ,dar nu
vreau sa urmez colegiul! Singurul motiv pentru care ma aflu aici este
acela ca si voi sunteti aici si vechii mei prieteni sunt aici, iar mama si
tata doreau sa merg la colegiu. Nu vreau sa urmez colegiul. Vreau sai
muncesc in uzina in care munceste tatal meu, sa ma casatoresc, sa
am o familie, sa joc baseball seara si sa imi petrec weekend-urile cu
familia. Pur si simplu nu m-am géandit niciodata pana ce profesorul
acela nu a pus intrebarea.”

Adevarata ironie a acestei istorii este ca Ray era un elev de liceu
de nota zece si probabil ca ar fi putut deveni cineva daca ar fi
continuat sa studieze. Totusi, cu aceasta atitudine, ar fi fost un medic,
un avocat, un om de stiinta, un profesor, un manager mediocru. Ar fi
fost mediocru pentru ca nu Tsi identificase propriile motive, scopuri sau
cauze personale. Daca trebuie sa ne motivam noi insine, trebuie sa
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infruntam, cu onestitate, adevaratele motive pentru care facem
lucrurile pe care le facem.

Daca vrem sa ii motivam pe ceilalti, trebuie sa descoperim care
sunt motivele, scopurile sau cauzele lor. Oamenii nu vor fi motivati
de ratiunile taie. Ei vor fi motivati de propriile lor ratiuni. Trebuie sa
intelegem ca toata lumea ascultd acelasi post de radio. Postul este
WII-FM, initiale ce provin de la: What's In It For Mei Dacé vrei sa i
motivezi pe altii, aceasta este informatia pe care trebuie sa le-o dai.
Ya trebui sa descoperi motivele, scopurile sau cauzele lor - si apoi
sa li Tncurajezi sa treaca la actiune.

Prima data cand Tncerci sa descoperi care sunt motivele celuilalt,
probabil ca vei obtine un raspuns pe care acesta crede ca vrei sa il auzi.
Daca insa continui, vei obtine un raspuns pe care cineva foarte apropiat
de acea persoana va dori sa il auda. Si daca mergi mai departe, s-ar
putea sa obtii adevarul. Oamenii nu vor sa inducé in eroare. Doar ca
ei nu s-au gandit suficient la ceea ce este important pentru ei. Vezi tu,
banii nu motiveaza pe toata lumea. Daca ai un milion de dolari si i
asezi, In teancuri, formand o masuta pentru cafea in living, initial vei fi
foarte emotionat siii vei invita pe toti prietenii si vecinii sa vada,masuta
ta pentru cafea de un milion de dolari“. Dupa aproximativ trei saptamani,
probabil ca vei fi plictisit de ,monstruozitatea verde*“ din living. Banii nu
sunt un motivator... ceea ce putem face cu banii este ceea ce ne
motiveaza, de fapt, pe noi si pe ceilalti. Fie ca este vorba de cea mai
mare casa de pe strada sau de cea mai mare donatie pentru orfelinat,
motivele noastre variaza foarte mult. intelegerea onesta a motivelor
noastre (sau ale celorlalti) este primul pas pe calea intelegerii motivatiei.
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MOTIVATIA DETERMINATA DE TEAMA

Motivatia apare Tn trei forme. Prima este motivatia determinata de
teama. in cea mai mare parte a cazurilor, este temporara, insa exista
ocazii In care este eficace. Atunci cAnd economia se aflad intr-o
perioada de criza si sunt mai multi muncitori decat locuri de munca,
multi muncitori vor face, in mod constient, un efort mai mare pentru
a fi extrem de productivi, Tncercand sa Tsi pastreze locul de munca.
Vor veni mai devreme la serviciu, vor ramane peste program si vor
face mai multin timp ce se afla acolo. Totusi, daca acesta este sin-
gurul lor motiv, exista sansa ca peste o anumitd perioada de timp sa
se plictiseasca de aceasta situatie si sa se Intoarca la vechile lor obi-
ceiuri si, daca economia se afla inca la paméant, vor sfarsi prin a-si
pierde locul de munca. Temporar, totusi, va merge, iar ca rezultat se
va constata o crestere a productivitatii Tn cazul lor.

Motivatia determinatd de teama este de asemenea eficace in cazul
unui copil care abia Tncepe sa umble si care ajunge acum la lucruri
pe care le-ar putea distruge sau care ar putea fi periculoase pentru
el. Cateva palme usoare peste mana il vor convinge, in majoritatea
cazurilor, ca nu este n interesul lui s& continue ,cursa“ respectiva si
va renunta.

Motivatia determinata de teama da rezultate si in cazul unui copil
de sase, sapte sau opt ani, care Tncepe sa deprinda obiceiuri rele,
cum ar fi fumatul. Amenintarea, din partea parintilor, ca ,li vor da
pantalonii jos“ daca il prind cu tigara este foarte eficace si nu va mai
ncerca sa fumeze. Totusi, aceeasi abordare a problemei Tn cazul
unui baiat de cincisprezece ani nu va avea nici o valoare si s-ar putea
chiar sa aiba efectul opus.

Pe piata, motivatia determinata de teama este uneori temporar
eficienta pentru a-i tine pe muncitori, a-i face sa munceasca in
echipa, sa coopereze si chiar sa fie utili superiorilor. Dar, din nou,
rezultatele sunt temporare si pe termen lung pot avea chiar efecte
opuse.
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MOTIVATIA DETERMINATA DE STIMULENTE

Al doilea gen de motivatia este motivatia determinata de stimulente.
Noi toti, cei din sfera afacerilor, am vazut tabloul familiar cu magarul
care trage caruta avand Tnaintea ochilor un morcov. Motivatia
magarului de a trage este evident de a ajunge la morcov si de a
musca din el. Cu acest stimulent, Tncarcatura a devenit suficient de
usoara; magarul trebuie sa fie suficient de flamind Tncéat sa vrea sa
muste din morcov; iar morcovul trebuie sa fie suficient de dezirabil
pentru ca magarul sa vrea sa ia o bucatica. Cu toate acestea, daca
eventual nu reuseste sa aiba bucatica de morcov, magarul va
recunoaste ca este vorba despre o Tnselatorie si se va opri din tras.

Singura problema este ca, atunci cand 1i dai magarului o bucata
suficient de mare de morcov, nu ii va mai fi foame si, ih consecinta,
motivatia de a trage va fi foarte mult redusa. Tn acest punct, singurul
mod Tn care 1 poti face sa traga este sa usurezi incarcatura, sa
micsorezi batul si sa indulcesti morcovul. Problema este ca in lumea
afacerilor avem de-a face cu o Tncarcaturd care este dictata de
conditiile pietei si, daca o usurezi prea tare sau daca ii dai magarului
o0 bucata prea mare de morcov (sau profitul generat de sistemul
liberei initiative), operatia nu mai este profitabila si vom ajunge, n
cele din urma, sa inchidem firma. Aminteste-ti: Beneficiile de astazi
sunt asteptarile de maine. Deci ce faci? Raspuns: Schimba magarul
cu un cal pur-sénge si fa-l sa vrea sa alerge.

MOTIVATIA DETERMINATA
DE SCHIMBARE SAU DE DEZVOLTARE

Am ajuns astfel la al treilea gen de motivatie, si anume motivatia
determinata de dezvoltare. Scopul primar al motivatiei determinate
de dezvoltare este de a schimba modul de a gandi, capacitatea si
motivatia muncitorului. Trebuie sa 1l facem sa doreasca sa traga
caruta (safaca ce trebuie). Trebuie sa 1i oferim motive pentru a face
ceea ce dorim noi sa faca si ceea ce vrea el sa faca. Cu alte cuvinte,
trebuie sa lucram cu angajatii pana la nivelul in care 1i putem ajuta
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sa obtina lucrurile pe care le doresc de la viata. Este un scop impor-
tant al cartii Motivatia - o cale spre performante deosebite: sa ofer
metode, procedee si tehnici concrete pentru a-l ajuta pe fiecare in-
divid sa se dezvolte si a-l inspira Tn asa fel incat s& munceasca mai
bine - nu numai in avantajul companiei, ci si Tn avantajul lui. Asa cum
am spus mai Tnainte, in realitate facem parte cu totii din ,aceeasi
echipa“ si, In consecinta, avem aceleasi obiective. Atunci cand atat
managerii, cat si muncitorii Tnteleg Tn mod clar ca se afla de aceeasi
parte a baricadei, ambele parti vor dori, vor fi chiar nerabdatoare sa
coopereze.

Pe cand eram un baietel, prietenii mei si cu mine mergeam destul
de des pe o portiune abandonata de cale ferata. Fiecare din noi
Tncerca sa isi mentina echilibrul pe sina si s& mearga mai departe,
dar, inevitabil, dupa cétiva pasi, cadeam. Cadeam, dar observand
asta, doi dintre noi s-au asezat pe cele doud sine opuse, s-au luat
de méana si, impreuna, ar fi putut merge la nesfarsit.

Sunt convins ca in lumea afacerilor, atunci cand managerul si
muncitorul, proprietarul si angajatul inteleg foarte bine ca se afla de
aceeasi parte a baricadei si au aceleasi obiective, daca isi vor ,da
mana“ si vor munci impreuna, toti vor avea de castigat. Atunci nu
numai ca ne vom dezvolta la potentialul maxim ca indivizi, dar vom
realiza, de asemenea, productivitatea maxima in compania noastra,
ceea ce asigura stabilitatea si dezvoltarea acestei companii. Acesta
este genul de gandire si motivatie care va aduce rezultate optime si
beneficii permanente pentru muncitori si manageri.

Sunt convins ca toti sunt motivati, la un moment dat, in viata lor de
ceva. Castigatorii sunt motivati o mare parte din timp. Liderii casti-
gatori sunt motivati cea mai mare parte a timpului si aproape intot-
deauna in perioadele de criza. Prietenul meu Gene Lewis, unul
dintre cei mai de bun simt lideri cu care am avut privilegiul sa lucrez,
Tmpartaseste aceasta analogie, care arata cu claritate ce se intampla
cu foarte multi oameni:

Licuriciul nu ,pescuieste” in apa, ci in aer. H tese s lasa in jos fire

fine, lipicioase. Atunci cand o insecta - tantar sau altceva -, atrasa
de lumind, se loveste de una dintre aceste ,undite” ciudate, ea este
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prinsa. Licuriciul se invarteste in jurul firului si consuma captiva.
9 Dupa ce se saturd, licuriciul ,stinge* lumina. Altminteri, lanseaza o
alta unditd pentru o altad ,bucatica”. Luminita care 1i da licuriciului
frumusetea sa nepamanteana nu este raspandita de licuriciul ,satul”.
Luminile scénteietoare sunt produse de licuricii flamanzi si
nerdbdatori saisi devoreze prada.

Licuricii, aceste creaturi unice, au calitati comune cu cele ale
fiintelor umane. in cazul nostru, ca si in cazul lor, stomacul plin
aduce adesea o stare de automultumire care ntuneca dorinta de
realizare.

Tanarul care porneste in viatd este imboldit de puternice stimulen-
te gen ,péaine s unt“. Pentru afi sigur ca va manca in mod regulat,
el trebuie sa treacd anumite teste. H trebuie sa fie in stare sa
stapaneasca problemele fundamentale ale afacerii $i sa se adapteze
la conditiile care duc la succesul acelei afaceri. Flaménd de dorinta
pentru cele necesare vietii, el ,pescuieste” in aceasta afacere cu
toata seriozitatea si daca are calitatile potrivite, ,stralucirea sa
atrage succesul.

nsg, dupa ce a avut succes, el se confrunta cu un alt fel de test. Este
el oare nca impulsionat de o puternica dorinta de a pescui din greu
pentru a prinde pestele cel mare?

Multi care trec testele initiale cu brio sunt opriti de acest a doilea
test H se opresc in varful primului deal. Sunt atéat de dornici sa se
bucure de fructele succesului lor Tncat nu mai vor safaca eforturile
de a-si desavérsi educatia, de a se instrui cu oameni de specialitate
sau de a face orice altceva pentru a ajunge la grade mai Tnalte de
servicii Si de avansare personald.

Evident, Gene nu vorbeste despre lideriin acest ultim paragraf.
Adevaratii lideri, care sunt cu adevarat motivati, vor folosi un succes
pentru a edifica unul inca si mai mare. Un lider stie ca el este un exem-
plu pentru subordonati care cauta ghidare si directie. Ca manager, el
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stie ca va masura si va judeca dupa numarul subordonatilor care 1l
depasesc. El intelege cat se poate de clar cd semnul maretiei consta
in abilitatea de a o dezvolta in ceilalti.

UN ELEMENT INTELES DE MULTE ORI GRESIT

Daca ai de gand sa fii unul dintre cei ce obtin performante deose-
bite, este important sa intelegi ce inseamna de fapt fericirea. Multi
oameni afirma ca sunt fericiti atunci cand castigd o excursie n
Hawaii, la New York sau in Bermude. Multi oameni spun ca vor fi
fericiti atunci cand se vor muta in casa noua, dar nu vor fi. Apoi vor
fi fericiti atunci cand vor termina de aranjat gradina, dar nu vor fi. Apoi
spun ca vor fi fericiti atunci cand vor pune noile draperii - dar nici asta
nu este adevarat. Apoi vor fi fericiti atunci cand vor plati ipoteca, dar,
din nou, se inseala. Vor fi fericiti atunci cand vor termina de amenajat
locul acela de langa lac - Tnsa iarasi pur si simplu nu este asa.

Fericirea nu este o chestiune referitoare la cand - este acum! Nu
ceea ce aite face fericit, ceea ce estite va face fericit! Lucrurile ma-
teriale nu ne vor face fericiti. Asa cum am subliniat mai devreme,
Adam si Eva au avut intreaga lume (inclusiv, dupa cate stiu eu, mi-
neralele). Dumnezeu le-a dat totul in stapanire - cu exceptia unui
singur pom. El i-a instruit cu grija sa nu manance fructul acelui pom.
Cu toate posesiunile materiale pe care le aveau, care a fost singurul
lucru pe care l-au dorit? Ati ghicit: fructul acelui pom.

BANII SI POZITIA PE CARE O Al
NU TE VOR FACE FERICIT

Multi oameni spun: ,Cand voi avea un milion de dolari, atunci voi
fi fericit deoarece vor fi In siguranta”, dar nu este in mod necesar asa.
Majoritatea oamenilor care agonisesc un milion de dolari vor un altul
si apoi un altul. Sau ar putea sa fie ca un bun prieten de-al meu care
a castigat si a pierdut fiecare cent din acel milion de dolari. Asta nu
I-a deranjat deloc. Nu era emotionat, Tnsa mi-a explicat: ,Zig, inca mai
stiu tot ce este necesar pentru a face inca un milion de dolari si am
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Tnvatat ce sa fac pentru ca sa nu 1l pierd. Ma voi pune pur si simplu
pe treaba si il voi castiga din nou“. A facut exact asa - si mai mult.
Nu, siguranta nu se bazeaza pe bani. Generalul Douglas MacArthur
a spus ca siguranta se afla in abilitatea noastra de a produce - si cred
ca are dreptate.

Multi oameni spun: ,Voi fi fericit atunci cand voi reusi sa fiu in
fruntea companiei, deoarece siguranta asta inseamna - ca eu sa fiu
persoana care conduce". Nu este adevarat. Asa cum o stiti foarte
bine, poti ajunge chiar presedintele Statelor Unite ale Americii, dar
daca nu te descurci asa cum trebuie Tn aceasta functie, o vei pierde!
Nu, daca urmeaza sa avem fericire, siguranta si sa continudm sa fim
motivati, trebuie sa intelegem ca siguranta vine din interior. Ea
consta in capacitatea noastra de a produce. Dupa parerea mea, unul
dintre cele mai bune mijloace de a fi siguri cA4 vom continua sa
producem chiar atunci cand trebuintele noastre au fost satisfacute de
mult este de a continua sa punem in practica principiile si procedeele
pe care le-am sustinut in cartea Motivatia - o cale spre performante
deosebite.

OAMENII FERICITI SI CARE OBTIN SUCCES
AU UN MOTIV PENTRU CEEA CE FAC

Un texan foarte bogat avea o fata de varsta maritisului si s-a hota-
rit sa dea o petrecere pentru ca aceasta sa-si ,faca debutul in socie-
tate**. Aceasta insemna pur si simplu ca urma sa 1i invite pe toti
burlacii din zona la el acasa pentru a-i observa mai bine - cei ce se
ocupa cu vanzarile numesc asta ,prospectare de grup“. Motivul sau
era evident: voia ce era mai bun pentru fiica sa.

Atunci cand toti barbatii eligibili de pe o raza de o mila au ajuns la
ranch-ul sau de doua sute de mii de acri (care numara mai multe
sonde de petrol si mii de capete de vite), i-a chemat pe toti in jurul
piscinei de dimensiuni olimpice, in care avusese ideea ciudata de a
aduna serpi, aligatori si alte animale salbatice. Le-a spus tinerilor ca
primul care va sari Tn piscind si va inota o lungime va putea sa alea-

* Am povestit aceastd istorie n cartea Raising Positive Kids ina Negative World.
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ga unul din urmatoarele trei lucruri: un milion de dolari bani gheata,
zece mii de acri de pamant din cel mai bun sau mana frumoasei sale
fiice. A subliniat chiar ca fiica sa era singura sa mostenitoare si ca
atunci cand el si sotia sa vor muri, toata averea sa ii va apartine
acesteia si barbatului cu care se va casatori.

Abia terminase ce avea de spus ca s-a auzit un plescait la unul din
capetele piscinei, urmat aproape imediat de aparitia unui tanar ud
leoarca la celadlalt capat al piscinei. El stabilise un record mondial la
inot, care nu va fi atins niciodata, cu atat mai putin depasit, parcur-
gand, in lungime, acea piscina.

Multimea de tineri si tatdl fetei s-au grabit catre celdlalt capat al
piscinei pentru a-l felicita pe tanar; el astepta acolo, nerabdator. Gaz-
da a spus, cu emotie: ,Ei bine, fiule, alege. Vrei milionul de dolari?*.
Tanarul a raspuns: ,Nu, domnule“. Apoi gazda a intrebat: ,Vrei cei
zece mii de acri din pamantul meu cel mai bun?“. Tanarul a raspuns:
.Nu, domnule“. in cele din urma, gazda a spus: ,Deci banuiesc ca vrei
mana frumoasei mele fete!“. La asta, tanarul a replicat: ,Nu, domnule”.
Cumva nedumerit si usor frustrat, tatal fetei a intrebat: ,Ei, bine, fiule,
ce vrei de fapt?“. Tanarul a raspuns: ,Vreau sa stiu numele tipului care
m-a impins in piscina!“.

Este destul de evident ca acest tanar a avut un motiv pentru ceea
ce a facut. S-ar putea sa nu fi fost cel la care va asteptati la inceput,
dar avea un motiv. Tntrebare: Ai un motiv pentru ceea ce faci? Ai
identificat clar ratiunea, scopul, cauza... moTivuL? Doresti sd actio-
nezi conform acestei ratiuni, acestui scop sau acestei cauze?

O intrebare la fel de importantd: Daca incerci sa Ti motivezi pe
ceilalti, ai identificat, in mod clar, ratiunea, scopul sau cauza lor? Sau
incerci sa i determini sa actioneze conform motivelor tale? Oamenii
de succes care se motiveaza pe sine si pe ceilalti isi cunosc si isi
identificA cu onestitate motivele - sau pe cele ale celor pe care
doresc sa ii motiveze - si apoi fac pasi: necesari pentru obtinerea
succesului. Bunii manageri 1i incurajeaza pe ceilalti sa faca pasii
necesari pentru obtinerea succesului lor personal!
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1. Stii de ce faci ceea ce faci?

2. Motivatia = motivele pentru care actionam.

3. Fericirea nu inseamna unde sau cand, ci aici si
acum.

4. Pentru a te motiva pe tine, identifica motivele
si actioneaza conform acestora; pentru a-i
motiva pe ceilalti, identificA motivele lor si
ncurajeaza-i sa treaca la actiune.
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EdIICATIA pOATE INVINQE
PARAIZAREA
MANAQEMENTului

Numai cei educati sunt liberi.

Epictet
A fi informat
Analiza
Actiune
am mm Al doilea A din Formula celor trei A este Analiza.

Atunci cand vorbesc despre analiza, vorbesc despre

# 1 _ educatie. Exista trei mari elemente jmobilizatoare ce

I te impiedica sa reusesti si, de fapt, ne impiedica pe

H toti sa reusim sa facem lucrurile de care suntem

capabili. Analiza si educatia reprezinta singurul mod prin care putem

depasi aceste elemente jmobilizatoare. Acestea sunt teama, indoiala
si nelinistea. Sunt trei moduri negative de a ne folosi imaginatia.

Sa privim mai indeaproape conceptul de teama*. Folosind doar o

bucata de panza si un deget, as putea veni in orasul tau pentru a-ti

*1n limba englezd&, autorul face legatura intre FEAR si False Evidence appearing
Real, ceea ce in limba romana s-ar putea traduce cu: dovada falsa ce pare afi
adevarata.
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jefui banca. As putea folosi bucata de panza pentru a-mi acoperi fata.
Apoi mi-as pune degetul in buzunar, ca si cum as avea o0 arma, pe
care as indrepta-o catre o anumita persoana. Daca as indrepta-o
catre casiera si as spune: ,Da-mi banii!“, iti pot garanta ca ii vor
transpira palmele si inimaii va bate mai repede. Tn acest moment, Tmi
va da banii. Toate dovezile ar fi false, dar deoarece vor parea a fi
adevarate, casiera va actiona ca si cum ar fi adevarate.

Poate ca ati citit despre tanarul cubanez care a deturnat un avion
catre Cuba folosindu-se de o bucata de sapun. A pus bucata de
sapun intr-o cutie de pantofi, s-a dus la stewardesa si a spus: ,Hei,
am o bomba!“. Stewardesa a spus: ,000000000hhhhh, trebuie sa
mergem la pilot!“. Cubanezul s-a dus la pilot si i-a spus: ,Hei, am o
bomba si as vrea sa merg in Cuba!“. S-au dus in Cuba. Toate dove-
zile erau false, dar pentru ca pareau a fi adevarate, capitanul a acti-
onat ca si cum ar fi fost adevarate.

O PROVOCARE PENTRU DUMNEAVOASTRA

Vreau sa va provoc sa scrieti Tn spatiul prevazut pe pagina urmatoare
zece dintre lucrurile de care va temeti, de care va indoiti si care va
nelinistesc cel mai mult. Unii dintre dumneavoastra ar putea spune: ,Am
nevoie de mai mult de zece spatii albe!*. Nu, am spus zece dintre cele
mai maritemeri, indoieli si nelinisti, latd ce veti descoperi daca veti avea
curajul de a le pune pe héartie: Din cele zece lucruri pe care le-ati Tnsi-
ruit, sapte sau opt s-au petrecut deja sau nu pot avea loc. Din cele care
au ramas, nu aveti nici un control asupra unuia sau a doua dintre ele.
Si veti descoperi ca puteti controla numai unul sau doua lucruri.

intrebare: Are sens sa va risipiti energia Tntocmind o lista lunga cu
lucruri pe care nu le puteti controla in loc sa va concentrati energia pe
unul sau doua din lucrurile cu care va puteti descurca in mod eficient?
De vreme ce raspunsul este evident negativ, de ce nu reusim sa ne
concentram energia asupra problemelor ce pot fi rezolvate? Raspuns:
Refuzam sa ne concentram energia numai asupra problemelor ce pot
fi rezolvate deoarece suntem creaturi ale obisnuintei. Suntem implicati
ntr-o rutind zilnica si, daca rutina se schimba, aceasta ne supara si
chiar ne strica intreaga zi.
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Cele 10 temeri,
indoieli si nelinisti aie mele

0o N o o b~ WDN -

Din nefericire pentru societatea noastra, unul dintre cele mai
distructive obiceiuri este obiceiul de a ne tangui, de a ne plange si de
a ne vaicari. Sau, cum spune asociatul meu Bryan Flanagan: ,Deve-
nim membri ai clubului suspinelor!”. Realizati ca unii oameni s-ar plan-

ge mai degraba decat sa reuseasca? Daca aceasta va pare absurd, »

dovediti-mi ca gresesc. incercati sa eliminati plangerea si vedeti daca
asta nu va ajutd sa va indreptati catre succes mult mai repede. Traim
intr-o societate care este obisnuitd sa fie mai mult negativa decat

Educatia poate Tnvinge paralizarea managementului

Dar sa fim realisti, avionul se afla in si mai mare pericol, deoarece
atunci cand avioanele coboara mai repede decat urca, valoarea lor
de schimb scade, virtual, la zero. Vreau sa spun ca nu le poti schimba
deloc in natura!

Suficient de interesant, totusi, este faptul ca desi pericolul exista
cand avionul se ridica de la sol, el este si mai mare daca avionul
ramane la sol. inginerii iti vor spune imediat cd avionul va rugini mai
repede stand pe pista decéat zburand in vazduh - lucrul pentru care
au fost construite avioanele. Atunci cand o nava paraseste portul,
pericolul exista intr-o anumitd masura pentru ca, din cand in cand,
navele se scufunda. Dar pericolul este si mai mare daca nava ramane
in port. Din nou, specialistii ne spun ca daca nava este ancorata in
port, pe ea se vor aduna crustacee si va deveni nefolositoare pe mare
mai repede decat daca navigheaza in larg, lucrul pentru care au fost
construite navele.

Daca iti Tnchiriezi casa, ai sansa ca persoana careia i-o Tnchiriezi
sa o deterioreze, in unele cazuri, chiriasii nu au grija de casa ta asa
cum ai avea tu. Cu toate acestea, prietenii mei din domeniul afacerilor
imobiliare ma asigura ca acea casa este intr-un pericol si mai mare
daca ramane nelocuita. Ei mi-au spus ca se va deteriora mai repede
daca ramane goala decat daca locuieste cineva in ea si, in afara de
asta, casele au fost construite pentru a fi locuite,

Evident, existd un anumit pericol Tn orice lucru, dar in management
existd In general si mai mare pericol daca nu faci nimic. Omul si na-
tura sunt opuse in cel putin o privintd: Noi epuizdm resursele natu-

pozitivd. De exemplu, cum spune prietenul meu conferentiarul Don >rale folosindu-le. Epuizam resursele naturale umane nefolosindu-le
Hutson, economistii au prezis optsprezece din ultimele doua recesiuni! o deloc.

Oamenii gasesc greseala ca si cum s-ar da un premiu pentru asta!

Oliver Wendell Holmes avea dreptate atunci cand spunea ca cea

Prea multi oameni cauta ce e mai rau in ceilalti si nu pierd nici o I mai mare tragedie a Statelor Unite ale Americii nu este distrugerea

ocazie de a-i nimici sau de a-i critica pe ceilalti.

FOLOSIREA NEGATIVA A IMAGINATIEI

,resurselor naturale, desi aceasta este o mare tragedie. El afirma ca

adevarata mare tragedie este distrugerea resurselor umane din cauza
faptului ca nu reusim sa ne utilizam la capacitatea maxima abilitatile,

jceea ce Tnseamna ca majoritatea barbatilor si femeilor intra in mor-

in general, zbor cu avionul de doud péna la zece ori pe saptd- mmant fara a-si fi epuizat resursele. Aceasta tragedie este si mai mare
méanda. Evident, stiu c&, din cAnd in cand, avioanele se prabusesc, . atunci cand aceia dintre noi aflati in pozitia de conducétori nu Tsi utili-
asa ca recunosc ca ma aflu Tn pericol cand ma urc Tntr-un avion, treaza aptitudinile pentru a-i directiona si inspira asa cum trebuie pe
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cei din sfera noastra de influenta Tn asa fel incat sa devina tot ceea
ce sunt capabili sa devina.

»oubtitlul" numelui companiei noastre este ,Constructorii de oameni",
pentru ca scopul corporatiei noastre, ratiunea noastra de a fi este dc
a-i ajuta pe oameni sa isi recunoasca, sa isi dezvolte si sa-1
foloseasca aptitudinile. Unul dintre vehiculele pe care le folosim pentru
a realiza aceasta este cursul pot SAo FAC, pus la punct de doamna
Mamie McCullough. Acest curs se bazeaza pe filozofia pe care am
expus-o in cartea mea See Youatthe Topsi a influentat pozitiv peste
trei milioane de studenti din Statele Unite ale Americii si Canada.

Acum cétiva ani, la Rockford, lllinois, o tanara pe nume Marcii
Lemaree urma cursul POT SA O FAC. Spun ,urma cursul", dar de fapt
trebuia sa fie aproape tarita in sala de clasa, tipand si lovind cu picio-
rul. Facea atata galagie, Tncat in cele din urma profesorul a spus:
.Marcie, daca te vei duce la biblioteca si vei asculta casetele afectate
cursului POT SA o FAC, nu te voi duce la director". Ei bine, aceasta pa-
rea a fi ceva mai bine decat a sta in clasa, asa ca a ascultat casetele
si, pe masura ce le asculta, unele lucruri au inceput sa i se para a
avea sens. incet, incet, atitudinea ei s-a schimbat. Marcie a inceput
sa se implice in ceea ce se petrecea la scoald; a inceput sa afle de
ce atitudinea ei era atat importanta; a analizat si a primit instructiuni
in legatura cu modul n care ar fi pututfi mai eficientd; a devenit mana-
gerul echipei de baschet si nhumele sau a fost Tnscris pe tricourile
fetelor. S-a plasat a patra din sapte in echipa de tir.

Aceasta s-ar putea sa nu vi se para a fi cine stie ce, Tnsa cand va
voi impartasi ,restul istoriei" (cum ar spune Paul Harvey), s-ar putea
sa va schimbati parerea. Marcie este nevazatoare. Ea nu poate
deosebi Tntunericul de lumina. Cand atras cu arma pentru echipa de
tir, cineva a spus: ,Nu, Marcie, esti putin cam jos si la stanga, trebuie
sa vizezi ceva mai sus si la dreapta". A avut oare Marcie dreptate sa
se teama, sa se indoiasca si si se nelinisteasca? Bineinteles ca
da! A depésit oare aceste temeri, indoieli si nelinisti? Bineinteles
ca da! Cum anume? in acelasi mod in care tu si cu mine ne-am
depasit temerile, indoielile si nelinigtile... prin ANALIZA si educatie!
Nu mai este nevoie sa o spun, si-a schimbat ,investitia“, care a
modificat foarte mult ,randamentul”.
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PROBABIL CA VI S-A INTAMPLAT Sl
DUMNEAVOASTRA

Cred ca daca va veti gandi mai bine, veti reusi sa va identificati cu
acest exemplu. Doamnele vor avea, evident, o perspectiva diferita, dar
dumneavoastra domnilor, ganditi-va la vremea in care ati telefonat
pentru prima data pentru a stabili o Tntalnire cu o fata. Va amintiti, afi
luat telefonul, iar receptorul cantarea o tona! Nu ar fi putut fi ridicat nici
cu o macara! Asa ca v-ati speriat pentru moment si ati hotarit ca va
yeti opri langa casa acelei persoane speciale in ziua urmatoare, dupa
orele de scoald. Va amintiti cum v-ati simtit cand v-ati furisat pana la
usa si, chiar atunci cand erati gata sa apasati pe sonerie, ati simtit ca
va pierdeti Tncrederea - atat de mult Tncat sa nu aveti puterea de a
suna sau de a bate la usd? Va amintiti cum ati auzit un zgomot
nduntru si ati fugit pentru ca nu voiati ca fata sau mama ei sa
descopere un ,zapacit la usa?

Dar aceasta serie de evenimente v-au facut de fapt sa va hotariti!
V-ati indreptat direct catre casa dumneavoastra, ati smuls telefonul
din furca, ati sunat si v-a raspuns cine trebuia... apoi nu ati putut
scoate nici macar un singur sunet inteligibil!

nsa atunci ati fost cu adevarat mai hotarit ca niciodatad! Ce ar
putea fi mai rdu decét sa nu poti sd vorbesti? Asa ca ati smuls din
nou telefonul, v-a raspuns persoana aceea speciald, ati invitat-o sa
iesiti impreuna si vi s-a spus: ,Nu, multumesc*.

Pe cand puneati receptorul in furca, ati observat ca inca aveati res-
piratia taiata si, spre uimirea dumneavoastra, inima va batea inca (mai
repede, dupa cum se presupune, dar incd mai batea!). Amintiti-va ca
ati spus: ,Hei, nu am murit fiindca am fost refuzat, asa ca ce ar fi sa
sun pe altcineva?“. Asa ca ati dat telefon dupa telefon pana ce sansa
v-a favorizat si ati convins, in cele din urma, o fata sa iasa cu
dumneavoastra. Unii dintre dumneavoastra chiar au ajuns sa se
casatoreasca in cele din urma. Motivul pentru care ati reusit sa dati
al doilea si al treilea telefon a fost acela ca v-ati depasit teama,
indoiala si nelinistea, invatand ca nu veti muri daca veti fi refuzat.
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CUM SA CONDUCI EDUCATIA MOTIVATIONALA

Cea mai mare parte a cartilor despre management aloca spatiu
analizarii parerii referitoare la motivatie a behavioristilor* si aceasta
poate fi foarte tehnica si greu de inteles. Abordarea mea va parea
unora una foarte simplistd, dar asa cum am spus adesea, Tn viat3,
unele dintre cele mai mari adevaruri sunt cele mai simple. Din acest
motiv, eu vorbesc si scriu, In general, la nivelul clasei a saptea. Am mai
descoperit ca daca ma mentin la acest nivel, chiar si profesorii de
colegiu vor fi in stare sa ma inteleaga. Bunul meu prieten dr. Steve
Franklin, profesor de colegiu la Emory University, din Atlanta, Georgia,
de la care am aflat cele spuse mai sus, sustine: ,Cele mai mari
adevaruri in viata sunt cele simple. Nu ai nevoie de trei elemente sau
de patru silabe pentru a spune ceva semnificativ”.

Steve a subliniat ca exista numai trei culori pure - dar observati ce
a facut Michelangelo cu aceste trei culori! Exista doar sapte note, dar
vedeti ce au facut Chopin, Beethoven sau Vivaldi cu aceste sapte
note! (in aceeasi ordine de idei, vedeti ce a facut si Elvis!) Discursul
lui Lincoln de la Gettysburg continea numai 262 de cuvinte si 202
dintre ele aveau doar o singura silaba. Ganditi-va la impactul pe care
l-au avut aceste cuvinte simple, directe asupra societatii noastre! Stiu
ca multe dintre problemele noastre sunt complexe, dar cred ca o
abordare simpla (nu simplistd), directa, in cuvinte simple, pe intelesul
tuturor, este cel mai bun si mai eficient mod de a obtine rezultatele
scontate. Sa vedem acum ce spun trei bine cunoscuti behavioristi
despre trei domenii importante ale vietii noastre.

MASLOW - McGREGOR - HERZBERG

Cei trei bine cunoscuti behavioristi sunt Abraham Maslow, care s-a
ocupat de trebuintele omului si ordinea in care trebuie sa fie satisfacute

* Behaviorism - curent al psihologiei stiintifice care a aparut lanceputul secolului
XX in Statele Unite ale Americii. Behaviorismul are ca obiect de studiu com-
portamentul; el isi propune sa stabileasca legi constante ntre stimul si raspuns,
care sa permita prevederea comportamentului daca se cunoaste stimulul.
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acestea; Douglas McGregor, care s-a ocupat de personalitati, valori si
supozitii si Frederick Herzberg, care s-a ocupat de reactia - sau de
raspunsul- omului la ceea ce Tnseamna munca sa.

Adevarul este cd managerii si angajatii se deplaseaza, Tn mod
constant, in aceste trei domenii si, pentru a intelege si a ne Indeplini
cu succes sarcinile, trebuie sa avem o intelegere fundamentala a
tuturor acestora. Sa incepem cu teoria lui Maslow.

Abraham Maslow credea ca motivatia este o sarcina ,interioara" si
ca nu este determinata de factorii externi. Factorii interni Thcep cu
trebuintele primare, cum ar fi hrana, adapostul, apa si aerul. Nivelul
urmator este nevoia de securitate sau siguranta - sa te simti protejat
de primejdie. Al treilea nivel al motivatiei este de natura sociala si se
refera la nevoia noastra de a apartine unei echipe si de a fi respectati
de ceilalti. Al patrulea nivel este nivelul egoului, unde intrd n joc stima
de sine, statutul si recunoasterea. Si, in fine, exista actualizarea de
sine (self-actualization), in care realizam potentialul nostru personal
si devenim tot ceea ce putem deveni.

Maslow a spus ca aceste trebuinte sunt ierarhice, un mod elegant
de a spune ca ele trebuie satisfacute in ordine, una dupa alta. Totusi,
un aspect interesant al teoriei sale afirma:

O data ce trebuinta este satisfacuta,
ea nu mai este un motivator.

Cum anume 1i putem ajuta pe ceilalti cu ajutorul teoriei lui Maslow?
Pentru a satisface trebuintele primare ale unei persoane la locul de
munca, trebuie: (Acum luati-o incet. Trebuie sa cititi cele de mai jos
si s& actionati conform cu ele, nu doar sa le cititi si sa fiti de acord
cu ele.)

1 SA credm, In masura posibilitatilor, un mediu de munca cat mai
placut i mai confortabil.

2. S oferim un venit adecvat, in asa fel incat persoana respectiva
sa poatd avea cele imediat necesare traiului, in timp ce cream
posibilitatea unei ocazii de marire a venitului pentru un trai
bun, cu toate inlesnirile.
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Pentru a satisface trebuintele de securitate sau siguranta ale unei
persoane la locul de munca, trebuie:

1 Sanu pierdem din vedere importanta trebuintelor primare care
au fost satisfacute.

2. Sa oferim disciplina si consecventa in relatiile cu superiorii.

. Sa oferim reguli protectoare, regulamente si politici.

4. Sa oferim avantaje in plus (zile libere, sporuri de salariu etc.) si
protectie a tinerilor (stagiari) si a celor in varsta (vechime in
serviciu).

5. Sa oferim niveluri clare si constante ale Realizarii-fundatie.

w

Pentru a satisface trebuintele de apartenenta ale unei persoane la
locul de munca, trebuie:

1 Sa nu pierdem din vedere importanta trebuintelor primare si a
trebuintelor de siguranta care au fost satisfacute.

2. SAfi oferim ocazia de afi ,un membru al echipei®.

3. Sa1i oferim ocazii favorabile pentru dezvoltarea relatiilor si
pentru afi acceptata si apreciata de membrii echipei.

4. Sa oferim atentie sincera fiecarui membru al echipei si sa il
fncurajam sa procedeze la fel.

Pentru a satisface trebuintele de statut al egouluiale unei persoane
la locul de munca, trebuie:

1 Sa nu pierdem din vedere importanta trebuintelor primare, a
trebuintelor de sigurantd Si a trebuintelor de apartenenta care
au fost satisfacute.

2. S3 oferim un Program de recunoastere care sa recompenseze
ceea ce compania considera afi concepte fundamentale pentru
succesul companiei.

3. Sa oferim un Program de recunoastere care sa ii permita
persoanei respective safie singularizata pentru o recunoastere
speciala.

4. Sa oferim un Program de recunoastere cu diferite niveluri de
recunoastere, iar angajatii sa concureze cu ei nsisi si nu
intotdeauna unul cu altul.
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5. Sa oferim ocazia unui angajat sa promoveze in domenii de
responsabilitate si sa primeasca sarcini ,de nivel inalt", pentru
a-si arata aptitudinile.

6. Sa implicam persoana respectiva in activitati de planificare; sa
aflam opinia sa.

Pentru a satisface trebuintele de actualizare de sine ale unei per-
soane la locul de munca, trebuie:

1 S3 nu pierdem din vedere importanta trebuintelor primare, a
trebuintelor de siguranta, a trebuintelor de apartenenta Si a
trebuintelor de statut al egoului care au fost satisfacute.

2. S oferim persoanei respective ocazia unei activitati mai
provocatoare si libertatea de a crea.

3. SAfintarim sensul dezvoltarii personale in trecerea la actiune.

4. S permitem ca munca sa devina o ,arta“ sau o misiune.

5. Sd garantam autonomia.

Am vorbit in capitolul 4 despre Teoria X si Teoria Y a lui Douglas
McGregor, insa acum putem sa le analizam din nou in legatura cu mo-
dul in care acestea se pot aplica concret la motivatie. Va reamintiti ca
Teoria X se refera la supozitia fundamental negativa a managemen-
tului. Conform Teoriei X, inerent, muncitorilor le displace munca si o
vor evita daca este posibil, deci managementul trebuie sa constranga,
sa controleze, sa directioneze fiecare miscare si sa ameninte orice
lipsa de cooperare cu o pedeapsa. Muncitorii vor sa fie condusi, con-
form acestei teorii, Si nu au ambitie, evita responsabilitatea si cauta
numai siguranta. Aceasta fnseamna c&, noi, managerii, trebuie:

1 S proiectam standarde de activitate rigide si inflexibile.

2. SAdeterminam obiectivele fara participarea angajatului.

3. &1 recompensam numai pe aceia care se integreaza sistemului
si sali pedepsim pe cei care nu se integreaza.

Teoria Y se refera la supozitia fundamental pozitiva a managemen-
tului. Conform Teoriei Y, muncitorii considerd cd munca este la fel de
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naturala ca si jocul si recreerea. Ei sunt devotati atunci cand sunt
recompensati cum trebuie, mai ales cand sunt recompensati in
domenii ce promoveaza respectul de sine si dezvoltarea personala.
Cea mai mare parte a muncitorilor sunt creatori si cauta de fapt sa
isi asume mai multa responsabilitate. Aceasta inseamna ca noi, ca
manageri, trebuie:

1 Sa oferim asteptari inalte si standarde inalte.
2. Safim mai constienti de importanta recompensei i recunoasterii.
3. Safim fermi, onesti si consecventi cu standardele.

Acum doresc sa va Tmpartasesc ceva profund (pentru ca mi se
pare cinstit sa va avertizez). Evident, in noi exista cate ceva din am-
bele genuri de muncitori... cheia nu este abilitatea muncitorului, ci
ceea ce presupune managerul. Supozifile noastre ne determina
atitudinile, iar ele ne determind comportamentul.

Supozitile managerului +
atitudinile managerului =
comportamentul managerului

Al treilea behaviorist este Frederick Herzberg si, pentru a intelege
conceptele sale, trebuie sa intelegem deosebirea intre factorii ce
nemultumesc/demotivatori si factorii ce multumesc/motivatori. Fac-
torii motivatori includ munca, munca provocatoare, implinirea perso-
nald, recunoasterea si oportunitatea pentru o responsabilitate marita.
Acest nivel nu are un ,plafon” si poate continua sa se dezvolte.

Prin contrast, factorii ce nemultumesc sunt relatiile de munca, poli-
ticile companiei, conditiile de munca, supravegherea si compensatia.
Si aici se afla cheia: Desi poti realiza satisfactie in aceste zone, satis-
factia nu iti mareste motivatia. De exemplu, politicile nepotrivite ale
companiei vor crea nemultumire; totusi, politicile bune vor crea doar
satisfactie, nu motivatie. Factorii ce nemultumesc provoaca diferite
niveluri de nemultumire, nu diferite niveluri de motivatie. De exemplu,
ideea ta despre un salariu bun se schimba peste o perioada de timp,
facand din nemultumire o posibilitate rezonabild in viitor.
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Sa traducem toate acestea in cateva moduri concrete de a actiona
ale managerului si sa vedem daca putem estima ce factori motiva-
tionali sunt implicati:

Actiune Factor motivator

e controleaza mai putin » oportunitate pentru dezvoltare/
responsabilitate/realizare

* stabileste mai multa » responsabilitate/recunoastere/

raspundere recompense

e ofera autonomia postului * responsabilitate/realizare/
recunoastere

» ofera mai multe informatii * recunoastere internad/satisfactie
a egoului

* repartizeaza sarcini noi si » dezvoltare personala/dezvoltare

din ce Tn ce mai dificile financiara

Ca oameni ce obtin performante deosebite, provocarea noastra
este sa intelegem toate aceste trei domenii si sa le combinam, sa le
potrivim si sa le Tntrebuintam pentru a ne satisface trebuintele si
ambitiile personale.

Urmatorul exemplu din cartea vietii rezuma destul de bine lucrurile
la care ne referim Tn acest capitol.

UN OM CU PERFORMANTE DEOSEBITE
CU ADEVARAT EDUCAT

Dupa ce ati citit atat de multe din cartea Motivatia - o cale spre per-
formante deosebite, s-ar putea sa& nu va surprinda faptul ca atunci
cand ma gandesc la una dintre cele mai inteligente si mai educate
persoane pe care am cunoscut-o vreodatda ma gandesc la o
persoana care avea numai cinci clase. Aceasta persoana este mama
rea. Vreau sa va Tmpartasesc o istorie care vi s-ar putea parea putin
cam neobisnuita acum, dupa ce am prezentat parerile lui Maslow,
McGregor si Herzberg, dar cred ca ea combina destul de bine ceea
ce au dat mai bun acesti oameni.
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Nu voi uita niciodata un incident care a avut loc pe cand eram un
baietel din Yazoo City, Mississippi. Periodic, mi se oferea sansa de
a face céateva treburi marunte pentru un cuplu mai Tn varsta care
locuia la cateva cvartale de casa noastra. Aveau un mic magazin de
produse lactate si aveau probabil saizeci - saptezeci de ani. Barbatul
era orb. Aveam nevoie de bani pentru ca in anii treizeci viata era
destul de grea.

Am uitat unele detalii ale incidentului, dar esential este ca ceva nu
a fost Tn reguld. Doamna m-a dojenit rau si a spus ca nu am facut
ceea ce promisesem (aparent, a subscris la Teoria X) si deci nu avea
de géand sa ma plateasca pentru ceea ce facusem, desi muncisem
din greu.

Atunci cdnd am ajuns acasa, plangéand, si i-am spus mamei ca nu
voi fi platit pentru ceea ce facusem, ea a fost, bineinteles, nefericita.
Totusi, mama mea era cea mai iubitoare, inteleapta si draguta
persoana pe care am cunoscut-o vreodata (era o reprezentare in
mic a celui ce obtine performante deosebite si simbolul tuturor
aptitudini manageriale pozitive prezentate in aceasta carte). Avea, de
asemenea, mare Tncredere in noi, ne sustinea si era foarte loiala.
Cand am terminat de povestit, si-a scos, calma, sortul si a spus:
.Fiule, s& mergem sa vorbim cu ei".

Mama mea era o doamna maruntica. Avea aproape cincizeci de
ani si toti anii de munca grea o marcaserda. Cand am ajuns la cuplul
respectiv, doamna a inceput sa ii spuna mamei, sigura pe sine, ca
nu ficusem ceea ce se astepta ea sa fac, ca nu eram o persoana de
incredere, cd o mintisem si inca multe alte lucruri. Mama mea, asa
cum fac toti bunii manageri, a ascultat-o cu rabdare, ascultand foarte,
foarte atenta si linistita pana ce doamna a terminat ce avea de spus.

Apoi mama a zis: ,Ei bine, dati-mi voie sa va reamintesc ca eram
de fata cand l-ati angajat pe fiul meu pentru munca respectiva. imi
amintesc exact ceea ce i-ati spus, ce doriti sa faca el in curte si in
gradina. Tnainte de a bate la usa dumneavoastra, am trecut intentionat
prin gradind. Va pot spune nu numai ca fiul meu a facut tot ceea ce
i-ati cerut, dar, dupd parerea mea, a facut cu adevarat o treaba buna
si in plus pe deasupra. Fiul meu nu v-a mintit in legaturd cu asta si
vreau sa stiti ca fiul meu nu va va minti niciodata, in nici o privinta“.
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Apoi mama a rezumat: ,li datorati fiului meu banii, Tnsa daca 1l platiti
sau nu depinde numai de dumneavoastra. Vreau doar sa va spun
foarte clar ca fiul meu este cinstit. Daca nu il platiti pentru ceea ce a
facut, noi vom putea sa traim fara banii aceia, dar veti putea
dumneavoastra sa continuati sa traiti cu banii si stiind ca l-ati acuzat
pe nedrept pe fiul meu pentru o vina pe care nu o are? Las asta la
latitudinea dumneavoastra, ca si faptul daca 1l veti plati sau nu“.

Dupa cum imi amintesc, doamna era inca neinduplecata in ceea
ce priveste faptul ca nu facusem ceea ce imi ceruse sa fac, iar
mama a pus punct conversatiei, spunand: ,Foarte bine. Ne putem
descurca fara bani. Ascultati-va constiinta“.

Cateva zile mai tarziu, doamna a venit la noi acasa, cu banii si
cerandu-ne scuze, atat mamei, cat si mie.

Acesta a fost un eveniment cu totul deosebitin viata mea deoarece
mama m-a sustinut si, desi asta s-a petrecut cu multi, multi ani in
urma, nu am sa uit niciodata cat i-am fost de recunoscator pentru
sprijinul acordat. Cred ca incidente ca acesta au reprezentat ceva in
viata mea. Ca manageri si lideri, sprijinul pe care 1l acordam
oamenilor nostri atunci cand au dreptate este extrem de important si
chiar atunci cand nu au dreptate le putem apara integritatea, desi nu
suntem de acord cu unele din faptele lor.

Doua dintre vorbele favorite ale mamei erau: ,Nu este vorba despre
cine este potrivit, ci despre ce este potrivit“... si ,Daca ai gasit
persoana potrivita, aceasta va face lucrul potrivit“. Da, mama era o
absolventd magna cum laudae a scolii vietii. Daca veti folosi
principiile despre care discutdm fin cartea Motivatia * o cale spre
performante deosebite, pe care ea le-a urmat atat de eficient, atunci,
la randul dumneavoastra, veti fi recunoscut ca manager care Tsi
ajuta angajatii sa isi depaseasca Teama, indoiala si Nelinistea si ca
unul ce obtine performante deosebite de la oamenii sai!
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AXIOMELE PERFORMANTEI

1. Teama, indoiala si Nelinistea va vor imobiliza, pe
tine si pe asociatii tai, daca nu veti avea educatia
potrivita.

2.0 data ce o trebuinta este satisfacuta, nu mai este
un factor motivator... satisfactia nu mareste mo-
tivatia.

3. Supozitiile managerului plus atitudinile manage-
rului egal comportamentul managerului.
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S ecretul MOTIVATIEI
MANACJEMENTului

Actiunea precede adesea sentimentul.
Anonim

A fi informat
Analiza

Actiune

— Al treilea A din Formula celor trei A este Actiune!
Esti un om de actiune. De azi dimineata. Stateai in
pat si ceasul ,oportunitatii“ (negativistii il numesc
ceas desteptator!) ainceput sa sune. Te-ai trezit Si
[-ai oprit si Th acest timp ai simtit aerul rece atin-

ggandu-ti cotul. Si apoi ceea ce ai facut a venit de la sine... ti-ai tras
repede cotul sub plapuma! Acum ai de luat o hotarire fundamentala:
~,Am s& ma ridic cu totul\\ aerul acela rece sau am sa raman cu totul
jzs'ib plapuma draguta si calduta unde imi este locul?“. Pentru ca esti
"0 persoana responsabild, cu toate caracteristicile de succes despre
3care am discutat Tn prima parte a acestei carti, lupta intre ceea ce vrei
facisi ceea ce te-ai angajat sa facieste castigatd de ceea ce te-ai
angajat sa fad si te ridici din pat. Pentru tine si pentru toate celelalte
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persoane orientate catre succes este evident ca nu se intampla nimic,
pana ce nu faci primul pas - nu se Intdmpla nimic pana ce nu deprinzi
obiceiul de a actiona.

Vreau sa va impartasesc o fraza care cred sincer ca valoreaza céat
valoreaza toata aceasta carte. Dar Tn cazul in care ganditi: Ei bine,
de ce nu ai pus-0 pe prima pagina si nu ai renuntat la restul?,
raspunsul este: Nu vreau doar sa va iau banii... vreau sa incheiem
o afacere". Motivul este Tn parte marinimos, Tn parte egoist. Cum am
afirmat mai devreme, cred cu fermitate ca puteti avea tot ce doriti in
viata daca 1i puteti ajuta pe ceilalti oameni sa obtina ceea ce vor. De
ce vreau sa obtineti atat de mult de la aceasta carte? Raspuns: Cu
cat obtineti mai mult, \reti vorbi mai multor oameni despre carte,
ceea ce Tnseamna, pur si simplu, ca se vor vinde mai multe carti.
Acum iatd puternica afirmatie magica:

Logica nu va schimba un sentiment,
dar ACTIUNEA o va face!

Sau altfel spus:

Actiunea precede adesea sentimentul!

De exemplu, desi nu imi place deloc sa fiu cel ce va impartaseste
aceasta veste tristd, trebuie sa va spun ca vor fi zile in care nu veti
dori sa va dati jos din pat si sa va duceti la serviciu. Stiu ca asta i
va surprinde pe unii dintre dumneavoastra, dar acele zile chiar vor
exista. Cu toate acestea, uneori cea mai buna munca este facuta de
oamenii care nu vor sa faca lucrurile pe care le au de facut, dar ei
au acel curaj demodat, energia si simtul raspunderii de a se ridica din
pat si a se duce la lucru! Cine sunt oamenii care au succes? Sunt
oamenii care fac lucrurile pe care cei care nu se bucura de succes
refuza sa le facd! Ei Inteleg ca fiecare sarcind asumatad este un
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portret al persoanei care o indeplineste si si-au promis lor insile sa
ndeplineasca fiecare sarcina la modul excelent.

Asa cum am afirmat in cartea mea See You at the Top, la sfarsitul
unui an am ajuns al doilea intr-o companie nationala in care erau
angajati peste sapte mii de oameni. Mai tarziu, am ajuns primul Tntr-o
altd companie nationald care avea peste trei mii de oameni ce se
ocupau cu vanzarile. Potsa afirm fara rezerve ca au existat multe zile
in care nu m-am simtit in stare s& ma duc la serviciu, dar de fapt am
fnceput sa ma simt pregatit s& muncesc dupa ce am inceput sa
actionez, lata un lucru important: Nu o data in acel an in care am fost
numarul doi din sapte mii de oameni nu am facut parte, in nici o
saptamana, din topul celor doudzeci de reprezentanti cu vanzarile.
Totusi, la sfarsitul anului, eram al doilea pe institutie. De ce? Simplu!
Mi-am impus sa mi incep fiecare zi avand in fata un potential client nu
mai tarziu de ora 9.00 A.M. Rezultatul a fost cd am Tncheiat cateva
afaceri in fiecare saptamana, asa ca la sfarsitul anului totalul general
a fost suficient de mare pentru a ma plasa pe locul al doilea.

Dupa cum stiti prea bine, sarcinile mari sunt indeplinite cu o
multime de pasi mici. intrebare: Cum poti manca un elefant? Luand
cate o imbucatura o data! Cum poti ridica o vaca? Ridicand vitelul in
brate Tnca din prima zi de viata a acestuia! Cum poti sa slabesti 37
de livre? Slabind 1,9 uncii pe zi timp de zece luni. Cum Titi poti
conduce oamenii Tn mod eficient catre realizari mai mari si pentru a
urca, Tn mod constant, pe scara succesului? Straduindu-te, in fiecare
zi, In mod constant, la locul de munca. Singurul mod de a urca
dealul este sa pornesti de la poalele lui, nu-i asa?

Al AUZIT-O SI MAI INAINTE -
FA UN PAS O DATA

Cumnata mea, Eurie Abernathy, suferd de multi ani de scleroza
multipla. in 1985, a petrecut cateva zile alaturi de noi in vacanta de
Craciun. Era prima ei vizita in casa noastra noud, cu doua etaje. Din
cauza bolii, am presupus ca nu va putea urca scarile la etajul al doilea,
asa ca am fost surprins cand m-am ntors acasa intr-o zi si le-am gasit
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pe Roscata si pe sora ei in dormitorul nostru, flecarind. Dupa cateva
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Pe vremea cand am stabilit recordurile Tn domeniul vanzarilor des-

minute, Eurie s-a hotdrit sa coboare. Ca masurd de precautie, am pre care am vorbit, vindeam articole de buc&tdrie. Conduceam

pornit inaintea ei pentru a o prinde daca ar fi cazut. Pe cand coboram,
i-am spus ca eram surprins de faptul ca reusise sa urce scara, care
era relativ abrupta. Mi-a raspuns repede, spunandu-mi ceva simplu si
profund: ,Da, pot sa fac orice vreau, atat timp cat fac cate un pas o
data“. Dupa cum spunea regretatul Charlie Cullen, fost instructor in
domeniul vanzarilor, oportunitatea pentru lucruri mari nu vine cazand
in cascada precum Niagara. Tn schimb, vine Tncet, cate o picatura o
data!

latad care este provocarea careia trebuie sa ii faceti fata: Intocmiti
o lista cu cei mai importanti zece pasi de actiune catre succes. Nu
ceea ce trebuie sa faca altcineva pentru a reusi, nu ceea ce altcineva
crede ca tu ar trebui sa faci pentru a reusi, ci ceea ce stii ca trebuie
sa faci in fiecare zi! inteleg foarte bine ca faceti mai mult de zece
lucruri n fiecare zi, Tnsa care sunt cele zece activitati mai importante
care se transforma Tn succesele dumneavoastra ?

10 pasi de ACTIUNE catre succes

© O N o g A w DN e

=
o
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demonstratii, gatind, fara apa, in vase de bucatarie de mare capa-
citate, pe care le recomandam clientilor. De multe ori se facea ora
1.00 A.M. Tnainte ca bucataria sa fie curatata si toata lumea sa plece,
dar numarul unu pe lista mea era sa ma intalnesc cu un potential
client in ziua urmatoare, la ora 9.00 A.M. Indiferent de faptul ca
ramaneam treaz, din cauza copilului, pana la ora 3.30; in ciuda
faptului ca masina avea un cauciuc dezumflat sau nu voia sa
porneascad; fara a lua in considerare nici o scuza, trebuia sa ma
intalnesc cu un potential client, la ora 9.00 A.M., in fiecare dimineata!
Cand ne stabilim scopurile si le Tmpartim T parti minuscule, nu exista
nici o limitd la ceea ce vom realiza. Un angajament de a ncepe
fiecare zi in acelasi moment si Tn acelasi mod este de fapt un
angajament de a termina, deoarece Tnceputul este evident primul pas
facut pe calea spre linia de sosire. Chinezii aveau dreptate: O calatorie
pe un drum de o mie de leghe Tncepe cu un singur pas.

CE ANUME TE RETINE?

Este un fapt stabilit cA cea mai mare si mai puternica locomotiva
din lume poate fi tinuta pe loc de un bucata de lemn de un inch*
Plasata in fata celor opt roti motoare ale locomotivei, bucata de
lemn o va tine pe loc. Totusi, aceeasi locomotiva in miscare poate
trece printr-un zid de beton armat cu otel gros de cinci picioare**, lata
ce poate face pentru noi obiceiul de a actiona! Urmatorul exemplu,
dat de William Moulton Marston, este din lumea sportului, dar se
aplica si in lumea afacerilor.

Cum sa lovesti mingea

L-am intrebat pe Babe Ruth, un bine cunoscut jucator de baseball
din Statele Unite ale Americii, care a fost cel mai pasionant moment

*1 inch =2,54 cm.
** 1 picior = 30,479 cm; 5 picioare = aproximativ 152 cm.
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al carierei sale; el mi-a spus ca l-a trait in timpul ultimului meci din
Campionatul mondial de la Chicago. Era pe teren si avea de
executat doua lovituri. Mulfimea s-a intors Tmpotriva lui Babe si a
inceput sa huiduie. Dorinta lui Ruth de ainvinge afost lainaltimea
situatiei si atrecut la actiune. H a ochit un loc la distanta in teren
si a strigat la fanii care huiduiau: ,Am sa marchez acolo pentru voi!“.

Babe a lovit urmatoarea minge, care a ajuns chiar in acel loc A fost
cea mai lunga distanta pe care afost trimisa vreodata o minge pe
Wrigley Field. L-am intrebat la ce s-a gandit cand a cazut mingea.

.La ce m-am gandit?“, a pufnit el. ,La ce ma gandesc intotdeauna -
cum sa lovesc mingea!”

Acesta este campionul nostru, omul care este tot timpul atent la
ceea ce face in prezent si care va raspunde pozitiv la fiecare criza
sau dorinta oferind tot ceea ce poate da. Cu rezultatul de la
Campionatul mondial si propriul sau contract pentru urmatorul an
puse 1n balantd, Ruth s-a gandit cum sa loveasca mingea. S pentru
ca dorea sa castige mai mult decat isi dorise vreodata, el a lovit
mingea cu forta.

Data viitoare, cand te vei afla intr-o incurcatura, cu o multime de
greseli in spate si cu totul depinzand de urmatoarea miscare, uita atat
trecutul, cat si viitorul. Aminteste-ti de Babe Ruth si gandeste-te la
un singur lucru - cum sa lovesti mingea.

Actioneaza - pune tot ce ai in dorinta ta de a castiga Tnainte ca acea
criza sa fie depasita. Va fi cea mai buna realizare ata din cauza fortei
emotionale aflata in spatele ei. Fiecare criza iti ofera o forta in plus.

CONVINGEREA PERSONALA: GANDIRE POZITIVA
S| CREDINTA POZITIVA

Atunci cand discutam despre a fi oameni de actiune, recunoastem
faptul ca acea actiune cere curaj. Gerhard Gschwandtner, din
Fredericksburg, Virginia, a tiparit o excelentd publicatie destinata
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domeniului vanzarilor, numitd Personal Selling Power, pe care v-o
recomand cu caldurd. Una dintre rubricile mele favorite din publicatia
lui Gerhard este interviul cu oameni de actiune. Intr-un numar recent,
cel intervievat era Mo Siegel. Mo Siegel este fondatorul si fostul
proprietar (recent a vandut firma) al unei companii de ceai medicinal,
Celestial Seasoning, care a reusitsa domine o mare parte a industriei
ceaiului, industrie de mai multe milioane de dolari. Firma sa se baza
pe un sistem de valori pe care el il compara cu cele patru picioare ale
unui scaun. Primul picior era dragostea pentru produs. Mo Siegel se
inconjurase de oameni carora le placea cu adevarat ceaiul de plante
medicinale si credeau ca acesta este valoros pentru consumator. Al
doilea picior al scaunului era dragostea pentru client (care, in cazul
firmei Celestial Seasoning, erau distribuitorii). Celestial Seasoning
punea clientul pe primul plan al deciziilor de control al calitatii. Al treilea
picior al scaunului era dragostea pentru arta si frumos, care i-a permis
lui Mo Siegel sa puna la punct unul dintre cele mai detaliate (si
scumpe) programe de impachetare din vanzarile in detaliu. Al patrulea
picior al scaunului era demnitatea individului. Celestial Seasoning fi
trata pe toti (inclusiv angajatii) cu demnitatea pe care o merita fiecare
fiintd umana. De fiecare data cadnd aparea o problema serioasa n
cadrul firmei, Mo Siegel spunea ca solutia se afla in raspunsurile la
doua intrebari: (1) Clientul este multumit? (2) Fabricam produsul cel
mai bun posibil?

Raspunsul la aceasta a doua intrebare I-a condus la punerea la
punct a unor ,teste oarbe ale ceaiului“, concurs Tn care produsul sau
a batut, in permanentd, cel mai bun ,ceai negru“ sau ceaiurile
nemedicinale, care detineau cea mai mare parte din piatd. in ciuda
dovezii zdrobitoare ca Celestial Seasonings avea un produs superior,
Mo Siegel a refuzat sa foloseasca acest concept in campania
publicitard. Convingerile sale personale l-au determinat sa Tsi
cheltuiasca timpul si resursele pentru servirea cat mai buna a clientului.
El a afirmat: ,Am hotarit ca nu vreau sa fac avere vorbind de rau pe
cineval“.

Tendinta curenta in publicitate este de a face exact acest lucru;
hotarirea lui Mo Siegel a fost una pentru care era nevoie de curaj si
integritate. Siegel spunea ca ,o0 firma pretuieste lucrurile carora le-a
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dedicat timpul si resursele®.n cazul sau, este evident ca pretuia inte-
gritatea. El a mai spus ca motivul pentru care a fost in stare sa
ajunga atat de mare, atat de repede a fost faptul ca s-a dedicat
instruirii. El afirma ca managerii au nevoie de minimum treizeci de ore
de instruire pe an, iar reprezentantii cu vanzarile au nevoie chiar de
mai mult. As putea adauga ca sunt de acord cu el ca instruirea este
extrem de importanta, deoarece ea ajuta ca 0 persoana sa se
schimbe dintr-o ,persoana care gandeste pozitiv" intr-o ,persoana
care crede pozitiv“.

lata care este deosebirea: Gandirea pozitiva este speranta optimis-
ta - nu Tn mod necesar bazata pe vreun fapt - ca poti misca muntii
din loc sau ca poti realiza alte sarcini ce par la fel de imposibile. Am
vazut gandirea pozitiva si persoane care gandeau pozitiv realizand
unele lucruri incredibile. Am vazut, de asemenea, unii oameni care
au avut mari neplaceri doar pentru ca au gandit pozitiv si au fost
entuziasmati de ceva. Ei nu aveau nici o baza, nici o aptitudine, nici
un fel de Instruire. in consecinta, s-au entuziasmat si au sfarsit prin
a avea mari dificultati. (Cineva a spus ca gandirea pozitiva si
entuziasmul seamana cu fuga pe intuneric - s-ar putea sa ajungi
unde vrei, dar s-ar putea sa fii ucis pe drum!) Adauga instruirea la
acest mod pozitiv de a gandi si la entuziasm si vei reusi sa aprinzi
luminile necesare calatoriei tale spre varf - ceea ce Tnseamna ca vei
ajunge viu la capatul calatoriei.

in cazul credintei pozitive, este vorba despre aceeasi speranta
optimista ca Tn cazul gandirii pozitive, dar ea se bazeaza pe motive
solide de a crede ca poti misca muntii din loc sau ca poti realiza alte
sarcini ce par la fel de imposibile. Am vazut persoane care credeau
pozitiv realizdnd mult mai multe lucruri decat persoanele care

gandeau pozitiv. Persoanele care cred pozitiv sunt si mai entuziastel

decat persoanele care gandesc pozitiv deoarece entuziasmul lor se
bazeaza pe motive solide, care le ofera motivatia pe termen lung,
chiar atunci cand lucrurile nu merg bine pe moment.

Un bun program de instruire - care este, evident, lucrul despre care
vorbea Mo Siegel - le da membrilor firmei motive solide de a crede
ca pot realiza mult Tn viata lor. Ei cred Tn compania lor, cred in pro-
dusul lor, iar instruirea le permite sa creada in capacitatea lor de a
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comunica aceasta credinta celorlalti, care vor actiona, in schimb,
cumparand.

As putea sa adaug urmatorul exemplu simplu pentru a ilustra
deosebirea dintre gandirea pozitiva si credinta pozitivd: Daca esti o
persoana care gandeste pozitiv, probabil ca simti ca ai putea porni pe
mare catre Franta chiar astazi si ca iti vei vinde cu succes produsul
in acea tara. Daca produsul tdu este unul foarte sofisticat, unul care
se vinde doar in marile orase, oamenilor de afaceri de succes, s-ar
putea ca soarta sa iti fie favorabild, deoarece cea mai mare parte a
acestor oameni vor vorbi o a doua limba - probabil engleza - si vei
reusi sa comunici cu ei. Totusi, daca produsul tau este unul care se
vinde in zonele rurale, s-ar putea ca, dupa toate probabilitatile, sa
trebuiasca sa vorbesti numai franceza. Doar cu ,gandirea pozitiva“ pe
lista talentelor tale, s-ar putea sa ai dificultati serioase in a comunica
acestor potentiali clienti meritele produsului tau. Persoana care crede
pozitiv, totusi, va fi cea care stie limba franceza si intelege ceva din
cultura si modul de a gandi al poporului. Tn consecinta, daca ai studiat
limba si cultura si te pregatesti asa cum trebuie sa te descurci in
situatiile pe care le-ai putea Tntalni in Franta rurald, sansele tale de a
avea succes vor fi extraordinar de mari.

Gandirea pozitiva este intotdeauna importanta si ti va permite, cu
sigurantd, sa realizezi mai mult decat o va face gandirea negativa -
dar credinta pozitiva 1ti va permite sa faci infinit mai mult decat o va
face gandirea pozitiva, latd de ce in cartea Motivatia - 0 cale spre
performante deosebite oferim atat de multe etape, procedee si actiuni
ce trebuie urmate pentru ca tu, ca lider si manager, sa te deplasezi
din ce In ce mai mult catre tardmul credintei pozitive.

O EXPERIENTA FOARTE ,EMOTIONANTA®

n aprilie si mai 1985, sediul Corporatiei Zig Ziglar s-a mutat. Cla-
direa din Alpha and Omega devenise neincapatoare deoarece in
aproximativ cinci ani personalul firmei noastre crescuse de la mai
putin de cincisprezece angajati la peste saizeci de angajati. Unii
dintre cei mai isteti cititori se intreabd, desigur, de ce a fost nevoie
de aproape doua luni pentru a muta o companie de mai putin de o
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suta de angajati! Pentru a fi foarte sincer cu dumneavoastra, mi-am
pus si eu aceeasi Intrebare!

Datorita unor imprejurari ce ne scapau de sub control, a trebuit sa
evacuam cladirea din Alpha and Omega, ai carei proprietari eram si
pe care o vandusem, ia 31 martie 1985. Cu toate acestea, noua
cladire urma sa fie gata doar la 15 mai. Sase pana la opt saptamani
fara sediu nu reprezinta cel mai bun mod de a conduce o firma. Era
o buna ocazie pentru ca ,un mod nepotrivitde a gandi“ sa se furiseze
in atitudinea personalului nostru. Totusi, datorita excelentului mod de
a conduce al lui Ron Ezinga, presedintele Corporatiei Zig Ziglar, si
al lui Den Roossien, vicepresedintele executiv al Corporatiei Zig
Ziglar, si cu ajutorul liderilor departamentelor, aceste doua luni au
devenit lunile in care am castigat cei mai multi bani din istoria
companiei noastre! Toata lumea a lucrat acasa, cu exceptia unei
echipe cadru, care se ocupa de computer si de statia de procesare
a comenzilor, pe care am pastrat-o In vechiul nostru sediu, si de o
echipa temerara care lucra in noua cladire. Spun ,temerara“ pentru
ca singurul spatiu disponibil din noua cladire era o zona destinata
depozitarii marfii care masura aproximativ zece pe paisprezece
metri. Initial, Tn aceasta zona nu era lumina electrica sau caldura.

Timp de aproximativ o saptamana, aceste doamne curajoase au
raspuns la telefon la lumina naturala ce trecea printr-o usa partial
deschisa. S-au invelit cu paturi si purtau caciuli pentru a se apara de
frig. Dupa prima saptamana, am avut lumina electrica in incapere,
iar usa a putut sa fie Tnchisa, desi inca nu era caldura, cu exceptia
unor radiatoare. Nimeni din acest grup (care, apropo, se oferise sa
se ocupe de telefoane) nu s-a plans vreodata. Au raspuns la telefon
si au coordonat activitatile intre cele doua locuri in care se aflau
birourile si aproximativ patruzeci si cinci sau cincizeci de case.

Fiecare persoana din compania noastra a trebuitsa faca un efort
pentru a realiza munca implicata de mutare si, sincer, cea mai mare
parte din noi ar fi fost bucurosi daca ar fi reusit sa nu piarda o mare
parte din afaceri. Dar eu sunt mandru ca pot sa va spun ca Echipa
noastra de formare a oamenilor a lucrat Tmpreuna pentru a dovedi
ca sunt ,produse ale produsului nostru® si au reusit sa transforme o
pierdere potentiala intr-o ocazie de céastig!
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CONCEPTUL DE ,ECHIPA*®

in cartile ce se refera la managementul de varf este subliniat aproa-
pe ntotdeauna conceptul de echipa. in Corporatia Zig Ziglar, noi
credem si accentuam acest concept. De fapt, fiecare unitate de
conducere functioneaza ca o echipa si primeste numele de echipa.
Schema noastra organizationala arata cam asa:

Clientul: Cecul fiecaruia este semnatin cele din urma de catre client. Clientul ne
permite sa ne mentinem 1n afaceri, asa ca se afla in varful schemei noastre.
Echipa de formare a oamenilor: Aceasta este denumirea pe care am dat-o

personalului nostru. Echipa de formare a
oamenilor munceste pentru client.

Echipa de conducere: Aceasta este denumirea pe care am dat-o
directorilor de departament si liderilor de divizie. Respon-
sabilitatea lor este de aconduce compania si ei muncesc
pentru Echipa de formare a oamenilor.

Echipa de dezvoltare. Aceasta este denumirea pe care amy
\ dat-o functionarilor superiori (conducatorilor de depary
ktamente si de divizii) din corporatia noastra. Respon-y
sabilitatea lor (alaturi de a conduce respectivele
Adomenii ale companiei) consta in planificare pe/
termen lung si in dezvoltare. B muncesc
pentru Echipa de conducere.

Zig Ziglar: Acesta este numele meu.
LTitlul* meu este presedintele con-/
siliului de administratie. Respon-j
sabilitatea mea este de a vorbii
si ascrie si de ada o
Lviziune® si ,directie”

institutiei noastre.
Eu muncesc
pentru toti
acesti
oameni!
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Cea mai mare parte a oamenilor vor spune ca triunghiul nostru este cu
varful in jos. Ma gandesc ca dupa ce ati ajuns atat de departe cu cititul
cartii Motivatia - o cale spre performante deosebite intelegeti ca acesta
este cel mal bun mod ca o companie sa atinga intregul sau potential.

intr-o intrunire recenta a Echipei de formare a oamenilor, am citit
acest articol, ,De la noua la cinci“. Deoarece rezuma foarte bine con-
ceptul de echipd, doresc sa vi-l prezint in intregime.

»1e-ai alaturat echipei?”

Cea mai mare parte dintre noi muncim Tnh departamente, ca parte
a unei retele de oameni care alcatuiesc echipa corporatiei noastre.
Daca serviciul sau produsul companiei este bun, exista altii care Tsi
asuma meritele. Daca este prost, exista oameni care sunt con-
damnati pentru asta. Dar daca ar fi sa dam crezare vechii zicale care
spune ca un lant este la fel de puternic precum cea mai slaba veri-
ga a sa, stim ca realizarile companiei noastre sunt doar lafel de bu-
ne ca realizarile noastre.

Fiecare din noi alege rolul pe care 1l va juca in echipl Fie ne alaturam
acestei echipe ca membri activi si interesati, fie trecem prin
schimbarile reprezentate de activitatile suplimentare. Atunci cand
alegem sa ne alaturam echipei, avem o perspectiva mai bund, mai
sigura asupra muncii, care ne aduce satisfactie. Alegerea ne apartine,
lata atitudinile cheie care ne separd de activitatile suplimentare.

Stiu ca este important. Stiu ca ceea ce fac ajuta ca activitatea din
biroul meu sa se desfasoare fara probleme. Efortul depus la locul
de munca apare n calitatea serviciilor biroului meu si in castigurile
companiei mele.

Sunt o parte a ceea ce vad cei dinafara atunci cand apreciaza firma
la care lucrez. Cu fiecare scrisoare, flecare telefon, fiecare contact
personal, eu fac o declaratie in legatura cu calibrul serviciilor pe
care le oferim. in cursul unui an, realizez sute de contacte de afa-
ceri valoroase pentru noi.

Secretul motivatiei managementului

Cum ma simt intr-o anumitd zi 1i afecteaza pe oamenii cu care
lucrez. Ajut la stabilirea unui anumit climat Stiu ca atunci cand sunt
cu adevarat entuziasmat la locul de muncd, aduc o contributie pe
care putini altii o pot egala.

imi asum responsabilitatea pentru ceea ce ma supara. Atunci cand
0 anumita situatie Tmi provoaca neplaceri la locul de munca, o
consider problema mea. Fie ca este vorba de ceva care nu darezul-
tate, de un lucru pe care 1l consider incorect sau de 0 persoana cu
care Tmi este greu sa colaborez, fac tot ceea ce pot pentru a schimba
situatia. Uneori este nevoie de rabdare. Foarte adesea, este nevoie
sa stii cand sa vorbesti si cand sa astepti sl cum safti folosesti calm
si rational puterea de convingere.

Cand nu pot schimba o anumita situatie, caut mijloace de a mini-
miza efectul pe care il are asupra mea. Cel mal important, Tmi amin-
tesc ca am ales sa lucrez aici si atat timp cat ma aflu aici, trebuie
sa dau tot ce e mai bun in mine.

Suntinteresat de compania mea. Stiu ca o institutie este mai mare
decat suma componentelor sale; are o viata si 0 personalitate
proprie. Ma intereseaza cum anume a reusit aceasta companie sa
ajunga unde se afla astazi si cum anume s-au dezvoltat oamenii care
lucreaza aici.

Ceea ce stiu despre companie nu numai ca ma ajuta in activitatea
mea, dar face in acelasi timp munca mai interesanta. Este o parte
a ceea ce ma face safiu un angajat de valoare aici si ma ajuta sa imi
stabilesc propriile teluri si sa imi planific viitorul.

incerc sa vad intregul tablou - sa ma gandesc, dincolo de ceea ce
fac de fapt, la produsul sau la serviciul pe care mi-ar face placere
sa 1l primesc daca as fi client. Pentru ca sunt interesat de ceea ce
ne face sa avem succes, observ ce se petrece in cadrul firmei,
politicile sau tehnologia care ne vor influenta.
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Sunt mandru ca sunt un membru puternic, pe care se poate conta,

al echipei companiei mele. Stiu ca succesul meu, casi cel al companiei
mele, depinde de asta.

Actiunea completeaza Formula celor trei A. Actiunea face ca*

celelalte doua elemente ale formulei - A fi informat si Analiza - sa deal

roade. Performantele deosebite obtinute ca persoana sau ca
manager depind de toate cele trei componente. Daca vei actiona
conform conceptelor despre care am vorbit in acest capitol si vei lua
in mod constient decizia de a te alatura echipei, vei deveni chiar mai
mult decét cel ce obtine performante deosebite.

AXIOMELE PERFORMANTEI

1 Sunt mai multi cei care actioneaza inainte de a
gandi decat cei ce gandesc inainte de a actiona.

2. Logica nu va schimba un sentiment, dar actiunea
o va face.

3. Actiunea precede adesea sentimentul.

4. Daca primele trei axiome suna aproape la fel,
felicitari! Ai inteles!
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Nu poti persevera in nici un domeniu fara un
profund sentiment al valorii timpului.
Lydia H. Sigourney

Din nefericire, este adevarat ca mult prea multe
cadre de conducere isi urmaresc cu fanatism sco-
purile In cariera, pierzand adesea din vedere pro-
portia justa si echilibrul in ceea ce priveste viata

H personala si sociala, familia. Motivul primar al
acestui capitol, pe care il consider cel mai important din aceasta car-
te, este acela de ava incuraja sa obtineti performante deosebite in
viata personala si sociala, in familie, ca si in cariera de afaceri. Des-
tul de interesant, atunci cand ai o viata personala echilibratd, acasa
si in comunitate, pe termen lung te vei descurca mai bine in cariera
de afaceri. Da, stiu ca va ganditi: DarZiglar, o zinu are decat doua-
zecisipatru de ore. Sunt de acord ca este nevoie de timp si, de altfel,
acesta este titlul capitolului, asa ca sa incepem.

GASESTE TIMP PENTRU A INCEPE

Se prea poate sa fii si tu una din victimele raspéanditului obicei
american de a dormi cat de tarziu posibil si apoi, atunci cand suna
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.ceasul oportunitatii, sa sari din pat si sa treci prin toate ,fazele” atat
de populare astazi in Statele Unite ale Americii.

in general, ne trezim cu cel putin treizeci de minute mai tarziu,
punem Tn priza filtrul de cafea, deschidem radioul, televizorul, ne
grabim sa facem dus, sa ne barbierim sau sa ne machiem. Trezim co-
piii in mare, mare graba, ii dam jos din pat spunéandu-le: ,repede,
repede, altfel o sa intarziem!“. in general, totusi, este nevoie sa ne
ducem de doua ori pentru a-i scula din pat si a doua oara nu este nici
macar la fel de placut ca prima datd. Sunt somnorosi si, in cele mai
multe cazuri, se misca ncet. in cele din urma, reusim sa ii facem sa
se imbrace pe jumatate, ii grabim sa se duca in bucatarie, unde le
trantim n fata o cana cu cereale, bogate Tn zahar si fara nici o valoare
nutritiva, 1i Tncurajam sa se grabeasca in timp ce ne bem cafeaua si
mancam o bucata de paine prajita sau luam un mic dejun, in general
inadecvat.

Ne grabim sa ne imbracam, punem repede vasele in chiuveta sau
in masina de spalat vase, ne asiguram ca pisica a mancat si a iesit
afard, 1i zorim pe copii, ne grabim la masina, iesim din garaj si ne Tn-
scriem in trafic, luptand pentru orice depasire, n liniste Tn majoritatea
timpului, dar din cand in cand vociferand, strigdnd la oamenii care ne
impiedica sa Tnaintam pe drumul catre scopul propus. ii lasam pe copii
la scoala, pornim in graba sau nebuneste catre birou, unde traim
intr-un mediu Tn care toata lumea se grabeste toata ziua.

Pe scurt, gresesti foarte tare daca iti incepi ziua In acest mod
deoarece modul Tn care Tti incepi ziua influenteaza adesea felul in
care ti vei petrece ziua si in cele din urma va juca un rol important
in ceea ce priveste numarul de zile pe care ie ai de trdit.

Géandindu-va la asta, va rog sa va incepeti ziua intr-un mod
organizat, dar si placut si relaxat. Ar trebui sa faceti unul din trei
lucruri si toate Tnseamna sa va treziti mai devreme.

Una dintre optiunile pe care le ai este sa iti incepi ziua relaxat in-
tr-unul sau doud moduri. Alege un colt retras din casa, cum ar fi biroul,
biblioteca, bucataria sau un alt loc mai putin frecventat. Ca lider si
manager al unei companii, trebuie sa iti Tncepi ziua proaspat si
pregatit pentru activitatile zilei. Din experienta mea, va pot spune ca,
atunci cand ma trezesc devreme si pot petrece aceste minute n li-
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niste, ziua mea este mai buna - mult mai buna. Acest extras dintr-un
articol scris de Eugene Peterson, care a aparut in Christianity Today,
numarul din 8 noiembrie 1985, ne ofera perspectiva potrivita:

in Moby Dick, cartea lui Herman Melville, exista o scena violenta,
tulburatoare, petrecuta in timp ce o baleniera brazdeaza apele
Tnspumate ale oceanului urmarindu-l pe Moby Dick, o imensa bale-
na albd. Marinarii muncesc cu inversunare, cu fiecare muschi
Tncordat, cu Intreaga atentie si energie concentrate asupra celor pe
care le au de facut. Conflictul cosmic dintre bine si rau este atins
aici: marea haotica si monstrul marin demonic Tmpotriva omului
ofensat moral, capitanul Ahab.

Pe aceasta corabie exista un om care nu face nimic. Nu vasleste;
nu transpird: nu strigd. H sta linistit in toata aceasta Tnvalmaseala.
Acest barbat este omul cu harponul; calm si echilibrat, asteptand.
SJ apoi aceasta fraza: ,Pentru a asigura cea mai mare eficacitate a
armei, cei care arunca harponul n aceasta lume trebuie sa Tsi
Tnceapa treaba odihniti, nu osteniti“.

in lumea corporatiilor, s-ar putea sa nu ne confruntdm cu pericolul
fizic, sa nu avem nevoie de o explozie de energie fizica, ci suntem
confruntati cu genuri diferite de ,oportunitati“, care ne consuma
emotional si fizic. Acestor provocari trebuie sa le facem fata refacuti
si odihniti si abia atunci vom fi eficienti.

Una dintre metodele mele favorite pentru a face asta este sa incep
ziua - mai ales iarna, pe vreme rece - in biroul meu de acasa, in fata
focului din cAmin. Uneori stau acolo linistit, gdndindu-ma la un proiect
sau la ce urmeaza sa fac in ziua aceea, luptand cu cel mai bun si mai
creator mod de atrata o ,oportunitate”, citind din Scriptura sau avand
n minte ganduri sau mesaje ce ma inspira. Primele cateva minute
sunt cele mai dificile. Tentatia de a ma ridica si a ma misca este uneori
foarte mare, dar te pot asigura ca daca vei sta acolo n liniste, vei gasi,
Tnainte de a te ridica, unele ganduri si idei creatoare, inspirate.

Mai poti, de asemenea, fara nici o nota, sa lucrezi in liniste, trecand
in revista unele situatii n care ai fost implicat. Poate ca este vorba
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de o problema pe care nu ai reusit sa o rezolvi. Stand acolo (in majo- i
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Deoarece micul dejun este o parte importanta a zilei, atat fizic, cat

ritatea cazurilor, nu in intregime treaz), te afli inca la nivelul ,alpha“| $i emotional, sotul si sotia (si copiii, daca exista) ar trebui sa se ase-

al constiintei. La acest nivel, creativitatea ta este la maximum - un
mod minunat, extrem de productiv de a-ti Tncepe ziua!

A doua optiune pe care o ai de a-ti incepe ziua iti cere de aseme-
nea sa te trezesti mai devreme si aceasta optiune inseamna sa citesti
ceva care sa te inspire, cum ar fi Biblia sau o alta carte, sau sai
asculti inregistrari care au o natura motivationala. Cititul si audierea,
unei bucati muzicale sunt améandoua moduri minunate de ate pregati;
pentru ziua care Tncepe. La drept vorbind, unii psihologi au determinat
faptul ca prima intalnire a zilei influenteaza mult mai mult atitudinea
pe care o vei avea in acea zi decat urmatoarele cinci intalniri. Bine-
nteles, nu ma refer la intalnirile cu cei cu care doar te saluti; vorbesc
despre o intalnire semnificativa, cand petreci ceva timp alaturi de o
anumita persoana. Gandindu-te la asta, daca petreci cincisprezece
sau treizeci de minute dimineata devreme pentru a te ,intalni“ cu
cineva ales de tine, fie pentru a asculta o muzica ce te inspira, fie
pentru a citi o carte care te inspira, vei alege, In mod deliberat, sa i
incepi ziua alaturi de cineva care te va Tnalta si te va inspira. Cu acest
gen de inceput, este mult mai usor sa iti pastrezi avantul.

A treia optiune pentru ziua respectiva si un mod foarte eficient de a
o incepe este exercitiul fizic. Mai tarziu in acest capitol iti voi oferi mo-
tivele pentru care ar trebui sa ai un program de exercitii fizice, dar deo-
camdata este suficient sa spun ca unul dintre cele mai palpitante mo-
duri de a-ti incepe ziua este sa faci sport. Poate fi vorba de gimnastica |
ritmica, de inot sau de o plimbare cu bicicleta, de o plimbare pe jos sau
de jogging. Oricum, un bun program de exercitii fizice face ca adrena-
lina sa circule si endorfinele sa ,sara“ si vei incepe ziua usor ca un fulg.

Da sunt absolut convins ca atunci cand iti incepi ziua in aceste trei
moduri si apoi i trezesti pe ceilalti membri ai familiei, potentialul tau
pentru o zi productiva este infinit mai mare. Sotul/sotia va aprecia ih mod
deosebit si vei putea sa imbunatatesti relatiile de familie daca il/o trezesti
cu o cana aburinda de cafea (sau si mai bine, cu ceai de plante) si cu
cateva minute de comunicare dimineata. Apoi puteti trezi cu calm si
dragoste copiii si in timp ce unul din ,membrii echipei“ pregateste micul
dejun, celalalt i poate ajuta pe copii sa se pregateasca de scoala.
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ze, pe indelete, sa ia un mic dejun nutritiv Tmpreuna. in acest mod
ziua copiilor va Tncepe asa cum trebuie, iar ziua ta va fi la Tnaltime.
Cand se petrece acest lucru, va exista mai multa armonie in familie.

Un lucru ce a devenit din ce Tn ce mai evident este acela ca atunci
cand exista mai multa armonie in familie, eficienta managerului la
locul de munca este considerabil marita. Ca parte a acestui concept,
stim ca un mic dejun bun, nutritiv ii permite unei persoane sa lucreze
mai eficient si util Tn timpul zilei. Faptul ca mananca Tmpreuna
stabileste legaturi intre membrii familiei care pur si simplu nu pot fi
stabilite Tn alt mod. Ele sunt foarte utile. O spun din nou - este nevoie
de timp pentru a incepe.

GASESTE TIMP PENTRU A TE DEZVOLTA

Am subliniat in paginile cartii Motivatia - o cale spre performante
deosebite necesitatea dezvoltarii personale pentru obtinerea de ma-
ximum de succes n afaceri. Suntem cu totii familiarizati cu povestea
taietorului de lemne a carui productie continua sa scada pentru ca
nu avea timp sa isi ascuta toporul. Asa cum am precizat pe parcursul
cartii, companiile de varf, cele care au profituri extraordinare, au ca
obiective majore instruirea si dezvoltarea personala. Este adevarat,
companiile ,in miscare”sunt de asemenea ,in dezvoltare®. Ca individ,
ainevoie de timp pentru a te dezvolta.

Exista multe moduri de a o face, bineinteles, dar unul dintre cele mai
eficiente este utilizarea casetofonului din masina. Exista literalmente mii
de ore de material inregistrat care te pot ajuta extrem de mult in timp
ce te indrepti spre serviciu sau te intorci de la lucru. Poti invata totul, de
la arta chineza la limbile strdine. Poti invata cum sati stabilesti anumite
scopuri sau cum sa inchei o vanzare. Poti Tnvata cum sa investesti in
afaceri imobiliare si s& economisesti din impozitul pe venituri.

De fapt, un studiu facut acum céativa ani la University of
Southern California a revelat faptul ca poti dobandi echivalentul
a doi ani de colegiu in numai trei ani In timp ce te Tndrepti, cu au-
tomobilul, catre locul de munca. Aceasta presupunand ca traiesti

263



MOTIVATIA - O Cale Spre Performante Deosebite

intr-o zona metropolitana si cd mergi cu masina doudsprezece
mii de kilometri pe an.

Géandeste-te la asta. Utilizandu-ti timpul petrecut Tn masind, poti
deveni un cunoscator - chiar expert - In domeniul ales de tine si in
cateva legate de acesta. Capeti astfel o incredibila siguranta, indiferent
de ceea ce se intampla cu compania ta. Lucrul palpitant este ca
dobéandirea de cunostinte cu aceasta metoda este unul dintre cele mai
rapide, usoare si cu sigurantd mai nedureroase moduri imaginate
vreodata.

Poti, de asemenea, sa te dezvolti utilizdnd minunatele carti care
exista astazi. n librarii exista o mare multime de carti care trateaza
virtual orice subiect legat de cariera ta si mai ales orice aspect al eului
si relatiilor interpersonale. Nu mai este nevoie sa o spun, biblioteca
publica ofera, de asemenea, amare varietate de carti daca nu ai de
gand sa le cumperi. Totusi, convingerea mea personala este urma-
toarea: ca manager si ca lider, trebuie sa iti intocmesti o biblioteca
proprie substantiala. Personal, as ezita sa Tmi evaluez biblioteca, dar
s-ar putea sa fie vorba de mii de dolari.

Permiteti-mi sa va ofer cateva sugestii In legatura cu modul in care
ar trebui sa cititi si sa folositi eficient cartile. Mai Intai - si Tmi dau seama
ca acest lucru suna egoist -, 1ti recomand sa ai grija de cartile tale.
Pastreaza-le pentru uzul personal sau permite-le celorlalti sa le
consulte numai in biblioteca ta. Tn majoritatea cazurilor, iti recomand
sa i refuzi pe toti cei care te roaga sa le imprumuti o carte. (Stiu, n
mod sigur, cad adesea oamenii nu returneaza cartile imprumutate.
De exemplu, eu am n biblioteca vreo cateva carti care nu stiu cum au
ajuns acolo!) Daca cineva nu Tsi poate permite sa cumpere cartea, fa
unul din urmatoarele lucruri: recomanda-i sa se duca la biblioteca sau,
daca iti este prieten, cumpara-i tu cartea. Pe masura ce iti construiesti
cariera si iti dezvolti talentele de conducator, trebuie sa ai laindeméana
resursele pe care le acumulezi. Nu mai este nevoie sa o spun, cea mai
mare parte a medicilor si avocatilor nu imprumuta materialul de studiu.
Nevoile tale sunt la fel de mari si profesionalismul tau ar trebui, cu
siguranta, sa fie egal cu cel al unui doctor sau avocat.

Atunci cand citesc o carte sau orice altceva, am intotdeauna n
mana un creion si marchez partile ce mi se par importante. Subliniez,
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Tncercuiesc, fac note etc. La Tnceputul cartii, notez numarul paginilor
la care se gasesc lucrurile acelea deosebit de importante si
semnificative si care consider ca Tmi vor fi folositoare in viitor. Apoi
asez cartile in biblioteca in functie de subiectele tratate. in acest fel,
atunci cand am nevoie de informatii referioare la un anumit subiect,
ma duc la raftul respectiv, deschid cartea si gasesc notele de pe
prima pagina care ma indruma exact unde pot sa gasesc ceea ce imi
trebuie.

Dintre toate aptitudinile pe care le-am dobandit, cred ca abilitatea
de a citi si de a-mi face placere sa citesc este una dintre cele mai
importante lucruri pe care le-am invatat vreodata. iti recomand, ca
lider, nu numai sa ti inveti copiii sa citeasca, ci si sa fi inveti cum sa
le faca placere sa citeasca - fa in asa fel incat randurile cartii sa
prinda viata si se vor simti bine daca o vei face. Procedeaza lafel cu
asociatii si subordonatii. Citind cartile potrivite si ascultand casetele
potrivite, vei avea la dispozitie o sursa zilnica de inspiratie magnifica.

in al treilea rand, intrunirile si seminariile contribuie si ele la
dezvoltare. In Statele Unite ale Americii existd numeroase seminarii
educationale minunate, care te pot ajuta sa iti ,ascuti* aptitudinile si
sa le dezvolti pana ce iti vor permite sa urci scara succesului si a
fericirii mult mai repede si mult mai eficient. Ca o chestiune practica,
va trebui sa rezervi cel putin o saptamana in fiecare an pentru a
participa la seminarii si alte ocazii de dezvoltare personala care fiti vor
permite sa te dezvolti si sa aduci la lumina abilitatile inerente. Ar
trebui de asemenea sa fii dispus sa participi la seminarii de o
jumatate de zi sau de o zi o data sau de doua ori pe luna.

Spun din nou: Pentru a reusi in viata - In toate domeniile - este
nevoie de timp pentru a te dezvolta. Nu se pune problema de a

avea sau nu timp. Evident, nu ai aceasta optiune. Nu iti poti permite
sa nute dezvolti.

265



MOTIVATIA - O Cale Spre Performante Deosebite

GASESTE TIMP PENTRU A TE OCUPA
DE SANATATEA TA

O intrebare pe care o pun adesea publicului meu este daca in asis-

tenta se afla o persoana care are un cal pur-sange ce valoreaza mai
mult de un milion de dolari. PaAna acum, nimeni nu a ridicat méana
pentru a-mi spune ca are asa ceva. i intreb atunci: ,Daca ati fi avut
un cal pur-sange in valoare de un milion de dolari, I-ati fi tinut treaz
pana la miezul noptii, |-ati fi lasat sa bea cafea sau alcool, sa fumeze
si sa manance alimente de proasta calitate?”. La asta toata lumea
rade, deoarece realizeaza nu numai ca un cal pur-sange nu bea
cafea sau alcool, dar ideea de a pune in pericol sanatatea calului -
care, evident, va distruge performantele animalului - ar fi prea ridicola

ca sa fie discutata.

Apoi Intreb: ,Sa presupunem ca ati avea un caine de zece dolari.

Este nevoie de timp

Tngriji si am aduce special un nutritionist pentru a fi siguri ca este
hranit asa cum trebuie. In plus, am gasi cel mai bun instructor, care
sa stie sa 1l dezvolte potentialul. Puteti fi siguri, ati avea mare grija
de un cal pur-sange in valoare de un milion de dolari, si totusi
abuzam de propriile noastre corpuri, ce valoreaza miliarde de dolari.

De fapt, putem avea grija de corpurile noastre in mod simplu si rezo-
nabil. Nu am spus ,usor”. Exista cativa factori implicati si, de vreme ce
nu sunt specialist Tn nici unul dintre ei, voi face pur si simplu cateva
observatii si va voi recomanda cativa specialisti. Va recomand sa
incepeti cu cartea The Aerobics Program for Total Well-Being, a dr.
Kenneth Cooper. Aceasta nu se ocupa numai de exercitii, ci si de
nutritie.

Unul dintre lucrurile pe care trebuie sa le luati Tn considerare este
cat de mult trebuie sa dormiti. Unii oameni dorm patru pana la cinci
ore din 24. in ceea ce ma priveste, am descoperit ca am nevoie de
sapte ore si jumatate de somn pentru a obtine performante deosebite.
Pentru ca stiu asta, incerc, constiincios, sa dorm in fiecare noapte
sapte ore si jumatate. Desigur, Tntr-o noapte s-ar putea sa dorm mai
putin si la fel in a doua noapte, dar daca asta se Tntampla trei nopti
la rand, va pot garanta ca a treia zi nu ma voi mai simti deloc in forma.
Din acest motiv, Thcerc sa dorm in mod rezonabil.

Sportul este al doilea domeniu extrem de important. Eu am ales sa
fac jogging - literalmente adorsa alerg. Cu toate acestea, sunt multi
oameni carora nu le place acest sport. Dupa parerea dr. Cooper,
important este sa iti faci inima sa bata cel putin douazeci de minute
de patru ori pe saptaméana. Mersul rapid este un exercitiu minunat.
Mersul cu o bicicleta stationara - sau una adevarata - este un exercitiu
excelent. Poate ca te atrag plasele elastice pe care poti sari in sus si

in jos - fac o treaba grozava. Unii oameni prefera Tnotul, iar unii

L-ati trata oare in acest mod?*“. Din nou, lumea rade. ,Dar o pisici specialisti spun ca este cel mai dezirabil sport dintre toate. Altii fac schi,
tenis etc. Important este sa iti faci inima sa bata cel putin douazeci de

minute Tn patru zile ale fiecarei saptamani. Adultii inteligenti isi incep
intotdeauna programul de exercitii dupa ce au consultat un medic. Va

de cinci dolari?* Apoi subliniez faptul ca majoritatea nu am trata o
pisica de cinci dolari asa cum ne tratam propriile noastre corpuri, ce

valoreaza miliarde de dolari. Tn ceea ce il priveste pe pur-sangele Th

valoare de un milion de dolari, daca am avea un asemenea animal, '°9 S& NUomitell aceasta "jtaPa fogrte Importanta. ) _
probabil ca l-am tine intr-un grajd cu aer conditionat vara si intr-unu Adesea sunt intrebat: ,Ei bine, Zig, cu toate lucrurile pe care le ai

incalzit iarna. Am angaja cel mai bun medic veterinar pentru a- d€ facut, cand mai ai timp de sport?“. Le spun adesea oamenilor ca
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am atat de multe de facut, incat nu am timp sa nufac sport. Inciden-
tal, cAnd sunt pe drum si vremea este proasta, fac jogging pe cori-
doarele hotelului sau ale motelului Tn care stau. Cateodata, intru in
sala de receptii sau Tn sala de conferinte a hotelului si alerg de jur
Tmprejur. Altadata, am alergat in centrele comerciale. Nu sunt un
erou si deci nu alerg noaptea pe strazile neluminate. Daca vremea
este buna, dar s-a intunecat si nu sunt absolut sigur de o anumita
zona, alerg pur si simplu in parcarile sau in marile garaje ale
hotelurilor in care stau.

Din punct de vedere al timpului, permiteti-mi sa subliniez faptul ca
atunci cand faci jogging sau alt sport, activezi hipofiza. Hipofiza
inunda sistemul cu endorfine, care sunt de peste doua sute de ori mai
puternice decéat morfina. Rezultatul net este ca te afli la un maxim
chimic natural, timp de doua pana la patru sau chiar cinci ore. Am
descoperit ca cea mai buna investitie Tn timp este timpul nvestit in
sport. O ora Tnvestitd Tn sport (inclusiv timpul dedicat imbracarii,
exercitiului, dusului, calmarii etc.) iti returneaza de doua pana la de
patru ori timp de Tnaltd productivitate. Timpul ideal, conform dr.
Cooper, este dupa-amiaza tarziu sau dimineata devreme. Facéand
sport atunci, 1ti maresti de fapt ziua de munca efectiva cu cateva ore.

in al treilea radnd, pentru a fi cat mai sanatosi, va recomand sa
respectati o dietd sanatoasa. Prin asta inteleg o dieta echilibrata si,
din nou, cartea dr. Cooper va va fi de ajutor. in dieta mea, pun accen-
tul pe legume proaspete, peste, pui si cereale complete. n plus, desi
nu toti sunt de acord asupra acestui subiect, iau si am luat un
supliment alimentar natural timp de mai multi ani. Multi doctori va vor
spune ca intr-o dieta bine echilibrata veti obtine necesarul zilnic
minim pentru sanatate. Totusi, eu sunt de parere ca nu ma interesea-
za necesarul zilnic minim. Ma intereseaza performata zilnica maxima
si din acest motiv folosesc un supliment alimentar natural.

A patra etapa Tn Tngrijirea sanatatii dumneavoastra este eliminarea) Cea mai mare narto a
Nouasprezece decese din 0 suta sun cunoscisi

elementelor negative.

Este nevoie de timp

Alcoolul este un alt element din viata ta care Tn majoritatea cazurilor
poate fi foarte distructiv. Daca esti un bautor ocazional, te recomand
sa citesti cartea Dying for a Drink, de Anderson Spickard, doctor in
medicind, si Barbara R. Thompson, si s-ar putea sa privesti bautura
dintr-o alta perspectiva. Nu pretind ca as fi o autoritate in domeniu,
dar am vazut destul de multe rezultate triste ale bauturii si stiu ca un
bautor ,ocazional, Tn societate” din noua va sfarsi in cele din urma
avand serioase probleme cu bautura. Mai stiu si ca alcoolul este un
depresiv si ca oamenii nu ,functioneaza“ la fel de eficient daca au
baut decéat daca nu au baut.

Evident, celelalte otravuri pe care doriti sa le eliminati sunt drogurile
legale si ilegale. Dovezile Tmpotriva marihuanei, amfetaminei,
cocainei, heroinei, ca si impotriva multor alte droguri, sunt cople-
sitoare. Nu pot sa cred ca o persoana care are capacitatea intelec-
tuala de a ocupa un post de conducere ar putea fi atat de nesabuita
pentru a ignora consecintele folosirii acestor substante si apoi ih mod
deliberat sa se ,joace” cu ele ocazional sau ,uneori“.

Pana acum, in cariera mea nu am ntélnit nici o singura fiintd umana
care sa fi hotarit In mod deliberat sa devina alcoolic sau care sa
aiba, in mod deliberat, ca obiectiv sa devind dependent de droguri,
intrebarea la care trebuie sa i{i raspunzi tu insuti este: ,Merita sa imi
asum chiar si un risc minor pentru a experimenta aceste substante
care ma pot distruge din punct de vedere personal, social, al carierei
si care Tmi pot distruge, in acelasi timp, familia?“. Nu, atunci cand
vorbesc despre timpul necesar pentru a fi sanatos, vorbesc despre
eliminarea otravurilor pe care unii oameni aleg sa le consume.

GASESTE TIMP PENTRU A TE JUCA

P de 2el.P® <®e i

provocate in mod direct de fumat. De fiecare data cand iti aprinzi dlie promovali, sa aiba o anumitd sumadebartte h rna?lna.nouS' sa

tigara, ai ales sa mori cu paisprezece minute mai devreme. Nu maiintr-o anumita casa, sa aiba o diDlo a '
este nevoie sa o spun, daca fumezi nu te vei bucura de sanatateaanumit plafon al realizarii sa excrtp?!!*' t

maxima de care s-ar putea sa te bucuri Tn caz contrar.
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stabilesc scopuri in fiecare componentdavietMoMof da“eseanu
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si stabilesc obiectivele asa cum trebuie atunci cand este vorba sa
gaseasca timp de joc. Sunt absolut convins ca daca nu ne pro-
gramam activitati recreative pentru noi si pentru familiile noastre,
mintea, fizicul, socialul, relatiile noastre de familie vor avea de suferit.
Cand se petrece acest lucru, nu este decat o chestiune de timp
pana ce cariera noastra va avea de suferit.

Atunci cand verifici cadrele de conducere de nivel superior - cei care
ocupa posturi cu responsabilitate  descoperi ca una dintre problemele
majore este epuizarea totala a persoanei ce ocupa un post de
conducere. Aceasta problema poate fi cel putin partial atenuata prin
dorinta de a rezerva timp pentru joc. Poate sa fie o partida de tenis sau
de golf. Poti sa joci in echipa de baschet sau fotbal a companiei.
Prietenul meu dr. James Dobson, psihologul crestin care face o treaba
atat de buna prin intermediul slujbei transmise la radio si prin inter-
mediul publicatiilor sale, este unul dintre cei mai ocupati oameni pe
care i-am cunoscut. Cu toate acestea, el are timp sa joace baschet.
El si familia sa merg la schi. Are grija de fizicul sau si de bunastarea
familiei sale pasionandu-se de aceste sporturi.

Cred ca acea capacitate de a te relaxa si de a te simti bine este o

Este nevoie de timp
GASESTE TIMP PENTRU A TE RELAXA

Cand tratez urmatorul subiect Tn discursurile mele, pregatesc
intotdeauna publicul spunand: ,Urmatoarea afirmatie pe care o voi
face probabil va va surprinde, deoarece in general vorbind, am de
gand sa plec”. Sunt atat de ,zgomotos“ acolo sus, pe podium, ncat
s-ar putea sa nu realizati sau sa nu va ganditi la mine ca la o persoana
linistitd, dar de fapt eu sunt, prin natura mea, o persoana linistita.
Indiferent de natura noastra, cu totii avem nevoie de timp pentru a ne
relaxa. Nu am cunoscut niciodata pe cineva care sa fi realizat
obiective majore in viata fara sa fi gasit timp pentru a se relaxa.

Asa cum am mentionat atunci cand am vorbit despre faptul ca este
nevoie de timp pentru a incepe, traim intr-o lume ocupata si
galagioasa si exista ocazii Tn care bateriile noastre pur si simplu se
descarca. Atunci cand se intampla acest lucru, nici o cantitate de
Tncarcaturd superficiald nu va reface acele celule de energie la
nivelul potrivit daca nu gasesti timp pentru a te relaxa. Tmi place foar-
te mult sa fac jogging si momentul meu favorit pentru a alerga, mai
ales vara, este injurul orei noua seara, sub un cer stralucitor, luminat

necesitate absoluta pentru cei ce urca scara ierarhica si apoi isi de luna. Se pare c& atunci cand prevaleaza aceste conditii si alerg
mentin pozitia dupd ce au realizat acest lucru. Aduci o perspectiva in cartierul meu, care imi place atat de mult, imi reinnoiesc energia
proaspata, emotii proaspete, entuziasm proaspat la ceea ce faci, in intr-un mod absolut incredibil. Cele mai productive dintre ideile mele
timp ce te bucuri de viata. Nu vreau sa spun ca trebuie doar sa i apar frecvent in timp ce fac jogging. in realitate, o0 mare parte din
placa ceea ce faci la servieiu, 6l saifi placassi faptul ca traigsti si te contributia mea la aceasta carte a fost conceputa mai intai in timp ce
simti bine si ca obtii mai muft de la viatd decat un simplu THAHU alergam.
Urcarea pe scara ierarhica si recunoasterea ca lider al comunitatii po  Un alt moment favorit de liniste este dimineata devreme, cand ma
fi, chiar trebuie sa fie, obiectivele tale. Succesul n plan financiar $ trezesc si ma duc Tn biroul meu. Unele dintre cele mai creatoare idei
urcarea pe scara ierarhica sunt obiective valoroase, dar prin ele gle mele s-au nascut in timpul acelei perioade de timp. in lunile de
insele nu te fac fericit daca nu te distrezi de-a lungul drumului. Nu este varg, noaptea tarziu, imi mai place sa maduc la piscing, pe care am
t s& T'tToianifici timpul de joc cu la fel de mult entuziasm caconstruit-o la Thceput pentru nepotii nostri. Este o ocazie rara pe care
deloc 9re§8 i planifici timpul de lucru. Presupun ca intelegi ca nio folosesc de fapt pentru a inota, dar noaptea tarziu, imi place sa
98%%§&Eespré a (a{e) de mu|t mUncesti, dar un jocintru in piscina, sa

juoa (@ {8) de mu n , g ocintr ! sa ingt pana |a millagul & s8 fac pluta relaxat s &8
practicat regulat, He Randbal sau gelf sau 6 seara petreeuta eu familismi 1as mintea sa divaaRze. sEbpul péritru care intru in piscini este

conta foarte multin ceea ce priveste calitatea vietii, ca si in realizari Creatoare sau un gand ori un concept care sa ma ajute in viata
tale n viata. personald, de afaceri sau de familie.
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iti recomand ti gasesti timp pentru a te relaxa. Exista ocazii in care
vei dori sa imparti acele momente de relaxare cu cineva pe care i|'
iubesti - o plimbare relaxata (nu este destinata exercitiului fizic) cu fiul
sau fiica ta sau cu sotia/sotul, cand nu te grabesti deloc sa faci ceva,
cu exceptia faptului de a fiimpreuna cu acea persoana. Este uimitor cat
de mult te poti apropia de acea persoana in timp ce mergeti alaturi, dar
este de asemenea uimitor cum iti vor veni anumite idei atunci cand
explorezi cu cineva drag tie, intr-o maniera dagajata, fara graba, com-
plet relaxata, un concept sau o idee cu care te-ai luptat pana atunci.
Cand 1i vorbesti sotiei/sotului, in detaliu, despre firma ta, chiar daca
acesta s-ar putea sa nu fie un specialist in domeniu, cum esti tu, sau
sa nu aiba cunostintele pe care le ai tu, vei fi uimit cat de mult poate sa
contribuie cu idei proaspete. Sotiile/sotii nu au, Tn general, prejudecatile
legate de locul de munca pe care le ai tu si nu sunt stanjeniti de o
multime de idei preconcepute, asa ca ei pot privi intregul tablou si pot
veni cu idei pline de sens si care sa ajute. intrebarile pe care le pun pot
provoca ganduri creatoare in ceea ce te priveste si poate te vor forta
sa privesti lucrurile dintr-o perspectiva diferita. (
Gaseste timp pentru a te relaxa. S-ar putea sa fie vorba de cateva
minute Tn care sa pierzi viemea in gradind, sa plivesti buruienile sau
sa privesti de la distanta la unul din miracolele naturii care se afla pre-
tutindeni Tn jurul nostru pentru a ne Incanta, daca vom gasi timp pen-
tru a arunca o privire iscoditoare. Mai este nevoie sa va reamintesc ca
in cursul unor asemenea momente calme, de liniste petrecute la Valley
Forge, George Washington a gasit puterea de a se ocupa de pro
blemele legate de cucerirea libertatii noastre si de a avea grija de
trupele ce sufereau de frig si de foame? Mai este nevoie sa va reamin-
tesc ca in cursul unor asemenea momente calme, grele, din timpul ma-
relui razboi civil care ameninta sa Tmparta in doua natiunea noastra
Abraham Lincoln a gasit puterea si hotarirea de a impaca aceasta
natiune si de aface tot ce i-a stat Tn puteri pentru a ne reuni intr-o singu
ratara? in cursul unor asemenea momente calme, de liniste petrecuti
la Gethsemane, lisus Hristos a gasit puterea de a Tnfrunta chinurili
ingrozitoare ce il asteptau. in cursul unor asemenea momente calme
de liniste veti gasi resurse pe care s-ar putea sa nu fi stiu niciodata d
exista. Gaseste timp pentru a te relaxa - si pentru a asculta.
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GASESTE TIMP PENTRU CEI PE CARE il IUBESTI

Un mit tragic care este raspandit in societatea noastra este credinta
ca nu poti fi un om de afaceri de succes si In acelasi timp un sot si
un tata iubitor, atent. Acest mit a ,explodat* acum cativa ani si a fost
reintarit de un articol, aparut la 13 ianuarie 1986 in U.S. News & World
Report si care se referea la cei un milion de milionari ,obisnuiti“.
Acest articol subliniaza faptul ca 80% dintre ei provin din familii
apartinand clasei de mijloc sau muncitorilor si ca o viata stabila de
familie cu putine distractii exterioare ofera milionarului obisnuit
rezistenta de a persevera in afaceri. Cea mai mare parte din ei au
mariaje durabile, adesea s-au casatorit cu prietenele din timpul liceului
sau colegiului si, dupa toate probabilitatile, Tsi ,rasfatd” (sunt deosebit
de draguti cu) satiile si copiii. Ei au avut de infrant, adesea, adversitati.
De doua ori mai multi comercianti decéat doctori sunt milionari la
varsta de saizeci de ani si mai putin de 1% dintre milionari sunt artisti,
fac parte din lumea spectacolului, sunt scriitori si sportivi. Pentru
mine, asta inseamna de fapt ca acesti oameni de succes - inclusiv
managerii de succes - privesc viata echilibrat. Urmatorul exemplu
subliniaza acest punct de vedere.

in urma cu cétiva ani, m-am dus sa 1l felicit pe presedintele unei mari
corporatii pentru recenta sa promovare. M-a intampinat foarte entu-
ziasmat si a insistat sa ma asez pentru a-mi vorbi despre rolul pe care
sustinea ca l-am jucat Tn promovarea sa. A fost ceva cu totul
neasteptat, de vreme ce singurul meu scop fusese sa petrec saizeci
de secunde pentru a-l felicita, dar noul presedinte nici nu voia s& auda.

»Stil, Zig“, mi-a spus el, ,cred cu sinceritate ca ceea ce ai spus in
«Gesturile curtenitoare de dupa casatorie», pe care o folosim n
departamentul nostru ce se ocupa cu instruirea, a jucat un rol sub-
stantial in aceasta promovare.“ Apoi a continuat sa imi povesteasca.

.Casatoria noastra era una dintre acelea ca la carte. Eram amandoi
pe «calea cea buna», amandoi am urmat scoli minunate, amandoi pro-
veneam din familii care reusisera in viata. Dupa terminarea colegiului,
ne-am casatorit si eu am incercat sa fac parte din cluburile «potrivite»,
in timp ce sotia mea a inceput sa faca operele de caritate «potrivite».
Eram enoriasi activi ai parohiei din care faceam parte si aveam
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«numarul potrivit» de copii.“ (Asta Tnseamna ca aveau doi copii. Sunt
bucuros ca parintii mei nu au gandit in acelasi fel In legatura cu numarui
potrivit, de vreme ce eu am fost al zecelea din doisprezece!)

A continuat sa povesteasca: ,Vreau sa subliniez, Zig, ca mariajul
nostru era unul fericit, dar de-a lungul anilor relatiile noastre au
devenit putin cam platonice. insa ascultandu-te vorbind despre Ros-
cata ta, am realizat ca desi am aproape douazeci de ani mai putin
decat tine, casatoria ta parea a fi mult mai palpitanta, asa ca m-am
hotarit sa vad daca si a mea poate fi la fel. Ma intriga indeosebi faptul
pe care l-ai subliniat tu, si anume ca, dupa parerea unei companii
vest-germane de asigurari, acei barbati care si-au sarutat cu ade-
varat sotia in semn de ramas bun (nu ca pe o sora mai mica, ci, asa
cum se spunea acasa la mine, «de mama foculuil») au trait cu 5,6
ani mai mult decat barbatii care au neglijat, zilnic, acest placut mic
interludiu Tn vietile lor. (Prieteni, viata voastra este n joc!). Si nu
numai atat, dar acesti barbati castigau cu 20-30% mai multi bani
decéat barbatii care plecau de acasa fara a-si anunta sotia.

Gandindu-ma la asta“, a spus el, ,m-am hotarit sa incep sa i fac din
nou curte sotiei mele. Am inceput prin a-i telefona in timpul pauzelor
de cafea, cateva momente in fiecare zi. 1i lasam frecvent o mica nota
in cutia postala sau 1i cumparam o carte postala eleganta sau fi
aduceam o singura floare. Din cand in cand, o scoteam in oras. ii des-
chideam usa, ma ridicam cand se ridica si ea de la masa, 1i tineam
scaunul cand se aseza - toate acele lucruri marunte pe care le
apreciaza atat de mult doamnele noastre. Acum, Zig, trebuie sa i
marturisesc ca acele schimbari nu s-au petrecut instantaneu, dar
dupa numai cateva saptamani, casatoria noastra a devenit din nou,
si definitiv, palpitantda. Ceea ce ma intriga este ca acest lucru s-a
repercutat asupra situatiei de la serviciu si m-a transformat intr-un lider
mai fericit, mai productiv. Sunt absolut convins ca eforturile depuse
in cadrul companiei erau recunoscute si am fost promovat presedinte
in primul rand datorita cresterii eficientei mele, care s-a datorat
elementului palpitant ce a revenitin casatoria mea. Asa ca vreau sa
iti multumesc".

Am iesit din biroul sau si am urcat mai sus, pentru a-l felicita pe
presedintele consiliului de administratie, a carui promovare crease
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acel post vacant de presedinte. Acesta era la fel de entuziasmat si
a insistat s ma asez, deoarece, si el, avea sa imi spuna o poveste.
A aratat spre telefon, aflat pe comoda, si a spus: ,Stii, Zig, multa
vreme, cand suna telefonul acela, eram tentat sa smulg receptorul
din furca si sa intreb: «Ce au mai facut micii monstri?». Da, mi-e jena
sa spun ca fiul si fiica mea, aflati la varsta adolescentei, erau niste
mici monstri care ma scoteau din sarite. Fiul meu avea parul mare.
(Se parea ca tot ce minca se transforma in par.) ih camera lui era o
mizerie totala, iar combina stereo putea fi auzita in tot cartierul. Nu
avea nici o motivatie si, desi 1l certam in mod constant (sau poate ca
tocmai din cauza asta?), nu am ajuns la nici un rezultat. Sora lui, de
paisprezece ani, era cel mai nerespectuos, cel mai obraznic copil din
lume. Sincer, ajunsesem la capatul puterilor si nu am realizat decat
mai tarziu ca evitam de fapt orice gen de contact cu ei in acel
moment al vietilor noastre.

Cu toate acestea“, a adaugat el, ,ceva ce ai spus Intr-una din
conferintele tale mi-a atras atentia. Ai subliniat faptul ca, din cand in
cand, cu totii trebuie sa inchidem ochii si sa ne inchipuim ca toti si
tot ce iubim ar disparea complet din tablou. (Am nvatat asta de la
prietenul si colegul meu Herb True.) Cand am facut cu adevarat
asta, am inteles ca, daca s-ar intAmpla asa ceva cu unul din copiii
mei, as fi un om terminat, pentru ca, in ciuda tuturor dificultatilor
noastre de comunicare, 1i iubeam foarte mult.

intr-o dupa-amiaza, i-am telefonat fiului meu si I-am Tntrebat daca
i-ar face placere sa mearga sa vada echipa Detroit Tigers jucand pe
Stadionul Texas Rangers. Cand si-a revenit din soc, fiul meu mi-a
spus: «Sigur, tatd». A doua zi am plecat de la serviciu cu o ora mai
devreme, am trecut pe acasa si I-am luat pe baiatul meu si am ajuns
ia stadion cu o ora Tnaintea Tnceperii meciului. Am putut sa ne gasim
locuri excelente, 1n fata, si desi nu suntem «fani ai basebali-ului», Tn
sensul adevarat al cuvantului, ne-am jucat cu adevarat rolul in acea
seard. Am invatat repede ca trebuia sa huiduim cealalta echipa si sa
aclamam echipa gazda, ca ar fi intelept sa punem sub semnul intre-
barii integritatea arbitrului si ca baietii nostri au Tntotdeauna dreptate,
iar ceilalti nu au niciodata. Meciul a fost interesant am mancat o mul-
time de alune, am consumat o mare cantitate de bauturi racoritoare
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si am mancat hotdogs. Cand totul s-a terminat, ne-am dus sa gustam
ceva si trecuse bine de ora unu noaptea cand am ajuns acasa“.

Interlocutorul meu a continuat: ,De fapt, in acea noapte am petre-
cut mai mult timp cu fiul meu decat am petrecut alaturi de el in
ultimele sase luni. Nu am sa iti spun ca totul a fost instantaneu mai
bun, dar zidurile au Tnceput sa crape - bariera communicarii fusese
rupta. Am inceput sa discutam si sa construim o relatie“. Cu lacrimi
n ochi, a spus: ,Stii, Zig, am aflat din nou nu numai ca fiul meu este
un bdiat neobisnuit de stralucit, ci si ca are un caracter foarte moral
si sunt convins ca va face ceva in viatd. Destul de ciudat, nu am mai
spus niciodata nici un cuvant despre parul lui si totusi, astazi, acesta
este foarte lung. Nu am mai spus niciodata ca ar trebui sa faca curat
in camera lui si, ca sa fiu sincer, dacd ar vedea-o un inspector
sanitar, nu ar fi calificatd pentru un permis de deschidere a unui
restaurant de gradul A, dar este acceptabila Tn casa noastra. lar in
ceea ce priveste combina stereo, ne bucuram cu totii acum de faptul
ca muzica sa poate fi auzita clar si distinct in camera sa, dar nu si
in casa vecinului de alaturi.

Nu numai atat, Zig, dar cateva zile mai tarziu, i-am telefonat fiicei
mele de paisprezece ani si am intrebat-o daca i-ar face placere sa ia
cina cu mine In acea seara. A fost Tncantata, asa ca i-am spus sa se
Tmbrace cu cea mai frumoasa rochie deoarece vom merge intr-unul
din restaurantele elegante in care Tmi invit cei mai importanti clienti,
in seara aceea i-am cumparat o mica floare pentru corset si arata atat
de draguta n rochia ei si cu floarea aceea! Am petrecut peste trei ore
la cind Tn acea seard. Am comandat hors d'oeuvres, felul doi si un
desert flambat. Ce bine ne-am distrat!

S-a intdmplat aproape acelasi lucru ca Tn cazul fiului meu. Barierele
au Tnceput sa cada. Am aflat nu numai ca este o fata foarte, foarte
stralucita, ci si ca are obiective bine definite n viata. Cred ca intr-o
buna zi va fi o sotie minunata si 0 mama buna, daca se va hotari sa
aleaga calea familiei, sau va avea o cariera deosebita in domeniul
pe care 1l va alege daca se va hotari sa se concentreze pe o cariera
in afaceri. Si mai important, Zig, pot sa iti spun ca in fiecare zi,
atunci cand plec de acasa, stiu ca nu trebuie decat sa ma concentrez
pe ceea ce am de facut la serviciu. Sunt convins ca sunt acum
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presedinte al consiliului de conducere datorita faptului ca situatia
familiei mele s-a consolidat mult. Pot sa imi dedic intreaga mea
energie creatoare sarcinilor de serviciu atunci cand ma aflu la locul
de munca, pentru ca stiu ca totul este Tn regulad la mine acasa“.

Nu este oare ironic ca aceste doua cadre de conducere de mare
succes, care petreceau nenumarate ore la serviciu, dupa cum le-au
spus-o adesea tuturor: ,O fac pentru familia mea“, au descoperit ca
atunci cand si-au neglijat familiile nu au mai fost la fel de eficienti in
lumea corporatiilor. Dupa ce si-au echilibrat viata de familie, si-au im-
bunatatit de asemenea viata la locul de munca. Dupa ce am studiat
aceste probleme timp de cativa ani, sunt convins ca fie ca esti sportiv
sau lucrezi in lumea spectacolului, fie ca ai o firma proprie ori lucrezi
pentru o mare companie, daca acorzi atentie focului din camin si 1l
Tntretii cum trebuie, vei urca mai repede pe scara ierarhica, vei fi mai
eficient si mult mai fericit in lumea afacerilor.

DA - DAR DE UNDE SA GASESC
ENERGIA NECESARA?

Banuiesc ca aproape toti cititorii vor fi de acord, cel putin Tn princi-
piu, ca o buna relatie cu familia te poate ajuta in cariera de afaceri.
Cu toate acestea, s-ar putea sa ganditi: Da, dar de unde sa gasesc
energia necesara pentru a fi atadt un bun membru al familiei, catsi un
supermanager? Urmatorul exemplu va va oferi cel putin un raspuns
partial.

Cu totii suntem motivati de cineva sau de ceva in viata noastra.
Acest lucru este important de inteles deoarece motivatia creeaza
literalmente energie. in realitate, Tn majoritatea cazurilor, atunci cand
ne plangem ca suntem ,obositi, de fapt suntem epuizati mintal sau
emotional si nu epuizati fizic. Pe scurt, cupa motivatiei este aproape
goala. Exemplu: Ai trait vreodata una dintre zilele ,ace/ea“ fara sfarsit?
Ai inceput cu un cauciuc dezumflat care te-a facut sa pierzi o intalnire
importantd. Seful biroului a telefonat cd este bolnav si a trebuit sa te
ocupi de un numar incredibil de detalii administrative, care ti displac

ifoarte mult. Aparatul de aer conditionat nu functiona cum trebuie si a
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facut ca o Tntrunire si asa plicticoasa sa se transforme intr-una
imposibila. Colac peste pupaza, cel mai productiv supraveghetor a
tdu si-a dat demisia. Vreau sd spun cd nimic nu a mers asa cum
trebuie si, in plus, aveai unele indicii ca te paste o raceala in toiul verii,
n final, totusi, ziua se Indura sa se sfarseasca si la fix 5.00 P.M. te
Tndrepti, obosit, spre casa si spre odihna atat de mult asteptata.

Sotia te Intdmpind, zambitoare si plina de entuziasm, si isi exprima
Tncantarea ca nu trebuie sa lucrezi pana tarziu, pentru ca ,astazi este
ziua“. Oarecum speriat, intrebi: ,Ce fel de zi?". Sotia 1ti raspunde:
.Vai, draga, doar nu ai uitat! Astazi este ziua pe care o planuim de
trei saptamani. Astazi vom face curat in garaj‘. Reactia ta se
plaseazd undeva intre epuizare si furie, in timp ce protestezi ca
dupa incercarile si tribulatiile zilei nu poti nici macar sa iti misti
picioarele - cu atat mai putin cele patru mii de cutii pe care trebuie
sa le misti pentru a face curat in garaj! Nedescurajata, sotia te
asigura ca te va ajuta si ca totul nu va va lua decat trei sau patru ore.

in acel moment suna telefonul si, incredibila explozie de energie,
reusesti sa ridici receptorul pana la ureche si raspunzi, cu entuzi-
asmul unui pilot kamikaze ce pleaca Tn a treizeci si treia sa misiune.
Vocea de la capatul celdlalt al firului este a celui mai bun prieten cu
care joci golf si care iti da vestea buna ca va aseza mingea pentru
prima lovitura la country club chiar peste douazeci si trei de minute,
daca ai chef de o partida Tnainte de a se intuneca. Stii ce? Asa
extenuat, fara-a-mai-fi-in-stare-sa-faca-un-pas, corpul tau simte ca
explodeaza de energie! Acele picioare mai nainte lipsite de viata te
propulseaza afard, in garaj - nu pentru a-l curata, ci pentru a lua
crosele de golf si a te grabi la country club. Esti MOTIVAT!

Ei bine, nu Tncerc sa sugerez ca prietenul cu care joci golf este un
motivator mai bun decat sotia ta, dar apelul motivational edificator de
energie (lovirea mingilor de golf) a fost substantial mai pe placul tau
decat Tndemnul sotiei (de a te ,omori" curatand garajul ala!). A fost
un manager eficient, canalizand energiile pe care le aveai in directia
in care doreai sd mergi. Managerii eficienti 1si canalizeaza propria
energie, ca si energiile oamenilor lor catre o tinta pe care doresc si
trebuie sa o atinga. Ati Tnvatat cum sa o faceti in cartea Motivatia m
o cale spre performante deosebite. Acum treceti la treaba.
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AXIOMELE PERFORMANTEI

1. Gaseste timp pentru a incepe.

2. Gaseste timp pentru a te dezvolta.

3. Gaseste timp pentru a fi sanatos.

4. Gaseste timp pentru a te juca.

5. Gaseste timp pentru a te relaxa.

6. Gaseste timp pentru cei pe care ii iubesti.
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zile a aparut din nou Th magazin. S-a Tnvartit cateva minute, s-a
uitat cu atentie, si cand nu l-a mai vazut pe proprietar, a miscat
capacul butoiului si si-a bagat degetul in melasa. Chiar cand isi
_— = baga degetul in gura, brusc, de nicaieri, a aparut seful meu. De data
Lcrl aceasta i-a dat baietelului cateva lovituri peste fund si i-a spus s& iasa

~ din magazin si sa nu se mai intoarca niciodata acolo.
Poate ca v-ati gandit ca acel copil a invatat lectia, dar tentatia a fost
O OC AZ’I‘E U N’I‘CA mai mare;_ zece zil_e r_na? tarziu, era_L din nou in magazin. Prop__rietarul
nu putea fi vazut nicaieri, asa ca micutul a dat la o parte cu grija, pre-
vazator capacul butoiului si si-a bagat din nou degetul in melasa.
Chiar céna si-l ducea la gura, seful a reaparut in mod misterios. De
data aceasta nu a mai spus nimic in timp ce il ridica pe baietel si 1l
arunca drept in butoiul cu melasa. Pe cand se scufunda in butoi,

acesta putea fi auzit rugandu-se: ,0, Doamne, te rog da-mi puterea
sa profit de ocazie!".

PROVOCAREA CAREIA TREBUIE SA il FACI FATA

pe cana cram oo baletel din YazTO City, M iNissin | A ANNANDPD e masura ce Tmi puneam pe héartie gandurile despre perfor-

bacanie. Trebuie sa intelegetica as s astazi in acea vrem™'nl antele deosebite, ma rugam si planuiam sa va impartasesc unele

1940, lucrurile erau mult diferite de surtastez¢, n si idei inspiratoare caie sa va schimbe viata. in viata dum-

ioarté putini copil aveau bani sa”cumpe

melasa erau unadintre c b u t 0 [ mare, iISormatii, cat si de idei. Multi oameni au ocazia de a beneficia de pe

si taceau bomboane d,n ea. Measa erapasbata' * n c¢J rma lor. Eu ma rog ca macar unele idei sa atinga 0 ooarda sensib*a

magazin. Clientii veneau cu bo S baieteii din oras care nJn dumneavoastra, care sa va permita sa va bucurati mai mult de

melasa din b t0]l~ Dip.c?nd in cand, _. r N antaiala gisa fiti mai eficienﬁi astazi decét era%i ieri.

aveau himic'de tacut intrat in magazin pentru a casca gura, 7

t “ ., n magaz~sTate3un baietel care acrezutcanutvedj ~ . Dezavantajul faptului de afi conducator

nimeni. A ridicat capacul butoiului cu* melasa, si a bagat ~ecare domenjUa| stradaniilor umane, cel ce este primul trebuie

inauntru si apoi l-a bagatin gura. Pe cand se ingea pe uze’ | s&triiascd in permanentd in lumina strélucitoare a publicitati,

a aparut seful meu si l-a apucat de umeri, -a seu ura Si i Atuncj g nf un om sau un procjus este unu| conducator, exista

.Fiule, sa nu mai faci asta niciodata! Nu este igienic si nu a intotdeauna emulatie si invidie. in artd, in literaturd, in muzica, in

sana Satoleram asa ceval”. » e iesea did industrie>recompensa si pedeapsa sunt intotdeauna aceleasi.
Baiatul a fost oarecum hine scuturat, dar in timp c Recompensa este recunoasterea ficuti cunoscuta pe larg; pedeap-

magazin puteam sa spun ca avea sa supravietuiasca. p _ N .
sa este respingerea si defaimarea neinduratoare.

280
281



MOTIVATIA - O Cale Spre Performante Deosebite

Atunci cand munca unui om devine un standard pentru ntreaga
lume, ea devine si o tinta a sagetilor oamenilor invidiosi. Daca acti-
vitatea sa este pur si simplu mediocra, vafi lasat in pace - daca reali-
zeaza o opera de arta, va face ca un milion de oameni sa vorbeasca
despre asta. Gelozia nu fsi arata coltii artistului care realizeaza un
tablou obignuit.

Orice scrii, sau joci, sau canti, sau construiesti, nimeni nu va incerca
sd te depdseasca sau sate defaimeze, cu exceptia cazului in care
munca ta poarta pecetea geniului. Mult, mult dupa ce a fost realizata
0 mare lucrare sau una buna, cei care au fost dezamagiti sau
invidiosii vor continua sa strige ca aceasta nu poate fi facuta. Voci
meschine, rauvoitoare din domeniul artei s-au ridicat impotriva lui
W histler*, spunand ca este un impostor, mult dupa ce lumea
intreaga l-a aclamat ca pe cel mai mare geniu artistic. O multime
de oameni veneau la Bayreuth pentru a-| venera pe marele muzician
Wagner**, in timp ce micul grup al celor pe care ii detronase i
carora le luase locul sustineau cu furie ca nu era deloc muzician.
Unii au continuat sa protesteze ca Fulton*** nu a construit
niciodata un vas cu aburi, in vreme ce lumea intreaga se inghesuia
pe maluri pentru a vedea vaporul acestuia.

Liderul este asaltat pentru ca este lider, -iar efortul de a-l egala
inseamna numai o dovada in plus a acestui talent de a conduce.
Nereusind sa il egaleze sau sa il depaseasca, cel ce il urmeaza
fncearca sa deprecieze si sa distruga - dar nu face decat sa confirme
inca o data superioritatea a ceea ce se straduieste sa depaseasca.

* James Abbott McNeill, supranumit W histler (1834-1903) - pictor si gravor american
care s-a stabilitin 1859 in Marea Britanie.

** Richard Wagner (181 3 - 1883) - mare compozitor german.

La Bayreuth, in Germania, a fost construit (in 1876) un teatru Tn care urmau sa fi
prezentate operele lui Wagner. incepand cu aceasta data, aici se desfasoard, in ftecaf
an, un cunoscut festival al operei wagneriene.

*** Robert Fulton (1765 - 18 15) - mecanic american care a realizat la scara industrial
propulsia navelor prin forta aburului (1807).
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Nu este nimic nou in asta. Este vechi de cand lumea si la fel de vechi
ca pasiunile omenesti - invidia, teama, lacomia, ambitia si dorinta
de a depasi. S nu serveste la nimic. Daca liderul conduce cu ade-
varat, el ramane liderul. Maestrii - fie ca este vorba de un poet, un
pictor, un scriitor - sunt asaltati fiecare in parte si fiecare Tsi
pastreaza laurii peste veacuri. Ceea ce este bun sau maret se face
cunoscut, indiferent cat de tare suna vociferarile sau denigrarile.
Ceea ce merita sa traiasca, traieste.

Da, a fi conducator are dezavantajele sale, dar,
din fericire, are si avantaje.

Eu sper -si cred -ca principiile prezentate in
cartea

MOTIVATIA
O CAIE spRE

PERIORMANTE dEOSEDITE

va vor ajuta sa va bucurati de aceste avantaje.
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DESPRE AUTOR:

Zig Ziglar este o autoritate, cunoscuta pe plan international, in do-
meniul performantei de varf. El este presedintele consiliului de
conducere al Corporatiei Zig Ziglar, care s-a angajat sa ii ajute pe
oameni sa Tsi utilizeze mai din plin resursele fizice, mintale si spiri-
tuale. Cursul sau, denumit POT SA O FAC, este predat Tn peste 3 000
de scoli si sute de companii folosesc cartile sale, casetele audio,
filmele si casetele video pentru a-si instrui angajatii. Zig a parcurs
peste trei milioane de kilometri, tindnd conferinte Tn Tntreaga lume.
H vorbeste, in fiecare an, In fata a mii de oameni: oameni de afaceri,
comercianti, elevi si profesori, grupuri de credinciosi, si se adreseaza
f8 mai multor mii de oameni prin intermediul televiziunii si al radioului.
£ig este autorul catorva best-sellere, printre care se numara Zig
ciglars Secrets of Closing the Sale, Raising Positive Kids in a
Negative World, Confessions of a Happy Christian si See You at the
Top, care s-au vandut in peste un milion si jumatate de exemplare.



BUSINESSTECH

SUPLINESTE FOR'[A BANULUI CU FORTA MINTII,
punand in aplicare tehnicile, principiile si formulele
recomandate in aceste carti ¢

< CODUL MANIERELOR IN AFACERI
Editia a V-a adaugita si revizuita  autor Letitia Baldrige, su A

Codul manierelor in afaceri este o carte de referinta Tn domeniul etichetei,
protocolului si bunelor maniere fiind considerata o adevarata enciclopedie in
domeniu, utild In egala masura oamenilor de afaceri dar si celor care doresc
sa cunoasca regulile moderne de comportare civilizata.

Acum intr-o noua prezentare, adaugita si revizuita, dispune de o mare
bogatie de exemple si planse, de modele de scrisori si documente si raspunde
tuturor Tntrebarilor legate de: tehnologiile care ne devoreaza, maniere in
folosirea telefonului celular, a pagerului, a faxului, stiinta de a te imbraca cu gir

in timpul sedintelor, a vizitelor, la masa. maniere in afaceri mternationale si PROFITURILOR § PROSPERITATII PE INTERNET

multe multe altele.O carte care nu mai are nevoie de nici o prezentare.

=APROAPE TOTUL DESPRE AMERICANI

aENTERNATIONALPR”"m S

| M E 2 TECH INTERNATIONAL PRESS
-GUERRILLA MARKETING A secolului. XXI -
E$,15| 1S ECHIWBRU CA OM DE AFACERI IN SECOLUL XXI
(#mé@v GU RRILLK“)

- autorJay Conrad Levinson, SUA

n aceasta lucrare, autorul pune accentul pe latura psihologica a individului,
pentru a cunoaste succesul atat in plan financiar, dar mai ales in cel spiritual.

B sustine si dezvolta ideea ca o viata echilibratd, cu o buna structurare a
muncii Si atimpului, este singurul mijloc prin care poate fi realizat succesul.
Astfel vei gasi pasiune pentru fiecare aspect al activitatii tale.

Neconventionale si eficiente, toate tehnicile si tacticile de marketing de
gherila aici sunt prezentate prin prisma sentimentului.

Poti sa-{i atingi scopurile ca luptator de gherila fara a nesocoti sentimentele
celor din jur.

Citeste site vei redescoperi ca sé-ipoti cunoaste pe ceilaltj!

IN CURAND:
GUERMYLLA MaMKETIRG BNLINE -

ct «*m, <*P »«

. Lo . . - autorjay Conrad Levinson, sua
Fi un adevarat luptator de gheril&!

Da! Astazi lumea afecerilor online este din ce in ce mai dezvoltata, iar

potentialul reprezentat de marketingul online este de nebanuit. Concurenta
este mare Si cég.tigétorii in aceasta ,jungla“ sunt luptatorii de gherila in domeniul

autor CaryAithen, sL/4)narl<etingului. Ei Tsi folosesc timpul, energia si imaginatia pentru a nvinee

Intotdeauna americanii au consmun uvi: 111111 d j cIru v
|n\)'[§9£ﬁ

eﬁélg%%l{:gg lflm’I ca ei. Agreswltatea

perseverenta, optimismul, spiritul comunicativ, independent si neprotocolar Ficitatea e,

toate acestea sunt trasaturi cargcteristice lor, trasaturi ce-i fac sagirospere
niror Intrebarilor legaTe”educatie

comunkare, relatii sociale, comportament

émblgla |ncFederea in SneJ .ucrarea p<

tiluri de.

Concurenta in ciberspatiu. 6

' P * « o2, Se N
gfe la nevoile concrete ale clientilor sti iti ofera arme si tactici pentu

Eﬁfnﬁ[ﬁﬁSUCEeSUM'- T . - . o I
sa construiesti vizibilitate si credibUitate online, sa stabilesti si s&

inteies de”p~tenut ti'deturmarit T"ajuUsTintelegT'chei'le" " suc-

[ymantt 38k ARl piefi"G8 S A Bl american, m SUA sau in T ®Sg fol o 4B RRAFIRE continuu atacul gandindy-fe gg arme vei {glgsi {nyAigng

ce acestia calatoresc, poate chiar in tara ctitorului.

Astfel eforturile tale de marketing vor da rezZte

i vei culege laurii victoriei.
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