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DALE CARNEGIE

Arta de a reusi in viata

6 mijloace pentru a castiga simpatia oamenilor
9 mijloace pentru a-i aduce pe altii s& gandeasca la fel cu dv.

12 mijloace de a-i indrepta pe oameni 12 fara a-i ofensa si a-i supara.
ARTA DE A INFLUENTA OAMENII

PARTEA | ARTA DE A INFLUENTA OAMENII

CAPITOLUL | - Daca vreti sa adunati mierea nu rasturnati stupul

In primavara aceea, orasul New-york asista la cea mai senzationald vinatoare ele oameni ce s-a
vazut vreodata. Dupa saptamani de cercetari, "Two Gim" Crowley, omul cu doua revolvere, asasinul,
gangsterul care nu fuma si nu bea, fu prins in cursa in apartamentul iubitei sale din West End Avenue.

O suta cincizeci de politisti il asediara in ascunzéatoarea lui de la ultimul etaj al imobilului! F&-cind
gauri Tn acoperig ei incercara sa-1 oblige sa iasa cu ajutorul gazelor lacrimogene. Apoi, asezara mitralierele
pe cladirile Tnvecinate si, timp de mai bine de un ceas, unul din cartierele cele mai elegante ale New-
Yorkului rasuna de suierul gloantelor si de piriitul mitralierelor. Ascuns dupa un fotoliu, Crowley tragea fara
incetare asupra politiei. Zece mii de spectatori surescitati urmareau batélia. Nu se mai vazuse nimic
asemanator pe strazile New-Yorkului.

Dupa ce 1-a prins, seful politiei, Mullrooney, a declarat:

"Omul acesta este unul dintre rei mai periculosi criminali pe care i-am cunoscut. Ucide pentru
nimic".

Ce gandea Crowley despre asta ? De pilda, s-a aflat ca, in timp ce impuscaturile se inteteau in juru-
i, el scria o scrisoare destinata acelora ce-i vor gasi cadavrul. Sangele scurs din ranile ce le avea patau in
rosu hirtia. In scrisoare el afirma urmatoarele: "Sub vesta mea bate o inima obosita, dar buna si care n-ar
face rau nimanui".

Cu putin Tnainte de acest eveniment, Crowley se gasea la tara, aproape de Long Island. Un politist
s-a apropiat de masina lui si i-a zis: ,,Arata-mi permisul dumitale". Fara a spune o vorba, Crowley si-a scos
pistoalele si 1-a ciuruit pe nenorocit cu o grindind de gloante. In timp ce politistul se prabusea, banditul a
sarit de la volanul masinii sale si, luind arma acestuia, a mai tras un glonte asupra corpului deja inert.
Acesta era asasinul care declara senin ca: "Sub vesta mea bate o inima obosita, dar buna si care n-ar face
rau nimanui®.

Srowley a fost condamnat la scaunul electric. Cind a sosit ziua osindei, la Sing-Sing, poate ginditi
ca a zis spasit i "lata-mi pedeapsa pentru a fi ucis".

Nu, el a exclamat: "lata, sint pedepsit fiindca am vrut sa ma apar".

Morala acestei povestiri este ca "Two Gun" Crowley nu se socotea defel vinovat.
Este aceasta o atitudine extraordinara la un criminal ?

Daca asa ginditi, atunci ce spuneti de urmatoarea marturisire: "Mi-am irosit cei mai buni ani ca sa
daruiesc placeri si distractii oamenilor si care mi-a fost rasplata ? Insulte si viata unui ciine haituit!".

Cine spune asta ? Nimeni altul decit... Al Capo-ne. Fostul inamic public nr. 1, cel mai sinistru sef de
banda care a ingrozit vreodata Chicago-ul. Ca-pone nu se condamna singur. El se socotea un adevarat
binefacator public, un binefacator neinteles, tratat cu nerecunostinta.

Acelasi lucru il spunea si Dutch Schultz inainte de a cadea sub gloantele gangsterilor din New-York.
Dutch Schultz, una din bestiile cele mai inraite, cele mai notorii din New-York, a declarat, in cursul unei
intrevederi cu un ziarist, ca este un binefacator public. Si o credea. Am citeva scrisori foarte interesante ale
d-lui Lawes, directorul faimosului penitenciar Sing-Sing. El ne asigura ca "putini criminali de la Sing-Sing se
considera raufacatori. Ei se cred la fel de normali ca si alti oameni. Ei rationeaza, explica... Va vor spune de
ce au fost obligati s& spargd o casa de bani sau sa apese pe tragaci. Printr-un rationament logic sau
amagitor, cea mai mare parte a lor se straduieste sa justifice Tn, proprii ochi actele antisociale comise si
declara dezinvolt ca intemnitarea lor este absolut nedreapta™'.

Daca Al Capone, "Two Gun" Crowley, Dulci" Schultz si toti ticalosii inchisi se considera iievi-J novati,

ce gindesc despre ei insisi oamenii po care-i intilnim n fiecare zi ?
Regretatul John Wanamaker, proprietarul marelui magazin ce-i poarta numele, marturisea odata j "De
treizeci de ani am inteles ca a critica pe cineva este Inutil. Mi-e greu sa-mi indrept proprii le-defecte dar sa
ma mai chinuiesc pentru faptul ca oamenii sint imperfecti si cd Dumnezeu nu a socotit ca trebuie sa imparta
tuturor la fel darul inteligentei”.



Wanamaker deprinsese de timpuriu aceasta invatatura. Eu am luptat timp do o treime de secol
inainte de a observa prima licarire a acestui adevar: Tn 99 la suta din situatii omul se socoteste nevinovat,
oricare ar fi enormitatea greselii sale.

Critica este desarta pentru ca ea pune individul in defensiva si-1 impinge sa se justifice. Critica este
primejdioasa fiindca ea raneste amorul propriu si stirneste ranchiuna.

In armata germana, un soldat nu avea dreptul de a depune o plingere imediat ce a fost ofensat. El
trebuia intii sa-si ndbuse furia si s& se calmeze. Daca isi formula reclamatia imediat, era pedepsit, in
numele a tot ce este sfint, de ce nu avem si noi o astfel de lege pentru périntii mustratori, pentru femeile
plingarete, pentru patronii irascibili i pentru intreaga hoarda odioasa de nemultumiti

latd, de exemplu, scandalul petrolului de la Tenpot Dome. Timp de mai multi ani jurnalele au
frematat de indignare. Nimeni nu-si amintea sa fi vazut vreodata asa ceva in America. lata faptele: Albert
Fall, ministru de interne sub guvernul Harding, a fost insarcinat sa arendeze terenurile petrolifere ale
guvernului de la Elk Hill si Teapot Dome, terenuri destinate apoi spre folosinta marinei. in loc sa organizeze
o licitatie, Fall a cedat direct imbelsugatul contract amicului sau Edward Doheny. lar Doheny, la rindul lui, i-a
dat ministrului ceea ce el a numit "un imprumut" de 100 000 dolari. Apoi, Fall a expediat imediat un
detasament de soldati americani in aceasta regiune petrolifera pentru a goni pe concurentii ale caror puturi
megiese trageau petrolul din rezervoarele de la Elk Hill. A-cesti concurenti, expulzati astfel cu baionetele si
pustile, s-au imbulzit in fata tribunalelor. $i au facut sa izbucneasca scandalul de la Teapot Dome. Din
cloaca astfel dezvaluita s-a ridicat o duhoare atit de infectéa ineit a ruinat administratia lui Harding, a scirbit o
natiune intreagd, a fost gata sa destrame partidul Republican si I-a adus pe Al. Fall in dosul gratiilor.

Fall a fost condamnat cum putin oameni politici au fost vreodata. Credeti ca s-a cait ? Nu. Citiva ani
mai tirziu, Herbert Hoover insinua intr-un discurs ca moartea presedintelui Harding s-a datorat nelinistei si
chinului suferit din pricina tradarii unui amic. Cind doamna Fall a auzit aceasta a sarit ca arsa, strigind: "Ce!
Harding tradat de Fall! Nu, sotul meu nu a tradat pe nimeni. Aceasta casa incarcata cu aur nu ar ajunge sa-i
ispiteasca! El a fost c"| tradat, crucificat si pus la stilp".

lata o manifestare tipica a naturii umane: vinovalul blameaza pe toata lumea, afara de sine insusi.
Dar toti sintem facuti la fel. Astfel ca, daca miine am fi ispititi s& criticam pe cineva, sa ne amintim de Al
Capone, Crowley si AL Fall. Critica este ca porumbelul calator: revine mereu la punctul de plecare. Sa ne
spunem ca .persoana pe care dorim s-o blamam si s-o Indreptam va face sa se justifice si sa ne condamne
la rindu-i. Sau, ca ati-tia altii, va exclama: "Nu vad cum as fi putut face altfel".

Cunoasteti vreo persoana pe care ati vrea s-o indreptati ? Da ? Perfect. O idee excelenta. Dar de ce
n-ati incepe cu dv. ingiva ? Ar fi mult mai de folos decit de a incerca a corija pe allii si... mult mai putin
primejdios.

"Cind batalia incepe in noi ingine, ne indreptam catre perfectiune”, zicea poetul englezul Ro-bert
Browning.

Sa incepem prin a ne indrepta pe noi ingine. Confucius spunea: "Nu te plinge de zapada ce se
gaseste pe acoperisul vecinului, cind propriul tau prag este necuratat”.

Cind eram tinar eram foarte pretentios si ma straduiam sa impresionez pe toata lumea. intr-o zi am
trimis o scrisoare stupida lui Richard Hardin Davis, scriitor de glorie in literatura americana. Din nenorocire,
cu citeva saptamini fnainte primisem o depesa de la o persoana care addugase aceasta ad-notatie:
"Dictata dar necorectata". Formula Tmi placuse. Mi se parea ca iti da aerul unui personaj important, covirsit
de treaba! Eram departe de a fi prea ocupat, dar doream sa ma inalt in ochii lui Davis, asa ca am incheiat
scurta mea nota cu a-ceeasi expresie: "Dictata dar necorectata”.

Romancierul Tmi restitui scrisoarea impodobita doar de aceastd observatie: "Grosolania d-tale nu
este egalata decit de stupiditatea ce te defineste". Adevarat ca facusem o gafa si meritasem, fara indoiala
aceasta injurie. Dar - este omeneste - ii detestam pe Davis pentru umilinta ce mi-o servise. $i furia mea a
ramas vie, atat de vie incat atunci cand am aflat de moartea sa, zece ani mai tarziu, singura amintire ce s-a
trezit in mine - mi-e rusine s-o0 marturisesc - a fost doar raul ce mi-l facuse.

Daca vreti sa iscati furii ce vor mocni ani de-a randul si vor starui pana la moarte adresati-va acelora
care va aduc critici usturatoare. Veti vedea rezultatul, chiar daca aceste critici vi se par perfect justificate.

Cand va adresati unui om, amintiti-vd ca nu vorbiti numai unei fapturi logice, ci si unei fapturi
emotive, unei creaturi dominate de orgoliul si amorul ei propriu.

Critica este o scanteie primejdioasa, o scanteie ce poate provoca o explozie in pulberaria vanitatii
Aceste explozii au grabit nu de putine ori moatea unor oameni. Din pricina criticilor dure cu care fost coplesit
sensibilul Thomas Hardy, unul dintre scriitorii cei mai remarcabili ai literaturii englez acesta a parasit pentru
totdeauna mestesugul sdu de romancier.

Benjamin Franklin, brutal si neindemanatic in tinerete, a devenit la maturitate un atat de fin psiholog
si a invatat atat de bine arta de a conduci oamenii, incat a fost numit ambasador al Statelor Uni te in Franta.
Secretul succesului ? lata-I: ,,Nu vreau sa critic pe nimeni... vreau sa spun tot binele p-care-| stiu despre
oricine"

Un prost este in stare sa critice, sa condamn; si sa planga ; este ceea ce, de altminteri, fac tofi
prostii. Trebuie insa noblete pentru a intelege si ierta.

,,Un om mare Tsi aratd maretia in felul cum trateaza pe oamenii mici spunea Carlyle. In loc da a
condamna pe oameni, sa incercam a-i intelege. Sa Thcercam a descoperi mobilul actiunilor lor. lata ceea ce
este mai folositor si mai placut decét a critica, iatd ce ne face mai Thgaduitori, mai intelegatori si mai buni". A
sti totul inseamna a ierta totul!

Nu spunea doctorul Johnson ca... ,.nici Dumnezeu nu vrea sa judece pe om Tnainte de sfarsitul
zilelor lui" ?



De ce am fi noi mai exigenti decat Dumnezeu ?

CAPITOLUL Il - Marele secret

Nu exista decat un mijloc in lume pentru ca o persoana sa intreprinda o actiune oarecare. V-ati
gandit vreodata la el? Un singur mijloc. Acela de a destepta in acea persoana dorinta de a indeplini aceasta
actiune. Retineti bine. Nu exista alt mod. Evident, puteti sili un trecator sa va dea cea-lui punandu-i teava
unui revolver in coasta. Puteti face un slujpas sa lucreze, amenintandu-l cu darea afara. Puteti obtine
ascultarea unui copil prin lovire. Dar aceste metode brutale au urmari dezastruoase.

Numai oferindu-le ceea Le ei ingisi doresc fi puteti determina sa Tndeplineasca scopul dv. Celebrul
doctor vienez Sigmund Freud, unul dintre ei mai distingi psihiatri ai secolului al XX-lea, pretindea ca toate
actele noastre sant provocate de doua doriti fundamentale: pofta sexuala si pofta de a fi mare".

Dupa adancul filosof John Dewey, mobilul cel mai puternic al naturii umane este "dorinta de a fi
important". Ea este greu de inteles ; o veti gasi adesea in aceasta carte.

Ce cereti dv. ? Putine lucruri, dar acelea le cereti cu o staruinta neobosita. lata-le:
. Sanatatea si conservarea vietii.

. Hrana.

. Somnul.

. Banul si bunurile ce el le procura.

. Supravietuirea viitoare.

. indestularea sexuala.

. Fericirea copiilor dv.

. Sentimentul insemnatatii voastre. -

Aproape toate aceste nevoi sant satisfacute daca existd una care este arar multumita, desi ea se
manifesta tot atit de adinc si de poruncitor ca i foamea. Este nazuinta, este ceea ce Freud numesl "dorinta
de a fi mare". Este ceea ce John Dewej numeste "dorinta de a fi important”.

Intr-o zi, Abraham Lincoln a inceput o scrisoare cu urmatoarea propozitie: "Toatd lumea iubesti
complimentele". Da, tuturor ne plac complimentele. Vrem sa ni se faca dreptate, sa fim aprecia! Sintem
insetati de laude sincere. Dar, vai, arareori obtinem aceasta satisfactie.

Cel care are puterea sa-si potoleasca aceasta foame tainica si mistuitoare, de a-si Tmplini aceasta
aspiratie atat de inrddacinaté in sufletul omenesc, ei bine, acela ,,ii are la mana pe semenii sai't este
venerat, adorat, ascultat.

Dorinta de a fi important nu existd la animale. Ea este una din principalele deosebiri ce le separa de
oameni.

Tatal meu, de pilda, avea o ferma in Missouri unde crestea porci frumosi si vite cornute. Le dulcea la
toate targurile si concursurile agricole si cai pata mereu premii. Acasa el agata pe un patrat mare de
muselina alba toate panglicile albastre ale triumfurilor sale. Si cand veneau musafiri desfasura pretioasa
muselina, ingaduind asistentei sa-i admire trofeele.

Porcii, evident, se aratau cu desavarsire indiferenti de propria lor valoare, dar tatal meu era incantat
fiindca aceasta ii intarea sentimentul ca este o persoana importanta. Daca strabunii nostri n-ar fi avut in ei
aceasta dorintd nestinsa de a fi mari, civilizatia n-ar fi existat, caci, fara ea, am fi ramas asemenea
dobitoacelor.

Dorinta de a fi mare este cea care i-a inspirat lui Dickens ideea de a scrie cartile sale nemuritoare,
care I-a impins pe Rockefeller sa stringa milioane., tot asa cum acelasi sentiment I-a imbiat pe cel mai bogat
om clin orasul dv. sa-si zideasca o casa mult prea mare pentru nevoile sale personale.
in chip inconstient, pentru a ne afirma propria importantd, cumparam ultimul model de masind, tinem sa
vedem cutare film sau citim cutare carte ori facem publice succesele scolare ale copiilor nogtri.

Adesea, niste baieti oarecare ajung gangsteri pentru a se face cunoscuti. E.P. Mulrooney, seful
politiei din New-York, imi marturisea: "Tinarul criminal de astazi este plin de vanitate. Primul lucru pe care il
cere dupa arestare este ingaduinta de a citi foile ignobile care il prezinta ca pe un erou. Perspectiva copturii
ce-1 asteapta pe scaunul electric este departe de dinsul, atit timp cit se poate desfata privindu-si poza
etalatd alaturi de cea a campionului de base-ball Babe Ruth, a primarului New-Yorkului, a lui Einstein,
Lindberg, Toscanini sau Roosevelt".

Spune-mi cum fiti satisfaci pofta de grandoare si iti voi spune ce esti... in asta se dezvaluie propriul
nostru caracter. John D. Rockefelier, intre altii, a zidit in China, la Pekin, un spital modern pentru ingrijirea
milioanelor de nenorociti pe care nu-i vazuse niciodatd. Dimpotriva, Dillinger si-a manifestat importanta
facindu-se gangster, asasin, spargator de banci. Urmarit de politistii care il vinau Th Minnesota, el s-a repezit
intr-o zi la o ferma strigand: "Eu sint Dillinger!". Era mindru de a fi inamicul public nr. 1. ,,Nu va fac nici un
rau, le-a spus. dar sint Dillinger!".

Deosebirea caracteristica majora intre Dillinger si Rockefelier nu este in felul in care si-au afirmat
importanta ?

Istoria este plind de amuzante pilde in care personaje de seama se straduiau sa-si arate importanta.
George Washington cerea sa fie numit "Maria Sa Presedintele Statelor Unite". Cristofor Columb cerea titlul
de ,,Amiral al Oceanului si vice-rege al Indiilor". La Casa Alba, intr-o zi, doamna Lincoln s-a intors ca o
tigroaica spre doamna Grant strigdnd: "Cum indrazniti sa va asezati in prezenta mea inainte de a va fi poftit
eu ?". Milionarii americani au contribuit la finantarea expeditiei amiralului Byrd la Polul Sud in schimbul
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fagaduielii ca lanturile de munti inghetati ai Antarcticului vor purta numele lor. Victor Hugo nu voia nimic
altceva decat sa dea numele sau orasului Paris.

Psihiatrii afirma c& unii oameni devin nebuni pentru a gasi In lumea imaginara a dementei
sentimentul importantei pe care realitatea le-o refuza, in spitalele americane s-a observat ca afectiunile
mintale sint mai numeroase ca toate celelalte boli la un loc.

Care sant cauzele nebuniei ? Nimeni nu poate raspunde exhaustiv la o intrebare atit de vasta si
complexa. Dar noi stim cu totii ca unele boli - sifilisul, ntre altele - distrug celulele cerebrale si aduc
dezechilibrul mintal. De fapt, se poate spune ca jumatate din psihoze se datoresc agentilor fizici ca:
tumorile creierului, alcoolismul, stupefiantele, traumatismele etc.

Dar cealalta jumatate din cazuri ? Ei bine, a-ceasta latura este impresionanta pentru ca se produce
la fapturi normale. La autopsie, creierul lor, examinat cu mijloacele cele mai sofisticate, apare perfect
sanatos. Atunci de ce Tsi pierd mintile acesti oameni ?

Arn pus intrebarea medicului sef al unuia dintre cele mai mari spitale de alienati. Savantul, care a
primit pentru lucrarile sale asupra nebuniei cele mai rare distinctii onorifice, mi-a marturisit sincer ca nu
putea raspunde de ce isi pierd oamenii mintile si nimeni n-o stia cu adevarat. Totusi el recunoscu ca a
observat ca un numar mare de bolnavi cadutau cu desnadejde in nebunie satisfactiile unuiamor propriu pe
care nu gi-1 putusera satisface Tn viata normala.

"Am aici o bolnava, mi-a povestit el, a carei casatorie a fost tragica. Ea dorea duiosie, satisfacerea
simturilor, copii, o pozitie sociala. Dar viata i-a ruinat sperantele. Barbatul ei n-o putea suferi. El refuza chiar
sd ia masa cu ea si o silea sa-| serveasca in camera lui la primul etaj. Parasita, dispretuita, fara copil, fara
relatii, a innebunit. $i, in imaginatia ei a divortat, si-a reluat numele de fata. Acum se credea sotia unui lord
englez si, mai mult, isi imagina ca in fiecare noapte naste cite un copil. Cand ma vedea, dimineata, imi
soptea fericita ; "Doctore, am nascut un copil asta noapte".

Indeobste, nebunii sant mai fericiti ca dv. si ca mine. Multi sant incantati de starea lor. Si de ce n-ar
fi ? Ei au rezolvat dintr-o data toate problemele care-i chinuiau. Va vor semna cu generozitate un cec de un
milion de dolari sau va vor da cu usurinta o scrisoare de recomandare pentru Aga Khan, Ei au gasit, in
sfarsit, intr-un univers fantastic plasmuit de mintea lor dezechilibrata, potolirea setei lor de grandoare.

Ei bine, daca oamenii sant in stare sa devina nebuni pentru a-si implini o aspiratie, ginditi-va la
miracolele pe care le-am putea Indeplini recunoscand meritele celor ce ne inconjoara!

Nu cunosc decat un singur om care a castigat o leafa de un milion de dolari pe an. Si acest salariu
ametitor ii era platit de un scotian! Este vorba de Charles Schwab, omul de incredere al lui Andrew
Carnegie.

Regele otelului il platea cu un milion de dolari pe an. De ce ? Era Schwab un geniu ? Nu. Cunostea
cumva metalurgia mai bine decit toti ceilalti ingineri ? Nici. Charles Schwab mi-a marturisit el insusi ca avea
un mare numar de colaboratori, mult mai iscusiti decit el din punct de vedere tehnic.

Numai ca Schwab avea un talent deosebit, o facultate rara: stia sa conduca oamenii, stia sa le dea

ceea -ce doreau mai fierbinte, adica elogii si incurajari.
Secretul lui ? Vi-1 transmit cu propriile lui vorbe: "Consider, zicea Schwab, ca puterea mea de a trezi
entuziasm Tn oameni este cel mai pretios capital de care dispun. Numai ncurajindu-1 pe individ il faci sa-gi
releveze si sa-si dezvolte cele mai pretioase daruri. Nimic nu distruge mai. mult ambitia unui om decét
criticile superiorilor sai. _ De aceea, eu sant oricand gata sa laud si nu sa critic. Daca gasesc un lucru bine
facut il aprob sincer si-1 rasplatesc cu complimente".

lata logica lui Schwab. lar noi cum procedam ? Exact pe dos. Cind un lucru ne displace, tipam si
tunam!. lar cand sintem multumiti, nu spunem un cuvant.:

"Am calatorit mult, mai declara Schwab. Am intilnit oameni din toate rangurile si clin toate straturile,
dar n-am gasit unul care sa nu-si dea mai multa ostenealad si sa faca treaba mai buna sub influenta
incurajarilor si nu a criticilor".

El mai adauga ca acesta era unul dintre principalele secrete ale reusitei fenomenale a lui Andrew
Carnegie, care si-a felicitat colaboratorii nu numai in viata, ci si dupa moarte, facandu-le pe plac prin
urmatorul epitaf: "Aici odihneste un om care a stiut sa se inconjoare de fiinte mai inteligente ca el".

Secretul lui Rockefeller este acelasi. De pilda, cand asociatul sau Edward T. Bedford a facut
plasamente dezastruoase in America de Sud, care au costat societatea un milion de dolari, bancherul s-ar fi
putut supara. Dar el stia ca Bedford a facut tot ce i-a stat in putinta si a tacut. Mai mult, a gasit in conduita
lui Bedford ceva ce merita laudat: anume, ca s-a straduit sa salveze, totusi, saizeci la sutd din fondurile
investite. Si I-a laudat pentru asta.

Stiu bine ca unii cititori vor spune citind aceste randuri: "A, da, pomada... tdmaiere... lingusire, mai
stiu eu ce! Am mai incercat asta. Nu tine. Nu, domnule, asta nu mai prinde la oameni inteligentil!".

Evident, o lingusire grosolana nu va insela pe un om fin ; ea este gaunoasa, falsa si interesata. E firesc ca
sa fie respinsa. Totusi, trebuie sa recunoastem ca unele persoane sant avide de laude, ca Inghit orice, ca
nenorocitii iInfometati care mananca si iarba.

Pentru ce, de pilda, faimosii frati Mdivani au dat iama in sufletele feminine ? Cum acesti asa-zisi
"printi" au ajuns sa se Tnsoare cu doua frumoase si celebre stele de cinema, dintre care una ilustra
primadona Barbara Huton ? Cum ?

Paola Negri, marea artista, care era si o femeie foarte desteapta, si cunostea oamenii, mi-a explicat
intr-o zi motivul irezistibilei lor seductiunii ; "Mdivanii posedd ca nimeni altii arta lingugirii. Aceasta arta
aproape a disparut Tn epoca noastra materialista si cinica... Acesta este, va asigur, secretul fratilor Mdivani®.

Regina Victoria era si ea sensibila la lingusgire. Disraeli, ministrul ei, marturisea ca nu i-o cruta deloc.
Numai ca Disraeli era unul dintre oamenii politici cei mai fini, cei mai indeminatici, mai gireti care au



guvernat vreodata imperiul britanic. Era mester in arta lui... Si ceea ce putea el face. n-ar fi fost in stare sa
faca altul.

La urma urmelor, lingusirea cauzeaza mai mult rau decit bine autorului ei. Ea nu este decit o
comedie, pe cind lauda spontana vine din inima. O, nu!, de o suta de ori nu!, eu nu propun lingusirea, vreau
sa vorbesc de cu totul altceva, de o noua atitudine mentala, de o noua maniera de a trai. Regele George V.
pusese sa se scrie sase maxime in biroul sdu din Buckingham-Palace. latd una dintre ele: "invatati-ma sa
nu cheltuiesc si sa nu primesc nici o josnica lingugire".

Daca ar ajunge sa lingusesti, lucrul ar fi ugsor si am deveni cu totii minunati diplomati. In loc de a ne
concentra asupra noastra sa ne straduim a observa calitatile interlocutorului nostru. Am putea sa-i exprimam
admiratia noastra sincera, fara a recurge la complimentele grosolane si false, care sunt demascate inainte
chiar-de a fi trecut de buzele noastre.

Filosoful Emerson zicea: "Orice om pe care il intdlnesc imi este superior intr-un fel oarecare. De aceea,
invat pe langa dansul".'

Ceea ce este adevarat pentru Emerson nu poate fi adevarat si pentru tine si mine? Sa incetam de a
ne gandi la noi Tnsine, la meritele noastre, Ta dorintele noastre. Sa luam aminte la cele ale altora. Elogiul
generos si sincer sa tagneasca din-inima noastra! Sa daruim recunostinta si incurajare. Si cuvintele noastre-
vor ramane intiparite Tn inimi ; vor fi repetate cu placere si pretuire ca atitea comori, mult timp dupéa ce noi
insine le vom fi uitat.

CAPITOLUL Il - Starniti in interlocutorul vostru dorinta de a jace ce-i
propuneti

In fiecare vara, ma duc la pescuit pe lacul Maine, in ceea ce ma priveste ma innebunesc dupa fragi
cu smantana. Dar am descoperit ca, pentru oarecare ratiune misterioasa, pestii prefera rimele. Deci, cand
pescuiesc nu ma gandesc la ceea ce imi place mie. Ma gandesc la ceea ce le place pestilor. Nu pun in
carlig fragi cu smantana, ci aleg un vierme bun sau vreo lacusta.

De ce n-am folosi fatd de oameni aceeasi tactica ?

Lloyd George o folosea de minune. Cand era intrebat cum a izbutit s& se mentina la putere, in timp
ce ceilalti diriguitori ai timpului sdu: Wilson, Orlando etc. fusesera inlocuiti si uitati, el raspundea: ,,M-am
straduit Tntotdeauna sa adaptez momeala pe gustul pestelui”.

De ce sa vorbim intotdeauna de ceea ce noi dorim ? E zadarnic, pueril, absurd. Desigur, fiecare se
intereseaza de ceea ce doreste. Toti ceilalti sant la fel cu el in aceasta privinta si nu se preocupa decét de
propriul lor scop si de propria lor aspiratie. De aceea, singurul mod de a influenta pe altul este de a-i vorbi
despre ceea ce el vrea si de a-i arata cum poate obtine aceasta.

Aminteste-ti asta maine, cand vei incerca sa schimbi conduita unei persoane. Daca, de exemplu, i
sa-1 impiedici pe fiul dumitale sa fumeze nu-l dojeni, nu-i vorbi despre ceea ce tu vrei. Demonstreaza-i mai
bine ca nicotina ii va afecta nervii, reflexele si-i va cauza poate nereusita in viitorul meci de tenis sau in alta
competitie. Acesta este un excelent principiu fie ca ai de-a face cu copii, cu vitei sau cimpanzei. intr-o zi,
filosoful Ralph Walde Emerson si fiul sdu se cazneau sa faca un vitel sa intre in staul. Dar comitéand
greseala obignuitd, ei nu se gandeau decét la ceea ce ei doreau. Si unul tragea, in timp ce celdlalt
impingea. Din nenorocire, ca $i ei, vitelul nu era preocupat decit de ceea ce dorea el si, deci, se propti in
picioare si refuza sa paraseasca pasunea... Servitoarea irlandeza vazu scena. Ea nu cunostea arta de a
scrie carti si eseuri, dai* cu acest prilej dovedi ca are mai mult bun simt{ decit Emerson. Ea cugeta la ceea
ce ar dori atunci vitelul. De aceea, ii strecurd in gura un deget matern pe care el se apuca sa-1 suga, in timp
ce il conducea incet spre staul.

Fiecare actiune pe care ati infaptuit-o din ziua nasterii dv. a fost motivata de faptul ca ati dorit ceva. Da, asa
e... vi s-a intimplat sa dati 500 de franci pentru o opera de caritate. Un gest cu totul dezinteresat, veti zice.
Si cu toate astea nici el nu face exceptie de la aceasta regula. Ati facut dania pentru a avea multumirea de a
fi socotit milos, de a face o actiune generoasa, frumoasa, nobila... "Ceea ce ai facut pentru cel mai umil frate
al meu, ai facut-o pentru mine" zice Scriptura.

Dacéa n-ati fi dorit aceasta satisfactie mai mult decit ati tinut la cei 500 de franci, nu i-ati fi daruit.

in remarcabila sa carte "Arta de a influenta conduita omeneasca" profesorul Harry A. Ovors-treet declara:
"...Actiunea se naste din dorintele noastre fundamentale. $i cel mai bun sfat pe care-1 putem da acelora
care vor sa aiba o influentd asupra celor dimprejur - atit in afaceri si politica, cit si in Tnvatamint sau in
familie - este, inainte de orice, de a trezi in ei o dorinta vie". El adauga:

Acel care poate realiza aceasta obtine orice ajutor, toate simpatiile si cunoaste succesul. Cel care
este incapabil de aceasta, ramine sarac si singur”.

Andrew Carnegie, umilul baiat scotian care la inceput nu cistiga decit citiva centi pe ora, iar la sfirgit
dona pentru opere de binefacere suma de 365 milioane dolari, a inteles din copilarie ca singurul mijloc de a
influenta un om este de a te interesa de ceea ce lui ii place, de ceea ce-si doreste. Carnegie urmase la
scoala numai patru ani. Totusi, stia cum sa-i ia pe oameni.

Cumnata lui avea doi baieti la Universitatea din Yale ; ei o necdjeau mult, caci nu-i scriau niciodata,
ba chiar dispretuiau faptul de a raspunde scrisorilor disperate ale mamei lor.

Carnegie parie pe 100 de dolari ca va obtine de in ei un raspuns prin posta urmatoare, fara a-l cere
mé&car. El scrise nepotilor sai o scrisoare amabild, incheiatd printr-un post-scriptum in care mentiona cu
neglijenta ca le trimitea fiecaruia cate 5 dolari. Bineinteles, insa, ca... uita sa puna si banii. Festa era jucata.



Prin curierul urmator, o misiva multumea ,,scumpului unchi Andrew" pentru bunatatea Iui si... sfarsitul il
puteti termina dv. ingiva. Daca veti avea nevoie de a convinge pe cineva sa faca un anumit lucru, inainte de
a-i vorbi, intrebati-va: "Cum il pot face sa vrea ceea ce-i cer ?".

Astfel veti evita de a va grabi fara a fi reflectat la oamenii pe care doriti degeaba sa-i intretineti cu
proiectele voastre si cu dorintele voastre.
in fiecare anotimp tin la New-York o serie de conferinte si Th acest scop Tnchiriez pentru douazeci de seri
sala de dans a unui mare hotel. intr-un ani am fost brusc ingtiintat ca chiria salii se triplase! Biletele erau
tiparite, distribuite gi toate anunturile facute...

Desigur, nu prea aveam chef sa suport aceasta urcare. Sa ma fi plans directorului ? Sa vorbesc unu8
indiferent de ceea ce ma preocupa ? La ce bun a Acest om era ca si mine ; nu se interesa decat de ceea ce
el voia. Am cugetat si, dupa doua zile, m-am dus sa-l vad. l-am zis:

"Am fost cam surprins la primirea scrisorii! dv. Totusi nu va condamn deloc. Desigur ca as fi facut la
fel in locul dv. Datoria ce o aveti de director de hotel va obliga sa scoateti maximum? de castig. Daca nu ati
face-o, ati fi dat afara si ati merita-o... Dar, sa luam o foaie de hartie si sa vedem care sant avantajele pe
care le veti avea din aceasta urcare de chirie - daca staruiti in a o mentine".

Impartind dintr-o trasatura foaia in doua ani scris de o parte "Avantaje”, de cealaltd "Dezavantaje”.
In coloana "Avantaje" am indicat aceste cuvinte: "Sala de dans vacantd", pe care am comentat-o astfel,
verbal: "Vezi, vei avea posibilitatea! de a inchiria sala pentru baluri, reuniuni. Este un mare avantaj, caci in
cazul acesta tariful este mult mai urcat, nu-i agsa ? Daca iti imobilizez sala timpi de trei saptdmani vei pierde
cu siguranta ocazia da a realiza vreun beneficiu. Acum sa vedem inconvenientele. Intai, in loc de a spori
venitul, il vei reduce. Voi alege alta sala pentru- conferintele mele si atunci nu vei mai primi nimic. in afara
de asta nu va fi singura pierdere. Conferintele mele atrag aici un numar foarte mare de oameni din cea mai
buna societate, oameni culti, bogati si celebri. Excelenta publicitate pentru dumneata. De fapt, vei cheltui
5000 de dolari pentru anunturi prin gazete si tot nu vei reusi sa aduci in hotelul dumitale multimea atrasa de
conferintele mele. Aceasta reprezinta o valoare pentru hotel, nu-i asa ?

Tot vorbind, am scris aceste doua inconveniente in coloana ad-hoc, apoi i-am intins foaia, zicand:
"Vrei sa studiezi cu atentie aceste avantaje si inconveniente si sa-mi comunici apoi decizia dumitale ?".

A doua zi, am primit o scrisoare care ma ingtiinta ca chiria nu va fi sporita decét cu 50 la suta in loc de 300
la suta.

Notati ca am obtinut aceasta reducere fara sa fi pomenit de ceea ce doream. Tot timpul I-am intretinut pe
interlocutorul meu cu ceea ce-l interesa pe el, cu ceea ce el avea de cautat si de felul cum avea sa-1 obtina.
Sa presupunem ca as fi urmat impulsia mea naturald si m-as fi repezit la director strigand: "Ce ti-a venit ?
imi maresti deodata chiria cu 300 la suta, cand stii ca biletele sant tiparite si anunturile facute? Trei sute la
suta! E ridicol! E o nebunie! Niciodatd nu voi plati atat!". Ce s-ar fi intdmplat ? S-ar fi incins o discutie
aprinsa, si stiti cum se termina, de regula, astfel de discutii. Chiar daca as fi ajuns sa-1 conving ca nu avea
dreptate amorul sau propriu I-ar fi impiedicat sa admita infrangerea si sa consimta la cererea mea.

latd unul dintre cele mai bune sfaturi care a fost vreodata formulate asupra artei de a manui
oamenii. El este dat de Henry Ford: "Secretul succesului - daca exista - este facultatea de a ta pune in locul
altuia si de a considera lucrurile din] punctul lui de vedere tot cat si din al tau".

Acest adevar este atat de simplu, atat de evident si totusi 90 la suta din indivizi il ignora.

Un exemplu ? Studiati scrisorile pe care le veti primi maine la birou si veti constata ca cele mai
multe din ele violeaza aceasta regulad a bunului simt. latd un document autentic redactat de directorul unei
importante agentii de publicitate radio-fonice. Aceasta circulara fusese adresata directorilor statiilor T.F.F. din
intreaga tara. (Am indicat fa paranteze reflexiile mele la lectura diferitelor paragrafe).

Mr. John Blank Blankville (Indiana)
Draga domnule Blank,

Compania Megauox doreste sa-si pastreze locul preponderent pe care intotdeauna l-a avut in
domeniul publicitatii radiofonice.
(Putin imi pasa de ceea ce doresti. Am eu grijile mele , Banca refuzd sa innoiasca ipoteca asupra casei
mele” cursurile de la bursa au inregistrat ieri scaderi... am pierdut trenul azi dimineata... nu am fost invitat la
serata lui Jones... doctorul mi-a spus ca am tensiune arteriald, nevrita si... matreata pe deasupra. Si colac
peste pupaza! Vin la birou, preocupat si destul de prost dispus ; imi deschid posta si dau peste acest mic
pretentios oare-mi scrie de la New-York ca sa&-mi spuna de .proiectele lui si de dorintele lui. Ofl Daca ar
banui efectul ce-mi face scrisoarea lui, ar parasi imediat publicitatea pentru a se apuca sa fabrice
mustar!...).

Publicitatea nationala, difuzata sub ingrijirea noastra a format baza primelor campanii de publicitate
de felul acesta. Si programele elaborate de noi nc-au ingaduit de a intrece toate agentiile concurente.
(A, da! Casa voastra e cea mai bogata si cea mai puternica. Se stie. Si apoi ? Ma lasa rece! Puteti fi tot atit
de tari ca si General Motors sau toata armata americana si tot nu-mi va face o mai buna impresie. Daca ati
fi destepti macar cit vrabia ati sti cad ceea ce ma intereseaza este importanta mea, nu a voastra. Accentuind
cu atita bunavointad asupra imensului vostru succes, nu reusiti decit s& ma faceti s& simt umilinta situatiei
mele).

Dorim sa furnizam clientilor noglri ultimele informatii in privinta diverselor statii radiofonice.



(Doriti! Doriti! Doriti! Cretini ce sinteti! Putin imi pasa ce doriti sau ce doreste Mussolini sau Rarnon Navarre!
Bagati-va in cap ca, pentru a fi interesanti, trebuie sa nu vorbiti de ceea ce eu doresc. Nu ati pomenit nici un
cuvant despre asta in scrisoarea voastra stupidal).

Veti binevoi deci sa ne furnizati cu prioritati toate amanuntele relative la programul si orarul dv care
ne sant necesare in fiecare saptamana, pentru | alege cel mai nimerit timp de emisiune.

(Prioritate! Ce indrazneald! Cu pretentia, cu declaratiile voastre vanitoase ma faceti sa-mi simt
inferioritatea... Apoi Tmi cereti sa va dau ,prioritate”. Si nici nu adaugati macar - daca binevoiti!

Un raspuns prompt, prin care sa ne informat de activitatea do. recenta, va servi interesele noastre
mutuale.

(Imbecilul! imi adreseaza o formula policopiata, o circulara si are indrazneala de a-mi ceara mie, care sint
tracasat de scadenta mea, de tensiunea mea arterialad si nu mai stiu cate alte griji s& ma ostenesc sa dictez
0 scrisoare personala ca raspuns mizerabilei circulare. Si inca "prompt!"

Nu stii, domnule, ca sant tot atat de ocupat cat s dumneata - cel putin asa imi place sa cred... Nu
prea-mi place tonul dumitale necavaleresc. Vorbesti de colaborarea care "va servi intereselor noastre
mutuale”. in fine! ai inceput sa te interesezi de punctul meu de vedere... Dar cat de vag! Nu explici, nu
precizezi nimic!),

Sincere salutari, Semnat: XXX Director
P.S. Extrasul alaturat al jurnalului din Blakville va va interesa poate si veti crede nimerit sa-1 radiodifuzati la
postul dv.

(in acest post-scriptum indici ceva ce mi-ar putea fi util. De ce nu ai inceput scrisoarea cu asta ?...
Par nu vreau sa risipesc sfaturile... Cand un om se pretinde agent de publicitate si e capabil de astfel de
elucubratii, inseamna ca e atins de cretinism avansat... Nu, domnule, ceea ce va trebuie nu e o scrisoare
care sa va informeze de ultimele mele activitati, ci niste iod pentru glanda tiroida!).
intr-adevar, daca un om care-gi petrece viata studiind publicitatea, care pozeaza ca expert in arta de a
influenta pe altii, daca un astfel de om redacteaza astfel o scrisoare, atunci ce sa mai asteptam din partea
croitorului, a tapiterului, a horticultorului ?

lata o alta scrisoare, adresata de seful unei gari de marfuri unui elev al cursului meu. Ce efect a
avut asupra destinatarului ? Cititi-o mai intéi, veti afla pe urma.

M.M.A. Zerega si fii Fabrica de paste alimentare
28 Front Street Brooklyn (New-York)

Domnilor,

Operatiile noastre de incurcatura sant handicapate prin faptul ca o mare parte din marfuri ne parvin
abia la sfirsitul dupa amiezii. Rezulta imbulzeala serviciului, orele suplimentare de lucru si intarzierea
camioanelor si chiar a pachetelor. Soliciti colaborarea dv. pentru a evita inconvenientele regretabile create
prin aceasta stare de lucruri. in consecinta, ne permitem a va cere, daca e posibil, ca zilele in care expediati
cantitati mari de marfuri aveti grija sa ne parvind mai curdnd camioanele si ca o parte din expeditie sa ne fie
livratd dimineata. Datoritad acestei intelegeri, veti avea avantajul unei descércari mai rapide a camioanelor
dv. si siguranta ca expeditia dv. va fi efectuata cu promptitudine.

Binevoiti a primi...
P. B.
Controlor

Ei bine, astfel formulata, aceasta scrisoare a avut ca efect exact contrariul. Ea incepe prin a
mentiona greutatile Companiei, care pe client nu-l intereseaza, in schimb ceea ce prezenta interes,
respectiv descarcarea mai rapida a marfurilor, este mentionat abia la sfarsit.

Sa vedem daca nu putem scrie din nou aceasta scrisoare, corectand-o. Deci...

Draga domnule Vermylen,

latd, sunt 14 ani de cand avem placerea de a vi avea client. Bineinteles cad va sintem foarte
recunoscatori de aceasta constanta favoare si e foarte important pentru noi de a va furniza un serviciu rapid
si eficace, cum il meritati.

Totusi, trebuie va marturisesc ca ni-e foarte greu s-o facem cand camioanele dv. ne aduc o
incarcatura mare, la sfarsitul dupa amiezii. De ce ? Daca un mare numar de clienti ne livreaza marfa tot
catre seara se produce imbulzeala. Din aceasta cauza, camioanele dv. sant imobilizate si, cateodata, chiar
expeditiile dv. sunt intarziate. Ceea ce este un fapt foarte regretabil.

Cum sa-l evitam ? Livrand marfurile dv. la inceputul dupa amiezii: astfel camioanele nu vor stationa,
expeditiile vor fi efectuate repede si functionarii nostri vor putea sa se duca acasa pentru a se regla cu o
portie mare din delicioasele macaroane pe care le fabricati.

Sa nu luati aceasta scrisoare drept o reclamatie si iar sa nu credeti ca-mi pot permite de a va indica
felul cum sa va conduceti casa.

Oricare ar fi ora la care ne va parveni marfa dv. vom fi intotdeauna fericiti de a va servi cit mai
repede posibil.

J. B. Controlor



Mii de vanzatori cutreiera astazi strazile, osteniti, descurajati, prost platiti. De ce ? Pentru ca nu se
gandesc decét la ei, la ceea ce ei cauta. Ei n-au inteles ca nici dumneata, nici eu nu dorim sa cumpé&ram -S
adica sa cheltuim - dar ca toti dorim sa rezolvam problemele noastre personale. Or, vanzatorul care ne va
ajuta sa reusim, care ne va arata in ce masura serviciile sale, sau marfa sa ne pot face vreo economie, ne
vor evita osteneala sau monotonia, ne vor distra, vindeca sau asigura viitor acela va putea sa ne convina.
Sau, mai degraba, va trebui sa ne convinga, pentru ca ne-am convins; singuri, fara sa se fi facut presiuni
asupra noastra Si vom cumpara!

Totusi, citi oameni isi petrec viata vanzand fara a se gandi la punctul de vedere al cumparatorului
Eu locuiesc la Forest Hill, o mica localitate de 1anga New-York. intr-o dimineata cadnd ma indreptam spre
gara am intalnit un fost agent de locatie imobiliara' Am profitat pentru a-i cere o mica informatie asupra vilei
mele: este ea construita din caramizi plini sau goale ? Mi-a raspuns ca nu cunoaste acest detaliu si m-a
sfatuit s& ma adresez Sindicatului Arhitectilor. Pentru asta nu aveam nevoie de el d s-o stiu... A doua zi am
primit de la el o scrisoare] Credeti ca ea continea deslusirile dorite ? Da de unde imi dadea din nou sfatul de
a telefona eu la sindical apoi imi propunea sa devina agentul meu de asigurare.

Asadar, individul astepta de la mine un avantaj si nici n-a fost dispus sa-mi faca o cit de mica
favoare, fie si numai de a da el insusi un telefon si sa afle ce ma interesa.

Aceeasi eroare fundamentala se constata in toate profesiile si pe toate treptele sociale. Acum céativa
ani, suferind de o afectiune a géatului am consultai un specialist din Philadelfia. Thainte de a-mi examina
amigdalele, acesta m-a intrebat, insa, ce profesie am... Nu raul meu il interesa, ci consistenta portofelului.
Ceea ce cauta in primul rand nu era sa ma ajute, ci sa scoata maximum de beneficiu. In final n-a obtinut
absolut nimic. L-am parasit scarbit de lacomia lui.

Vai, lumea e plina de astfel de indivizi, lacomi si egoisti. De aceea, omul exceptional, care isi da
osteneala de a servi pe altii cu generozitate si fara un gand preconceput de castig, are un enorm avantaj
asupra restului umanitatii, caci nu intdmpina nici o concurenta. $i succesul li apartine, mai curand sau mai
tirziu. Owen D. Young spunea: "Omul care se poate pune in locul altora, care intelege mecanismul
gandurilor lor, acela nu trebuie sa aiba grija de ceea ce viitorul i rezerva".

Daca lectura acestei carti nu v-ar aduce decat un singur lucru: o aptitudine crescanda pentru a
judeca lucrurile clin punctul de vedere al altuia, ei bine, aceasta carte s-ar numara printre principalele etape
ale carierei tiv.

De ce, printre multele cunostinte atat de felurite, pe care oamenii se straduiesc sa le asimileze la
vremea studiilor, de ce ei neglijeaza principiile cele mai elementare ale psihologiei practice ?

Un elev al meu se necajea in privinta baietelului sau. Copilul era plapand si refuza sa manance
alimentele hranitoare ce i se ofereau. Parintii, pentru a-1 influenta, intrebuintau tactica obisnuita. il certau, il
hartuiau fara incetare: "Mama vrea sa mananci asta, aia...". "Tata vrea sa te faci mare..."

Lua in seama copilul aceste mustrari si indemnuri ? Aproape céat luati si dv. in seama sarbatorile
musulmane. Cum e posibil sa creada un om Tnzestrat macar cu o umbra de bun simt ca un baietel de trei
ani poate Tmpartasi punctul de vedere al unui adult de 30 de ani ? Totusi, asta nadajduiesc majoritatea
parintilor. Absurd. Tn sfarsit, daca observa greseala! isi vor spune: Sa vedem ce i-ar face placere copilului
meu ? Ce vrea ? Daca descopar asta il pot aduca sa faca ceea ce doresc. Odata spiritul indreptat in] acest
sens, solutia va veni grabnic. Mititelul din exemplul dat avea o ftricicletd cu care se juca cu placere pe
trotuar. Din nenorocire, pe aceeasi strada locuia un strengar mai varstnic si mai tare ca el, care era...
zbuciumul vietii copilului. Pentru ca acesta il oprea, il déddea jos de pe sa, apoi se suia cil pe triciclu.
Béietelul se repezea atunci la maica-sa, urland. Ea alerga, il déddea jos pe agresor si il instala pe fiul ei.
Scena se repeta zilnic.

Ce vroia baietelul ? N-avem nevoie de un Sherlock Holmes ca sa ghicim. Mandria, mania, dorinta lui
cea mai de seama, toate sentimentele violente] ale naturii lui il Tmpingeau ca sa se razbune si sa-i traga
strengarului o bataie zdravana. Asa ca atunci cand tatal i-a zis ca-l va face knokout pe acesta daca va
manca bucatele ce i le dddea mama, problema j alimentatiei a fost rezolvata deindata. Copilul ar fi | inghitit
spanacul, varza calita, tot ce i s-ar fi dat, in speranta ca va deveni atit de tare incit sa-i striveasca mutra
brutei ce il umilea.

Un filosof spunea ca "a-si manifesta personalitatea este pentru om o nevoie poruncitoare". Cand ne
vine o idee stralucita, sa lasam pe clientul sau colaboratorul nostru sa creada ca ea vine de la dansul.

Amintiti-va ca trebuie: "A trezi, mai intai, o puternica dorinta in acela pe care vreti sa-1 influentati-
Acela ce poate realiza aceasta starneste toate simpatiile si capata tot concursul. El va cunoaste sigur
succesul. Acela care nu e in stare, va ramane sarac si singuratic".

OPT SFATURI
Ce va vor ingadui sa trageti maximum de folos din aceasta carte.

I Pentru a trage din prezenta carte maximum de folos este nevoie de o calitate esentiala, mai
importanta ca toate regulile sau toate principiile.

Care este aceasta calitate ? Dorinta adanca si irezistibila de a va instrui, de a influenta pe semenii
vostri si a va Tntelege cu ei.

Cum puteti dezvolta aceasta dorintd ? Tindnd permanent minte importanta pe care o au pentru dv.
principiile Tnvatate aici. inchipuiti-va succesele ce le veti obtine aplicandu-le in situatia dv., faté de prietenii



dv. Repetati mereu: "Fericirea mea, succesul meu, popularitatea mea, castigurile mele depind in mare
parte de dibacia pe care voi sti s-o arat in raporturile mele cu semenii".

1. incepeti prin a citi repede fiecare capitol pentru a avea o privire de ansamblu. Veti fi poate ispititi sa
incepeti pe urmatorul. N-o faceti. Daca tineti cu adevarat a sti cum se manuiesc oamenii, cum sa va cuceriti
simpatiile si concursul lor, atunci intoarceti-va inapoi si recititi capitolul cu atentie.

Il Tineti in m&na un creion sau stilou ; aceasta va va ingadui sa faceti observatii fatd de sfaturile pe
care socotiti sa le folositi. Daca e vorba de un precept extrem de important subliniati-I.
O carte presarata cu observatii se revizuieste mult mai usor si mai repede.

V. Opriti-va mereu pentru a va gandi la ceea ce afi citit. intrebati-va cand si cum veti putea aplica o
sugestie sau alta.

V. Cunosc un om care este, de 15 ani, directorul unei mari companii de asigurari. in fiecare luna el
citeste toate politele emise de societate. Perfect! El citeste aceleasi formule, luna de luna, an dupa an. Dar
de ce ? Pentru ca experienta Il-a invatat ca este singurul mijloc de a tine minte bine mereu clauzele.

Personal, am cheltuit doi ani pentru a alcatui o carte asupra elocintei. Si, totusi, e nevoie S-o
rasfoiesc clin cand in cand pentru a-mi reaminti ceea ce am scris. Repeziciunea cu care uitam este
uluitoare.

Deci, daca vreti sa trageti un folos real din a-ceasta carte sa nu credeti ca e de ajuns s-o rasfoiti o
singura data. Dupa ce ati studiat-o cu atentie, revizuiti-o cateva ceasuri, apoi deschideti-o adesea, imbibati-
va spiritul cu magnificile posibilitati de perfectionare ce se gasesc in ea. Numai asa veti ajunge sa aplicati in
chip automat si fara sfortare a-ceste principii, astfel ca ele sa devina a doua dv. natura.

VI. Bernard Shaw ne spunea ca a invata nu in seama a deprinde o stiinta. Practica este necesara.

Shaw avea dreptate. Pentru a invata este nevoie de o atitudine activa si nu de una pasiva. Numai
exersand ne perfectionam. Pentru a stimula complet aceste principii puneti-le in aplicare de fiecare data
cand aveti un prilej. Daca nu, le veti uita repede. Numai stiinta pusa in actiune ramane n noi.

Poate ca veti gasi cateodata neplacut sa urmati aceste sfaturi. O stiu, pentru ca nici mie nu-mi este
intotdeauna ugor sa fac ceea eu insumi am preconizat. De exemplu, cand sunteti iritat e mai lesne de a
critica si de a condamna decat a va pune in locul altuia. E mal simplu de a vedea un defect decéat de a
descoperi o calitate. De aceea trebuie sa intelegeti ca studiind aceasta carte veti dobandi cunostinte, veti
deprinde noi obignuinte, veti pregéti o noua regula de viata si asta cere timp, straduinta, o aplicare cotidiana.

Deci, consultati adesea aceste pagini. Cartea de fata sa va fie manualul, calduza in raporturile cu
semenii. Si cand va veti gasi in fata unei probleme neobisnuite, ca de exemplu aceea de a corija un copil,
de a impartasi parerea dv. nevestei, de a satisface pe un client suparacios, reflectati inainte de a face gestul
natural. Rezistati pornirii dv. dintai. In general ea este nefasta.

VII. Oferiti sotiei, fiului, colegului dv. o prima de cinci franci, de pilda, ori de cate ori va prind ca ati
incalcat cutare sau cutare precept. Acest exercitiu sa devina pentru dv. un joc amuzant gi pasionant.

VIII. Presedintele unei mari banci din Wall Street, elev al unuia din cursurile noastre, ne-a descris data
sistemul sau de perfectionare. El |-a imaginat si este remarcabil. Acest om, cu toata instructia rudimentara,
este unul dintre cei mai mari financiari ai Americii si mi-a marturisit ca datora in buna parte reusita sa
aplicarii regulate a metodei.

"De ani de zile tin o agenda in care insemn toate intalnirile zilei. Familia mea nu se angajeazéa
niciodatd sambata seara, caci este ziua consacrata revizuirii sdptamanii, a examenului de constiinta Dupa
masa, ma retrag in singuratate, la biroul meu imi deschid carnetul si meditez asupra fiecarei convorbiri,
discutii sau demers pe care le-am avut in cursul celor sapte. zile.

Ma intreb: ,,Ce greseala am comis de astadata, sau aici am facut bine ? N-as fi putut face mai bine
Cum? Ce invatatura pot trage din acest incident! Cateodata se intdmpla ca aceasta trecere in revista sa ma
lase perplex, sa fiu uluit de propriile mele; gafe. Totusi, cu cat imbatranesc, aceste greseli devin tot mai rare.
Acest sistem de analiza si reforma personala a facut mai mult pentru mine decéat orice alta incercare.

Multumité metodei, judecata mea a devenit mai sigura, mai lucida ; hotéarérile mele mai drepte. M-au
ajutat mult in relatile mele cu oamenii..- De ce n-ati intrebuinta o metoda similaré pentru a controla felul
cum veti aplica regulile aici descrise ? Daca va decideti, doua lucruri se vor produce sigur:

A)-In primul rand, veti intreprinde un studiu in acelasi timp pasionant si de o valoare educativa
incomparabila;

B)-In al doilea rand, facultatea dv. de a plicea si a influenta pe allii va creste si se va dezvolta ca un
laur.

Sa rezumam. Pentru a trage maximum de foloase din cartea de fata trebuie:

l. A poseda dorinta arzatoare de a invata si aplica principiile care calduzesc raporturile intre oameni.

1. A citi de doua ori fiecare capitol Thainte de a trece la urmatorul.

1. Aintrerupe adesea lectura dv. pentru a va intreba asupra posibilitatilor de a aplica fiecare principiu.
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V. A sublinia ideile importante.
V. A revizui cartea in fiecare luna.

VI. A pune aceste principii in practica ori de cate ori se iveste prilejul. A face din aceasta carte calauza
care va va ajuta sa va rezolvati problemele si sa treceti peste piedicile zilnice.

VII. A transforma acest studiu intr-un joc amuzant, oferind celor apropiati recompense pentru a sesiza
ori de cate ori veti calca una din reguli.

VIII. A controla n fiecare saptamana progresele facute. A va intreba ce greseli ati comis, ce pro grese ati
facut, ce lectii ati invatat.

PARTEA a ll-a
SASE MIJLOACE PENTRU A CISTIGA SIMPATIA OAMENILOR

CAPITOLUL I - Pentru a fi pretutindeni bine venit

Printre cele mai placute pagini ale copilariei mele imi amintesc mereu de un cétel galben, cu coada
scurtd, care se numea Tippy. Tippy nu citise niciodata vreo carte de psihologie. Nu avea nevoie. Nici
profesorul William James, nici llarry A. Overstreet nu ar fi putut sa-1 invete ceva despre arta de a placea.

Avea o metoda admirabila de a se face iubit de oameni: i iubea el. Interesul ce mi-I arata era atat
de spontan si de sincer, ca nu ma puteam opri sa nu-l iubesc.

Vreti sa castigati simpatii ? Faceti ca Tippy. Uitati-va pe dv. Ganditi-va la altii. Va veti face mai multi
prieteni in doua luni interesindu-va cu sinceritate de altii, decat va veti face in doi ani facandu-i pe ei sa se
intereseze de dv.

Si totusi, exista oameni care comit greseli peste greseli si bat pasul pe loc fiindca nu cunosc aceasta lege.
Ei vor cu orice pret ca altii sa se intereseze de ei. Zadarnice sfortari! Oamenii nu se gandesc la dv. Nu se
gandesc la mine. Ei se gadndesc numai la ei: dimineata, la préanz si seara.

Compania de Telefoane din New-York a facut o ancheta pentru a afla care este cuvantul cel mai des
intrebuintat in timpul conversatiilor. Rezultai tul ? Ei bine, ati ghicit!l... Este pronumele personal "eu", "eu"...
Cand examinati fotografia -unui grup din care faceti parte, care este persoana pe care o priviti mai intai ?

Daca credeti ca lumea se intereseaza de dv. raspundeti la intrebarea aceasta: ,,Cate persoane vor
urma inmormantarea dv., daca ati muri in seara aceasta ?"

De ce s-ar interesa altii de dv., daca nu va interesati mai intadi dv. de ei ? Luati un creion si
raspundeti la aceasta intrebare.

Daca ne straduim sa impresionam pe semenii nogtri, sa atragem atentia lor asupra noastra, nu, vom
avea niciodata prieteni sinceri. Prietenii adevarati nu se castiga astfel.

Napoleon o stia bine si in ultima sa intrevedere cu Josefina i-a spus: "Am fost binecuvantat cum nu
oricine pe acest pamant. $i totusi, in acest moment, tu esti singura persoana pe lume pe care pot conta". Si
istoricii se intreaba daca se putea bizui; chiar si pe dansa...

Alfred Adler, celebrul filosof, a scris o carte minunata, intitulatd: "Adevaratul sens al vietii", in care
spune: "Individul care nu se intereseaza de semenii sai este acela care intélneste cele mai mari greutati in
viata si care este cel mai periculos pentru societate. Printre aceste fiinte se gaseste cel mai mare numar de
ratati". Puteti citi duzini de volume asupra psihologiei pana sa gasiti o fraza atat de adevarata si de bogata
in inteles.

Directorul marelui magazin Collier's, om informat si experimentat, afirma in timpul unei conferinte
ca-i este destul sa parcurga doua sau trei paragrafe din nenumaratele povestiri si nuvele ce-i sant adresate
zilnic ca sa stie daca autorul isi iubeste semenii. "Daca scriitorul nu iubeste pe oameni, a-cestia nu-i vor
admira niciodata povestirile" declara el.’

Daca e adevarat cand e vorba de nuvele sau de romane, sa fiti siguri ca e de trei ori mai adevarat

cand vine momentul de a vorbi cu oamenii fata in fata.
Mi-am petrecut o seara in loja lui Howard Thurston, ultima oara cand s-a aratat in Broadway. Thurston,
decanul magicienilor, regele prestidigitatorilor! Timp de patruzeci de ani a cutreierat lumea, creand iluzii,
mistificAnd pe auditor si 1dsadnd cu gura cascata sali intregi. Peste saizeci de milioane de persoane au
asistat la spectacolele sale ; el a castigat cu mestesugul sau aproape doua milioane de dolari. L-am rugat
sa-mi spuna secretul succesului sdu. Mi-a marturisit deschis ca nu-l datora educatiei sale: parasise caminul
parintilor de copil, vagabondand, calatorind in vagoane de animale, dormind in stoguri de fan, cersind
painea din poarta cat poarta si invatand sa citeasca privind afisele do-I lungul cailor ferate.

Cunostea poate temeinic stiinta magiei ? Declara el insusi a recunoscut ca existau sute de carti
asupra acestui subiect si ca nu lipseau oamenii cari stiau cel putin tot atat ca si dansul. Dar el poseda doua
calitati pe care altii nu le aveau: intai, o personalitate ce placea, era un actor versat si un excelent psiholog.
Apoi, Thurston se interesa sincer de oameni. Imi zicea ca in vreme ce alti magicieni isi masurau auditorul
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zicand: "Ce banda de natangi!", el isi zicea, intrand in scena: "Sant recunoscator acestor oameni ca au
venit sa ma vada; Ei imi ingaduiesc sa-mi castig in chip placut existenta. Am sa le daruiesc deci tot ce am
mai bun in mine"!

D-na Schumann Heincke, cantareata, imi spunea cam acelasi lucru. Cu toate mizeriile si necazurile
cu toate greutatile unei vieti pline de nenorociri - odata a incercat sa se sinucida impreuna cu copil séi - ea a
cunoscut pana la urma triumful devenind una dintre cele mai admirabile cantarete wagneriene. Si mi-a
marturisit, de asemenea, ca unii din secretele succesului ce-l obtinuse consta in interesul intens ce-l purta
semenilor.

Aceasta a fost si originea minunatei popularitati a lui Roosevelt. Pana si servitorii il adorau. Feciorii
sdu negru, James E. Amos, a scris chiar o nuvela intitulatd: "Theodor Roosevelt, eroul valetului sdu, in ea
se relata urmatoarea intdmplare semnificativa:

"Odata nevasta-mea l-a intrebat pe presedinte ceva despre potarnichi, pe care nu le vazuse
niciodata. Presedintele i le-a descris in chip amanuntit, putin timp dupa aceea suna telefonul nostru.
Nevasta-mea raspunse. Roosevelt in persoana vorbea la .celdlalt capat al firului. O chemase sa-i dea de
veste ca o potarniche se gasea in fata ferestrei si daca vrea sa vada cum arata... ,,Aceste mici atentii il
caracterizau. Cand trecea pe langa casuta noastra, chiar daca nu ne vedea, el striga: "Ei, Annie, James!
Sanatate!"...

De asemenea, din pricina fierbintelui interes pe care-l purta altora, doctorul Charles W. Eliot a fost
unul dintre cei mai populari $i mai iubiti pregedinti de universitate. $i sa nu uitdm ca gloria sa a inceput cu
patru ani dupa razboiul de Secesiune, pentru a nu sfarsi decat cu putin ihaintea exploziei din 1914.

Intr-o zi, el primi vizita unui elev, venit sa imprumute 500 de dolari la Casa Studentilor. | se acorda
imprumutul. "Am multumit calduros - marturiseste eroul povestirii - si tocmai vroiam sa plec cand
presedintele Eliot m-a oprit si mi-a zis: Stai putin. i prepari singur masa, cred, in camera dumitale. E foarte
bine. Cu conditia ca sa alegi hrana ce-ti convine si sa ai destul. in tineretea mea, ca student, faceam la fel.
Cunosti vitelul rece ? Este una din mancarurile cele mai superioare. imi explica felul de a alege bucata de
vitel si felul de a o pregati ca sa fie gustoasa”. .

Stiu din experienta ca se poate cuceri si obtine atentia personajelor celor mal importante si solicitate
din America numai aratandu-le interesul si admiratia sincera.

De exemplu, sant mai multi ani de cand conduceam un curs de redactare la Institutul Artelor i si
Stiintelor in Brooklyn. Doream ca Ida Tnrbelld Kathleen Noris, Fannie llurst, Albert Payson Torhune si alti
cativa autori celebri sa tind conferinte la cursurile noastre. Am scris, deci, fiecaruia dintre ei o scrisoare in
care le aratam cat admiram opera lor si cat le-am fi de recunoscatori daca ne-ar sfatui si ne-ar face sa
cunoastem taina succesului lor.

Fiecare misiva, purtand aproape 150 de semnaturi, cuprindea si o lista de intrebari privitoare la viata
si metoda lor de lucru, caci stiam ca sant foarte ocupati ca sa prepare o conferinta. Procedeul le-a placut. Si
au venit cu totii in Brooklyn ca s& ne dea concursul. In acelagi chip am adus si alte celebritati ca sa
vorbeasca elevilor cursului meu de elocinta.

Toti, orice am fi - macelar, brutar sau regii pe tron - toti ii iubim pe cei ce ne admira. Luati! exemplul
Kaizerului. La sfarsitul razboiului, el era, fara indoialda, omul cel mai salbatic si mai unanimi urat din toata
lumea. Poporul sau s-a intors impotriva-i si el a trebuit sa fuga in Olanda, ca sa-gi salveze viata. Atat de
blestemat era, ca milioane de oameni ar fi vrut sa-l arda de viu, sa-l sfasie. Or, in aceasta dezlantuire de
urd, s-a gasit un baietel care i-a scris Kaizerului o scrisoare simpla si sincera, plind de simpatie si admiratie.

Copilul marturisea ca ori ce-ar crede restul lumii, el il va iubi intotdeauna pe imparatul lui. Wilhelm a
fost adanc migcat de acest mesaj si l-a invitat pe baietel la dansul, in Olanda. Acesta a venit insotit de
mama sa si toate s-au sfarsit printr-o casatorie,.. lata un pusti care nu avea nevoie sa citeasca carti asupra
artei de a se face placut. El avea acest har de la natura.

Sant cativa ani buni de cand notez cu grija intr-un carnet zilele de nastere ale amicilor mei. Cum fac
sa le descopar ? Simplu. Cu toate ca nu cred deloc in astrologie, incep prin a-l intreba pe prieten daca
crede ca data nasterii are vreo legatura cu caracterul si destinul. Ma interesez apoi de luna si ziua nasterii
sale. Daca raspunde: 24 noiembrie, de exemplu, scriu aceasta data in carnetul meu. La inceputul anului
insemn fiecare aniversare pe pagina corespunzatoare a calendarului, astfel ca la timpul cuvenit imi atrage
atentia In mod automat. In ziua respectiva expediez scrisoarea sau o telegrama de felicitare... Ce surpriza!
Ce succes i Adesea sant singurul care si-a amintit de aniversare.

Vreti s& va faceti simpatizat ? Atunci vorbiti cu céldura. La telefon, de asemenea, raspundeti "alo" pe
un ton care aratd ca va bucurati ca auziti glasul care va cheama. Compania telefoanelor din New-York
invatad standistele sa spuna aceasta formuld: ,,Ce numar doriti ?", intr-un fel atat de placut ca suna ca:
"Buna ziua! Sant fericita sa va servesc".

Aceasta tactica da rezultate bune si in comert. As putea Sa va citez duzina de cazuri, dar imi
lipseste spatiul: trebuie s& ma limitez la doua:

Charles R. Walter, seful contabilitatii unei mari banci din New-York, a fost insarcinat sa faca un
raport confidential asupra creditului unei anumite firme. Nu cunostea decat un singur om care avea
informatiile dorite. S-a dus la el. Era presedintele unei mari intreprinderi industriale. Cum a intrat a vazut o
secretara ce-si baga capul pe usa anuntand pe seful ei ca "nu are timbre azi". ,.Colectionez timbre pentru
fiul meu, care are doisprezece ani", i-a explicat presedintele.

DI. Walter a explicat scopul misiunii sale si a pus cateva intrebari. Dar industriagul s-a aratat foarte
vag, reticent, nebulos. Nu voia sa se compromita si nimic nu l-ar fi facut sa vorbeasca. intrevederea a fost
scurta si sterila. Walter nu stia ce. sa faca.
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"Atunci mi-am adus aminte de spusele secretarei: timbrele... copilul... Mi-am amintit, de-asemenea,
ca serviciul pentru strainatate al bancii noastre aduna toate marcile din cele cinci parti ale lumii. Eram salvat.
A doua zi, dupa amiaza, m-am dus din nou la industrias. l-am trimis un bilet, in care* il informam ca
aduceam marci pentru fiul sau... Ah! prieteni, ce primire! Nu mi-ar fi strAns ména cu mai mult entuziasm de-
as fi fost un alegator si el un candidat la Congres. Nu facea decéat sa surada de placere, repetand: "George
al meu va fi incantat de asta! Si de asta! E o minune!"

Timp de o jumatate de ora am vorbit despre timbre, uitdndu-ne mereu la fotografia copilului. Apoi
acest om important, mi-a dat. timp de o ora toate deslusirile ce le doream si pe care nici n-a mai fost
necesar sa i le cer. Dupa ce mi-a spus tot ce stia el, a chemat pe céativa functionari de-ai sai sa-i intrebe. Ba,
a telefonat, de fata cu mine, si altor persoane, care cunosteau chestiunea, cerandu-le date suplimentare. M-
a umplut cu rapoarte, cifre si corespondenta. Era o victorie fara precedent.

lata un alt caz: Reprezentantul unui negustor de combustibil, M. Knaphle din Filadelfia, se straduia
de ani de zile sa ia comanda unei mari intreprinderi cu numeroase sucursale. Dar era zadarnic: aceasta
continua sa-si comande carbunii de la un furnizor ce locuia in afara orasului si sa-i aduca in camioane ce
treceau chiar pe sub fereastra biroului sau. Knaphle fierbea. intr-o seara, la cursul nostru, a atacat in public
intreprinderile cu multe sucursale, denuntandu-le ca pe o pacoste a natiunii. $i se mai mira ca nu le putea
castiga simpatial

l-am sugerat o altd tacticd. Urma sa organizam o dezbatere cu subiectul: "Sant trusturile
vatamatoare pentru economia tarii ?"

Dupa sfatul meu, Knaphle trebuia sa adopte in discutie o atitudine favorabila societatilor cu multe
sucursale. El a acceptat. Apoi, s-a dus la unul dintre conducatorii intreprinderii care-i provoca dureri de cap
si i-a spus: "Domnule, n-am venit aici sa va vand carbuni... Am venit sa va cer un sfat... Numai dv. ma puteti
ajuta ; nu vad nici o altd persoana care mi-ar furniza mai bine ca dv. informatiile de care am nevoie. Doresc
sa am succes in aceasta dezbatere si v-as fi foarte recunoscator de ajutorul ce mi I-ati putea da..."

lata sfirgitul acestei povesti relatat de Knaphle insusi:

"Cerusem acestui om numai cateva minute din timpul sdu ; sub aceasta conditie consirntise s ma
primeasca. Or, dupa ce m-a ascultat, m-a poftit si sed, apoi mi-a vorbit timp de un ceas. si patruzeci de
minute despre realul serviciu pe care-l fac intreprinderile cu multe sucursale umanitatii. Era mandru ca
datoritd Casei sale sute de orase sant aprovizionate mai sanatos, mai repede, mai avantajos. id timp ce
vorbea, ochii lui luceau de entuziasm. Trebuie sa marturisesc ca el mi-a deschis mie insumi ochii asupra
unor adevaruri la care nici nu ma gandisem pana atunci.

Cand am plecat m-a condus pana la usa, mi-a urat reusitd si m-a poftit sa revin ca sa-i anunt
rezultatul dezbaterii. Ultimele cuvinte ce le-a pronuntati au fost acestea: "Treceti la primavara... As vrea sa
va dau o comanda de carbuni".

Pentru mine era aproape o minune. Imi oferise comanda faré macar s& i-o fi cerut. Izbutisem in
doua ceasuri, interesandu-ma sincer de afacerile lui ceea ce n-am putut realiza in doi ani".

Nu-i un adevar nou ce I|-ati descoperit, domnule Knaphle. De mult, cu o suta de ani inainte de lisus Christos,
un poet roman, Publius Syrus, observa: "Ne interesam de ceilalti atunci cand si ei se intereseaza de noi".
Deci, daca vreti sa castigati prietenia oamenilor, iatad cea dintai regula de urinat: "Interesati-va sincer de eil™

CAPITOLUL Il - Un mijloc usor de a face impresie buna

Asistam la un dineu la casinoul Central Park din New-York. O doamna foarte bogata se straduia sa
straluceasca si sa le faca tuturor o impresie buna. Cheltuise o avere ca sa se impodobeasca cu zibeline,
diamante si perle. Din nefericire, nu facuse nimic pentru obrazul ei care respira amaraciune si egoism. Ea
nu intelesese ca in ochii oamenilor "expresia figurii unei femei este mai importanta decéat rochiile ce le
poarta".

Charles Schwab afirma ca surasul sau pretuia un milion de dolari si este probabil ca se subevalua.
Succesul ce |-a dobéandit, in adevar, era in intregime datorat personalitatii, puterii sale de a se face iubit,
farmecului personal, al carui element pretios era si acel suras cuceritor.

Odata, am petrecut o seara in tovarasia lui Maurice Chevalier. Sincer vorbind, am fost dezamagit,
Mohorat, era cu totul deosebit de ceea ce-mi inchipuisem. Dar, deodata a surds si m-a cucerit. Fara
zdmbetul sau, Maurice Chevalier ar fi fost un nimeni la Paris, ca si tatal sau fratii sai.

Bineinteles, vorbesc aici de surasul sincer, larg si spontan, care seduce si reconforteaza si nu acel
suras formal, pregatit, mecanic, caci acesta din urma nu ingeald pe nimeni si, in loc de a placea, supara.
Seful personalului unui mare magazin din New-York Tmi spunea ca prefera sa angajeze o vanzatoare care
n-are decat o instructie elementara dar cu un suras delicios, decat o licentiata cu figura rece.

De ce céinii ne sant atat de simpatici ? Pentru ca nebunele demonstratii de bucurie ce le arata ne
misca si ne flateaza.

Directorul uneia din marile societati producatoare de cauciuc din America afirma ca un om nu poate
reusi in ceea ce intreprinde daca nu-i place luxul. El nu impartaseste parerea generala ca numai munca
indérjita poate duce la succes. Trebuie spunea el, sa lucram cu voie buna. Dacd ne sfortam! daca
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mestesugul nostru ne plictiseste, mergem la esec sigur. De asemenea, trebuie sa ne placa societatea
semenilor nostri, daca vrem ca ei s-o0 agreeze pe-a noastra.

lata sfatul ce I-am dat la mii ele "businessman"! "timp de o saptaména si la fiecare ceas din zi
suradeti cuiva dimprejurul vostru, in magazinul dv., in drumul dv... si apoi veniti si spuneti-mi care sant
rezultatele noii voastre atitudini".

Redau, in acest sens, o scrisoare a d-lui B. Steinhardt, agent de schimb la Bursa din New-York:

"Sant insurat de 18 ani si in acest timp n-am surés niciodata sotiei mele. De abia ii adresam vreo
duzinii de cuvinte de la desteptarea mea si pana a pleca la lucru. Eram fiinta cea mai ursuzé si cea mai
suparatoare care a calcat vreodatad pe Broadway.

Dupa sfatul dv., m-am hotarit sa incerc limite de o saptamana "experienta surasului”. A doua zi, facandu-mi
toaleta privii in oglinda trista mea figura si-mi zisei: "Batrane Bill, de astazi s-a sfarsit cu mutra asta... Totul
se va schimba. De acum inainte vei fi amabil, vei surade ".

- Asezadndu-ma la-masa i-am adresat sotiei un "Buna dimineata" intovarasit de un suras. M-ai
prevenit ca va fi poate surprinsa. Nu! A fost pur si simplu uluita, Tnmarmurita.

Aceasta schimbare de atitudine care tine de mai bine de doua luni ne-a adus mai multa fericire
decat nu ne-ar fi daruit viata noastra in comun un an intreg.

Acum, cand ies. din apartament, il intampin pe liftier cu un buna ziua si un zambet. intreb cordial pe
portar, surad casierului metroului cand 1i cer biletul, iar la birou zambesc oamenilor care nu m-au vazut
niciodata amabil.

impart biroul meu cu un alt agent de schimb care are un colaborator, un baiat foarte simpatic. Am

fost atat de Tncantat de rezultatele noii mele filosofii, incit am Timpartasit-o si colegului meu. El imi marturisi
ca la inceput m-a gasit foarte dezagreabil si ca nu si-a schimbat parerea despre mine decét in
ultima vreme.
Nu mai critic pe nimeni; in loc de a blama, incurajez si laud. Nu mai vorbesc altora de preocuparile mele;
incerc mai degraba sa le pricep pe-ale lor. Aceasta noua tacticd a mea mi-a revolutionat cu desavarsire
viata. Aducandu-mi si avantaje materiale, ea a facut din mine alt om, fericit, binefacator, in conjurat de
simpatii. Poate exista o rasplata mai buna ?!"

Luati aminte ca aceasta scrisoare a fost redactata de un om sigur de €], experimentat, un agent de"
schimb care fsi castiga existenta la Bursa din New-| York. Tndeletnicire deosebit de grea, in care esueaza!
9999 din 10000!

N-aveti poftd sd zambiti. Straduiti-va. Faceti ca gi cum ati fi cu adevarat bine dispus. latd cum
explica profesorul William James de la Harvard acest proces:

"Actiunea pare sa urmeze gandirii dar, in realitate, actiunea si gandirea se produc simultan. Regland
actiunea ce este controlata de vointa, putem, indirect, dirija sentimentele ce scapa influentei ei.

Astfel deci, daca am pierdut buna dispozitie, cel mai bun mijloc de a o regasi este ca si cum ea s-ar
gasi in noi..."

E sigur ca mijlocul cel mai bun de a cunoaste fericirea consta in capacitatea de a ne controla
gandurile. Fericirea nu depinde de conditiile din afara, ea este dictata de atitudinea noastra mentala.

Da, multumirea noastra nu vine din ce avem, ce facem sau unde suntem ; ea vine din ce gandim!
Sa luam doua persoane traind Tn acelasi loc, exercitdnd aceeasi profesie, posedand aceeasi avere si
ocupand acelasi rang social: una este fericita, cealaltd dimpotriva. De ce ? Fiindca au mentalitati diferite.

"Nimic nu este rau, nimic nu este bun, spunea marele Shakespeare. Gandirea noastra creeaza
fericirea sau nenorocirea".

Cititi sfaturile intelepte ce urmeaza date de profesorul Elbert Mubbord si urmati-le:

"lesind din casa voastra purtati capul sus; umpleti-va plamanii cu cit mai mult aer; aspirati razele
soarelui, daruiti-va zédmbetul tuturor si puneti si inima in strdngerea de méana. Nu pierdeti nici o clipa
gandindu-va la dugmanii vostri. Straduiti-va sa determinati limpede in mintea voastra scopul atins, apoi
mergeti drept inainte spre idealul propus. Odata fixate Th mintea voastra marile si frumoasele lucruri ce vreti
sa le indepliniti, veti vedea ca veti prinde, zi cu zi, toate ocaziile de a va realiza proiectele, asa precum
coralii prind din valul marin elementele necesare vietii lor. Ajunge sa creati Tnauntrul vostru imaginea omului
capabil, leal si util, ce vreti sa deveniti, pentru ca treptat, treptat, s& se produca transformarea dorita...
Pastrati o binevoitoare atitudine mentald, o atitudine de curaj, loialitate si veselie. Gandurile bune sant
constructive. Dorinta le aduce pe toate. Orice rugaminte sincerd este indeplinita. Devenim asemanatori
idealului ce-l purtdm Tn inima noastra. Capul sus. Un Dumnezeu este inchis in templul fiintei umane".

Chinezii sant plini de intelepciune. Ei au un proverb pe care ar trebui sa ni-l intiparim in memorie:
"Omul care nu stie a zadmbi, nu trebuie sa-si deschida pravalie. Un suras nu costa nimic, dar infaptuieste
mult. Nu tine decét o clipa dar amintirea lui dainuie cateodata o viata intreaga. Nu poate fi cumparat, cersit,
imprumutat sau furat. Dar nu serveste la nimic atata timp cit nu a fost daruit. Asa ca, daca in drumul vostru
intalniti un om prea obosit ca sa va daruiasca un suras, oferiti-i-| pe al vostru.

Caci nimeni nu are mai multa nevoie de un suras decat acela care nu-l poate darui". Deci, domnilor, daca
vreti sa fiti iubit, urmati regula nr. 2: Suradeti.

14



CAPITOLUL Il - Daca nu veti urma acest principiu... cu atit mai rau pentru dv.

In Rockland Country, din statul New-York, s-ai produs un eveniment tragic. Un copil a murit si vecinii
familiei se pregateau pentru inmormantare. Unul dintre ei, Joe Farley s-a dus sa-si scoata calul din grajd ca
sa-l inhame. Era un frig intepator, pamantul era acoperit cu zéapada, animalul nu mai fusese scos de cateva
zile. In timp ce stapanul sau il ducea la adapost, calul se invarti in loc, asvirlind din copite si-l izbi atat de
puternic pe Farley incéat il ucise pe loc. Astfel ca, Tn acea saptaména,: satucul Stony Point avu doua
inmormantari in loc de una.

Joe Farley lasa in urma sa O: vaduva si trei orfani, ale caror resurse erau reduse la cele .cateva
sute de dolari ce constituiau asigurarea vietii capului de familie.

Cel mai mare dintre baieti, Jim, avea zece ani se tocmi la lucru, la un santier, unde cara caramida si
nisip. N-avea timp sa invete, dar avea in el geniul fiillor Irlandei: poseda arta innascuta de a se face iubit.
Alese cariera politica... N-a frecventat nici o scoala superioara. Dar, inainte de a atinge varsta de 46 de ani,
ajunse sa posede diplomele de la patru colegii, titlul de presedinte al Comitetului national democratic si pe
cel de ministru - foarte popular - al postelor S.U.A.
in cursul unei intrevederi avuta cu Jim Farley I-am intrebat asupra secretului reusitei sale. "Munca" mi-a
raspuns el.

"Sa vorbim serios", I-am intrerupt. "Ei bine, atunci care este, dupa parerea dumitale, acest secret ?"
m-a intrebat la randu-i. I-am zis: "Se spune cé& sunteti capabil sa strigati zece mii de persoane pe numele
lor mic". "Pardon | a exclamat el. Gresesti, pot chema cincizeci de mii de persoane cu numele lor mic".

Aceastd memorie prodigioasa, trebuie sa o stiti, a contribuit foarte mult si la instalarea lui Franklin D.
Roosevelt in fotoliul prezidential, caci Jim Farley a fost agentul lui electoral. Cu multe luni fnainte de
campania electorald a lui Roosevelt, Jim Farley s-a apucat sa scrie zilnic sute de scrisori populatiilor din
Nord si Vest. Apoi a plecat in turneu si, in 19 zile, a parcurs 20 de state si mai mult de 30 000 de kilometri.
Descindea intr-un oras, vizita pe reprezentantii electorali la pranz si la cina, le vorbea, ii entuziasma si apoi
pleca in alta directie. Abia intors in Est, el scria celor pe care fi vizitase, cerandu-le numele celor prezenti in
ziua ntalnirii sale cu alegatorii. Astfel a ajuns sa stabileasca o lista generala ce cuprindea mii si mii de
nume. Si" fiecare din alegatorii inscrigsi pe ea a avut surpriza de a primi un mesaj al lui Farley. Scrisorile
incepeau intotdeauna cu "Scumpul meu Billy" sau "Scumpul meu Joe" si era semnata "Jim".

Jim Farley stia ca individul mijlociu preferd numele sau tuturor numelor pamantului adunate la un
loc. Amintiti-vd numele, pronuntati-l cu usurinta si veti face purtatorului sdu un compliment subtil si foarte
pretuit. Dar daca-I uitati, daca il ortografiati gresit, il veti indispune.

Care a fost cauza succesului lui Andrew Carnegie ? Era numit regele otelului, dar nu cunogtea deloc
metalurgia si numerogii sai tehnicieni stiau mult mai mult despre aceasta stiinta decéat el.

Numai ca el stia sa conduca pe oameni si de aceea a facut avere. De tanar, el si-a dovedit simtul de
organizator de exceptie, de fin psiholog si de conducator ; n-avea decat zece ani cand a descoperit
importanta de necrezut pe care o dau oamenii numelui lor. in tara sa natala, Scotia, el prinse intr-o zi un
iepure femela care ii darui numerosi iepurasi. Nu avea, insa, ce sa le dea de mancare. Atunci i-a venit o
idee minunata: va da fiecarui pui numele acelui baiat care 1i va aduce trifoi sau laptuci. Rezultatul a fost
magic si Carnegie nu l-a uitat niciodata.

Mai tarziu el s-a folosit in afacerile sale de aceeasi tactica. Vroia sa castige clientela Companiei de
cai ferate din Pensylvania, al carei presedinte era Edgard Thomson. Prin urmare, cand a construit la
Pittsburgh o mare uzina metalurgica el a botezat-o ,,Atelierele metalurgice Edgard Thomson". Bineinteles
ca e usgor de ghicit in ce directie mergeau acum comenzile de gine ale companiei, facute la indemnul
presedintelui acesteia.

Cind George Pullman si Carnegie si-au disputat monopolul vagoanelor-paturi, regele otelului si-a
amintit din nou de lectia cu iepurii. Cei doi adversari luptau sa obtina comenzile lui Unison Pacific Railroad,
se atacau reciproc, scadeau preturile dar nu ajungeau la nici un rezultat inafara aceluia ca-si pierdeau din
beneficiu amindoi. intr-o seara s-au intilnit in holul unui hotel din New-York. Carnegie 1-a salutat pe
Pullman, zicindu-i:

- Nu credeti c-am apucat-o amindoi pe un drum gresit ?
- Ce vreti sa spuneti ? a replicat celalalt.

Carnegie i-a propus atunci proiectul pe care il avea in cap: fuzionarea celor doua companii.
Pullman I|-a ascultat dar nu se arata prea convins. El a intrebat: "Si cum sa se numeasca noua societate?"
"Pullman Palace Car Company, fireste", a raspuns prompt Carnegie.

Efectul a fost instantaneu. Obrazul lui Pullman s-a luminat si i-a spus prietenegte: "Veniti in camera
mea sa stam de vorba...".

Din aceasta conversatie a iesit un contract care a schimbat fata industriei feroviare americane.

Aceasta facultate de a tine minte numele prietenilor si colaboratorilor si de-ai cinsti la momentul
cuvenit a reprezentat unul din secretele popularitatii lui Car negi e. Se mandrea ca stie pe de rost prenumele
a unui mare numar din lucratorii sai si afirma ca atat timp cat a condus el uzinele nu a existat in acestea nici
O greva.

Oamenii sant atat de méandri de numele lor incéat se straduiesc sa-l perpetueze cu orice pret. Sa ne amintim
de batranul P.T. Barnum, care, dezamagit de a nu avea un fiu, a oferit nepotului sau G. H. Seely, 25 000 de
dolari daca consimtea sa se numeasca Barnum Seely.

Nu pana demult, persoanele bogate ofereau sume importante de bani scriitorilor pentru ca acestia
sa primeasca sa le dedice cartile lor. Bibliotecile si muzeele isi datoreaza cele mai bogate colectii oamenilor
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care nu puteau suporta gandul ca numele lor ar putea disparea pe veci. La biblioteca publica din New-York
se pot vedea lucrarile oferite de Astori si Lenoxi. "Metropolitan Museum of Arts" perpetueaza numele lui
Benjamin Altman si J.P. Morgan.

Indeobste, uitdm numele pentru ca nu ne dam osteneala sa le notam si nu ca suntem prea ocupati,
cum fncercam sa ne scuzam adesea.

Nu cred ca existd oameni care sa fi fost mai! coplesiti de treburi decat Roosevelt. Totusi, el gasea
timp sa-si aminteasca pana si numele mecanicilor care se ocupau de masina sa.

latd un exemplu: Casa Chrysler a construit pentru presedinte un automobil special care a fost livrat
la Casa Alba impreuna cu un mecanic, Cand s-a prezentat in fata lui Roosevelt, acesta n-a indraznit sa
deschida gura iar numele sau a fost pronuntat o singura datad de reprezentantul firmei. Cu toate astea,
inainte de plecare, dupa ce-l instruise in ale condusului, Presedintele I-a chemat la el, i-a spus pe nume si i-
a strdns méana, multumindu-i ca a venit la Washington. Cuvintele sale nu erau pur-protocolare, ci dimpotriva
sincere si cordiale.

Napoleon al lll-lea pretindea ca isi aminteste de numele fiecarei persoane ce ii este prezentata.
Cand nu auzea bine numele, spunea imediat ; "lertati-ma, n-am inteles bine". In timpul conversatiei cu cel
interesat avea grija sa-i pronunte numele de doua, trei ori. Daca era vorba de un personaj important,
imparatul ii scria numele pe hartie, se uita la el, isi concentra atentia si nu arunca hértia decéat atunci cand
numele respectiv era gravat in memorie. Toate acestea cereau timp, "dar, spunea Emerson, curtoazia se
face cu anumite sacrificii".

Deci, daca doriti sa céastigati simpatii, atentie la regula, nr. 3: "Amintiti-va ca numele unui om este
pentru el cuvantul cel mai placut si cel mai important din tot vocabularul”.

CAPITOLUL IV - Vreti sa deveniti un vorbitor placut ? Este foarte ugor

Am fost de curand invitat la o serata de bridge. Nu joc bridge si cum nici vecina mea de asemenea
nu cunostea jocul, ne-am asezat la taifas.

Ea cunostea ca lucrarile mele m-au obligat sa stau vreo cinci ani in Europa si, de aceea, mi-a zis:

"Domnule Carnegie, as dori sa-mi vorbiti despre toate locurile frumoase pe care le-ati vizitat".
In timp ce ne asezam pe o canapea, ea mi-a spus ca tocmai se-ntorsese dintr-o calatorie in Africa. Am
observat: "Foarte interesanta Africa, dar n-am putut s merg niciodata acolo... Spuneti-mi, ati vanat acolo ?
Da ? Cit va invidiez! Povestiti-mil". Si ea a vorbit timp de 45 de minute. Si n-a mai pomenit un cuvant despre
calatoriile mele. Tot ce dorea era sa aiba un ascultator docil, pentru a vorbi despre ea si despre amintirile ce
le avea. De altfel, este o realitate, oamenilor le place sa vorbeasca atunci cand vad ca sant ascultati cu
interes. La un dineu oferit de un editor new-yorkez am intalnit un distins botanist. Era prima oara cand
stdteam de vorba cu un specialist in acest domeniu! L-am ascultat cu o staruitoare atentie in timp ce-mi
vorbea de plantele grase, de hasis, de climatul serei si-mi dadea interesante detalii despre umilul cartof. Mai
erau acolo poate o duzina de invitati, dar ignoram pe toata lumea, violand regulile politetii mai multe ceasuri
pentru a asculta pe botanistul meu.

S-a facut miezul noptii. Mi-am luat ramas bun si m-am retras. Atunci (am aflat-o mai tarziu) savantul
m-a elogiat fatd de gazda, spunandu-i ca tovarasia mea era foarte ,,stimulatorie” si ca sant un minunat
vorbitor. Un minunat vorbitor, eu care nu spusesem nimic ? Nici n-as fi putut, de altfel, sa vorbesc fara sa
schimb subiectul, intrucat botanica mi-era tot atat de straina ca si anatomia pinguinilor. Ascultasem doar cu
interes si el a simtit asta si i-a placut.

I-am spus ca ma instruise si ma captivase - ceea ce era adevarat.

[-am mai spus ca mi-ar placea s& am cunostintele Iui - si asta era adevarat. li declarasem si ca as fi
incantat sa ratacesc cu dansul prin natura - si iara spuneam adevarul.

lata de ce omul ma calificase drept un stralucit vorbitor, cand in realitate nu fusesem decat un
excelent ascultator, incurajandu-l pe el sa vorbeasca. Cum sa izbutiti pe langa clientii dv.? Cum sa-i
convingeti ? Dupa genialul profesor Charles V. Eliot nu exista nici un mister in asta. Pentru a cuceri simpatia
unei persoane trebuie sa-i acordam toata atentia noastra cand vorbeste. Nimic nu-i mai magulitor ca
aceasta.

Nu-i nevoie sa pierzi patru ani la Harvard ca sa descoperi acest adevar si totusi cunosc comercianti
care inchiriaza localuri magnifice si ruinatoare, care cumpara ieftin marfurile, aranjeaza, frumos vitrinele,
cheltuiesc o groaza de bani cu publicitatea si angajeaza functionari care nu-si cunosc mestesugul, nu stiu
sa asculte, intrerup clientii, ii contrazic si fac parca totul ca sa-i alunge din magazin.

Ascultati, de pild&, povestea lui I.C. Wootom elev la cursurile noastre. isi cumparase un costum
dintr-un magazin din New Jersey. Dupa putind vreme a fost foarte dezamagit de achizitie observand ca
iesea culoarea pe gulerul cadmasii, innegrindu-l. A impachetat vestonul si I-a dus hapoi la magazin unde I-a
gasit pe vanzatorul care-l servise si i-a spus necazul ce-l avea. De fapt nici n-a apucat sai termine ca
functionarul i-a si taiat vorba, zicandu-i: "Noi am vandut mii de asemenea costume si e prijma oara cand
cineva se plange!". Acestea au fost cuvintele, dar tonul a fost cu mult mai urat. Parca vroia sa zica: "Minti!
Iti inchipui ca am sa-nghit eu asta... vom vedea noi!". Un alt vanzator a fost atras de discutie, care la randu-i
a adaugat: "Orice! costum iese putin la inceput. Nu se poate altfel mai ales la pretul asta. E de vina
vopseaua!”. Fier-i beam de manie, mi-a marturisit Wootom. Primul vanzator insinua ca sant de rea credinta ;
al doilea imi dadea sa-nteleg c& am cumparat un articol de calitate inferioara. Mi-am iegit din sarite, era sa
le arunc cu costumul Tn cap si sa-i dau dracului cand deodata a aparut in scena seful raionului... Un om
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care-si cunostea meseria. El transform& un om furios intr-un client satisfacut! Cum ? In felul urmator: Tntai,
a ascultat povestea de la inceput pana la sfarsit fara a scoate un cuvant. Apoi, cand am terminat si cei doi
vanzatori si-au expus si ei argumentele, le-a raspuns, pundndu-se in locul meu si intrebandu-ma:
"Domnule, spuneti-ne ce avem de facut cu acest costum si ne vom conforma dorintelor dv.". Cu cinci minute
inainte eram gata sa le strig: "Tineti-va costumul!". Dar acestui om i-am raspuns: “"Voiam numai sa stiu
parerea dv., sa aflu daca este un defect trecator si daca are vreun remediu". Am plecat din magazin linistit.
Nu ne miram ca' seful raionului Tsi cucerise acest post. Cit despre cei doi vinzatori, acestia isi vor pastra
toatd viata acest post. Adica nu, ma-ngel ; vor fi probabil mutati la ambalaj sau la manutanta, acolo unde nu
vor avea ocazia sa vina in contact cu clientela, cu care habar n-aveau sa se comporte.

Acum cétiva ani, Compania de Telefoane din New-York a descoperit ca are clientul cel mai irascibil
din cati s-au vazut vreodata. Tuna si fulgera, ameninta sa distruga aparatul telefonic. Refuza sa plateasca
anumite taxe care, zicea el, erau gresite. Scria reclamatii la gazete. Depusese o multime de plangeri la
Comisia Serviciilor publice si intenta mai multe procese impotriva Companiei de Telefoane.

Plictisita de acest scandal, Compania se decise sa delege pe cel mai istet dintre ambasadorii ei pe
lingd acest zurbagiu. Trimisul il ascultd Tnacrit, 1l l[asa sa-si verse tot veninul si se multumi sa aprobe si sa
zica amin. lata cum istoriseste aventura delegatul: "Dupa ce am ascultat timp de trei ceasul plangerile lui,
amabil, mut si aprobator m-a lasat sa plec. Am mai revenit sa-1 vad de patru ori. Intri timp m-am facut
membru al grupului pe care acea ta il fondase: "Societatea pentru protectia abonatii lor de telefon...". L-am
ascultat mereu cu atenti" si am aprobat punctele ce le ridica in timpul intreii vederilor noastre. Niciodata nu
mai fusese tratat fel de Compania de Telefoane si s-a umanizat. Motivul ce determinase demersul meu n-a
fost mentionat decat la sfarsit. Dar, in acel moment, litigiul era deja definitiv reglat, am primit plata tuturor
notelor restante si, pentru prima oara in analele certurilor cu Compania, omul si-a retras plangerile de la
Comisia serviciilor publice..."

Intr-o zi, un client suparat patrunse in biroul lui J.F. Detmer, fondatorul Tesatoriilor Detmer cea mai
mare intreprindere in acest gen din lume "Omul - povestea mister Detmer - ne datora 15 dolari. Nu
recunostea datoria, dar eu stiam ca ne inseala. I-am trimis de mai multe ori factura noastra, dar nimic. Si
iata-l acum luand trenul de Chicago si poposind in biroul meu. Mi-a spus clar nu numai ca nu va plati suma
reclamata dar ca nu ne va mai cumpara nici macar de un dolar marfa! L-am ascultat cu rabdare. Cand s-a
linigtit, i-am spus cu blandete: "Va multumesc c-ati venit la Chicago s&-mi expuneti cazul. Imi faceti un
mare' serviciu, intrucat contabilitatea noastra v-a suparat gi este in stare sa supere alti clienti buni si asta n-
o dorim. Credeti-m&, sant mai nerabdator sa va ascult nemultumirile, decét vreti dv. sa le povestiti. Era intr-
adevar raspunsul ce-l agtepta cel mai putin. Cred ca era chiar dezamagit fiindca facuse calatoria special ca
sa-mi traga o sapuneala. Si iata, in loc s& ma incaier cu el, eu ii ofeream multumirile noastre! I-am promis
sa-i anulez datoria, i-am spus ca-i inteleg toate sentimentele si ca, daca as fi fost in locul sau as fi procedat
la fel. Pe de alta parte, cum avea sa nu mai cumpere de la noi, i-am recomandat alti furnizori similari.
Altadata cand venea la Chicago il invitam la masa. De data asta am procedat la fel si el... a acceptat cu
placere. Dar reintorcandu-se la biroul sau mi-a facut comanda cea mai mare ce ni s-a prezentat vreodata.
Apoi, ducandu-se acasa bine dispus, a rascolit prin dosare si a dat de factura ratacita, expediindu-ne
imediat banii cu scuzele de rigoare. Mai tarziu, cand fiul sau s-a nascut i-a dat ca al doilea prenume
"Detmer" si a ramas clientul si amicul casei pana la moarte, timp de peste 22 de ani.

De mult, un biet imigrant olandez se ocupa, dupa orele de studiu, cu spalatul geamurilor unei
brutarii. Parintii sai erau atat de saraci incat il trimiteau zilnic, cu un cog Th mina, sa adune bucéati de carbune
care cadeau din camioane. El se numea Edward Boit Educatia sa a fost absolut rudimentara. Cu toate astea
el a ajuns mai tarziu unul din primii editori de magazine din America. Cum a reusit ? Ar fi mult de povestit.
Sa incercam a va prezenta fie si numai originea succesului sau.

El a parasit scoala la 13 ani si si-a luat un serviciu de groom la Western Union. Dar nu parasise
gandul de a se cultiva. Prin urmare, a inceput sa studieze singur. Facea economii la transport si se lipsea de
mancare, pana ce a strans destui bani sa cumpere o enciclopedie a oamenilor mari american. Atunci el
realiza ceva cu totul original. Dupa ce le-a citit biografia, el a scris multora dintre ei, cerandu-le detalii inedite
asupra copilariei lor. Mai mult, a vizitat chiar pe unii dintre ei si cum stia sa asculte, i-a imbiat la vorba. Pe
generalul Garfield, atunci candidat la presedintie, I-a intrebat claca e adevarat ca fiind copil tragea salupele
de-a lungul canalului. $i Garfield i-a raspuns... De asemenea, I-a rugat pe generalul Grant sa-i dea detalii
asupra uneia din bataliile sale. Atunci Grant i-a desenat o harta si I-a invitat la masa Boit n-avea atunci decat
14 ani), petrecandu-gi seara cu el. I-a scris gi lui Emerson, rugindu-l sa-i dea deslusiri asupra vietii si operei
sale. In curand, micul functionar de la Western Union se gasea in legaturd cu un mare numar de persoane
celebre din Americi. Nu numai ca coresponda cu ei, dar in vacanta a fost chiar invitatul unora dintre acestia.
Experienta capatata in acest mod i-a conferit siguranta, ambitie si viziune asupra viitorului, schimbindu-i
radical viata. Si aceasta datoritd numai aplicarii principiilor expuse mai sus si urmate cu sfintenie.

Printre jurnalistii cei mai renumiti, Isaac Maw cosson a fost probabil campionul interviewistilor de
celebritati. El afirma ca foarte multi gazetari nu-si ating scopul pentru ca nu stiu sa asculte cu atentie. "Sunt
atat de absorbiti de ce vor sa spuna, incat nu se pot concentra asupra celor ce aud... Multi oameni mari mi-
au marturisit ca prefera un auditor bun decat un bun vorbitor. Din pacate, aceasta calitate pare a fi dintre
cele mai rare..."

Daca vreti sa stiti ce aveti de facut pentru ca oamenii sa va ocoleasca, sa rada de voi si sa va
dispretuiasca, iata reteta: Nu ascultati niciodatéd ce spune altul ; vorbiti necontenit numai despre voi. Daca,
va vine o idee in timp ce celdlalt vorbeste, nu asteptati sa ispraveasca. La ce bun ? Ceea ce el povesteste
nu este atat de interesant, de sclipitor, precum ceea ce vrei sa spui tu. De ce sa pierzi timpul cu vorbaria
altuia ? Taie fraza drept la mijloc! Cunoagteti oameni care procedeaza asa ? Eu, dal... Oameni imposibili,
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plini de ei, beti de propria lor importanta! Cel mai amuzant e ca unii dintre ei isi au numele in randul
somitatilor...

Omul care nu vorbeste decét de sine, nu se gandeste decéat la sine. Si ,,omul care se gindeste
numai la sine este iremediabil prost crescut” a zis N.M. Bulttler, presedintele Universitatii din Columbia.

Deci, daca doriti sa treceti drept un vorbitor placut invatati sa si ascultati. Urmati sfatul unei femei

destepte: "Pentru a fi interesant aratati-va interesul pentru altii. Puneti intrebari care stimuleaza placut pe
interlocutorul dv. intrebati-I de viata lui, despre ceea ce a facut.
Amintiti-vd ca pe persoana cu care vorbiti o intereseazd de o sutd de ori mai mult dorintele ei decat
persoana si preocuparile dv. Durerea ei de masea o supara mai rau decat foametea care a secerat un
milion de vieti in China. Un furuncul o nelinistesti cu mult mai mult decéat patruzeci de cutremure de pamant
in Africa. Ganditi-va la toate astea, datai viitoare, cand veti avea o conversatie".

CAPITOLUL V - Cum sa-i cointeresam pe oameni ?

Toti cei ce-l vizitau pe Teodore Roosevelt la Oyster Bay erau surprinsi de intinderea si diversitatea
cunostintelor sale. "Un cow-boy sa se fi prezentat in fata lui, un politician sau un diplomat, scria un cronicar,
oricui, Roosevelt stia cum sa-i vorbeasca". Secretul ? Foarte simplu. Cand Roosevelt astepta un vizitator, cu
o seara Tnainte studia subiectul ce-l interesa mai mult.

Genialul Wiliam L. Phelps, fost profesor la Universitatea din Yale, a inteles acest adevar foarte de
timpuriu. "Cand aveam opt ani si-mi petreceam vacanta la matusa mea - povesteste el in eseul j asupra
naturii umane - un domn in varsta veni intr-o searé sa ne vada. Dupa ce schimba cateva amabilitati cu
métugsa mea, imi acorda intreaga sa atentie. Pe vremea aceea eram pasionat pentru vapoare si oaspetele
nostru stiu sa-mi capteze interesul cu o multime de informatii in domeniu. Dupa plecarea sa mi-am dat
drumul intregului entuziasm. Ce om! Cum fi placeau vapoarele, cum le cunostea! Cu toate astea, matusa
mea Tmi spuse ca el era avocat la New-York si ca vapoarele i erau cu totul indiferente. "Atunci de ce n-a
vorbit decat despre , asta ?" am intrebat eu contrariat. "Pentru ca este un om bine crescut si si-a dat toata
osteneala sa-ti fie pe plac". "Niciodata n-am uitat observatia matusii mele" adauga Phelps.

Am in fata mea o scrisoare de la mr. Edward L. Chalif, care se ocupa activ de asociatiile de boy-
scouts (cercetasi). "Intr-o zi, imi scrie el, am aflat c& o mare intrecere de cercetasi urma s& aiba loc in
Europa si cum doream ca unul din fiii mei sa ia parte, m-am dus sa-1 caut pe presedintele unei mari
intreprinderi din America pentru a-i cere sa finanteze calatoria. Tocmai aflasem ca el emisese un cec de un
milion de dolari, pe care-l pusese Tn rama - o curiozitate, desigur dupa ce-l anulase.

Cum m-am aflat in fata lui, i-am cerut sa vad si eu acest document. Un cec de un milion de dolari! I-
am zis cu admiratie ca e ceva ce inca n-am vazut in viata mea. Mi |-a aratat cu placere. L-am cercetat cu
atentie si i-am cerut unele lamuriri". Observati, desigur, ca mr. Chalif nu a vorbit nimic despre cercetasi, nici
de concurs, nici de scopul vizitei sale. El a vorbit numai de ceea ce stia ca-1 intereseaza pe celalalt. Si iata
cum amabilitatea sa a fost rasplatitd. Dupa cateva minute, presedintele i s-a adresat "Despre ce vroiai sa-mi
vorbesti ?" |-a expus cererea sa. "Spre surpriza mea, continua mr. Chalif in scrisoare, nu numai ca mi-a
acordat ceea ce doream,' dar mi-a depasit cu mult agteptarile. Eu mentionasem calatoria doar pentru un
baiat iar el s-a oferii sa acopere cheltuielile tuturor celor cinci baieti ai mei si pe a mea, recomandandu-mi sa
stau sapte saptamani in Europa. Mi-a dat chiar si recomandari ca sa fiu introdus la sucursalele sale. De
atunci, el a oferit posturi multora dintre cercetasii ai caror parinti sént nevoiasi si a ocupat un rol activ in
asociatia noastra".

Este aceasta o metoda recomandata in raportu-l rile comerciale ? Sa ludm cazul lui Henry G.
Duverfnoy, care conducea una dintre cele mai mari casa producatoare de biscuiti din New-York. De patru-;
ani el incerca sa-si vanda biscuitii si painea la unul dintre hotelurile New-Yorkului. In fiecare saptamana se
ducea la director. Ba s-a instalat chiar si intruna din camerele hotelului pentru a-l putea "lucra" mai bine pe
acesta. Rezultatul: nul. Dupa ce a urmat cursul nostru, s-a decis sa schimbe strategia.! Se stradui sa
descopere gusturile si parerile omului de care avea nevoie. ,,Am aflat, povestea el mai tarziu, ca face parte,
ba chiar este presedintele unei societati hoteliere numita "Bun venit in America".! Cand l-am vazut prima
oara i-am vorbit cu entuziasm despre "Bun venit". Ah, prieteni, ce... bun venit! Vibrand de bucurie mi-a vorbit
o jumatatej de ora despre organizatia sa. Mi'-am dat seama ca asociatia era marota sa, pasiunea vietii lui.
fnainte de Tncheierea intrevederii noastre eram inrolat... N-am scos un cuvant despre biscuiti. Dar nu mult
mai tarziu, economul hotelului imi telefona s& vin cu niste mostre de biscuiti si cu preturile. "Nu stiu ce i-ai
facut patronului, mi-a zis el intrigat, dar vorbeste numai despre dumneata!"

Ginditi-val De patru ani ma straduiam sa obtin acest om de client si ag mai alerga si acum dupa el
daca nu i-as fi descoperit la timp gusturile si lucrurile ce-i placeau".

Daca vreti sa cistigati simpatia oamenilor, vorbiti-le despre ceea ce ii intereseaza, de ceea ce au pe
suflet:
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CAPITOLuUL VI - Cum sa placem imediat ?

Ma aflam la posta, asteptdndu-mi randul la ghiseul "Recomandate". Am fost surprins de aerul
plictisit cu care lucra functionarul. Desigur, nu era amuzant sa-ti petreci zilele cintarind plicuri, vanzénd
timbre, completand recipise. Mi-am zis: "Hai sa-i fac pe plac acestui baiat si sa-i smulg un z&mbet... Pentru
asta trebuia sa-1 spun ceva dragut". Nu e chiar usor de gasit motivul, dar atunci mi-a fost simplu, baiatul
avand un par minunat. Astfel, in timp ce-mi "cantarea scrisoarea, i-am zis: "As vrea sa am parul dumitale!" A
ridicat capul, surprins si radiind. ,,Oh, a exclamat el cu modestie, nu mai e cum era Tnainte!" L-am asigurat
ca era minunat indiferent cum ar fi fost inainte. Era incantat. Am prelungit inca putin conversatia placuta
apoi cand am dat sa plec mi-a spus sigur de el: "Mi s-au mai facut adesea complimente pentru parul meu".

Pariez ca acest baiat a plecat acasa usor ca o pasare, ca i-a repetat nevestei ce i-am spus si ca
seara, facandu-si toaleta, s-a mai uitat odata in oglinda, zicandu-si: "Adevarat, frumos par mai am!" Cand
am povestit aceasta istorioara, unul dintre elevii mei m-a intrebat: "Bine, dar ce vroiati sa obtineti de la
acest om ?"

Ce vroiam ? Doream sa obtin de la acest tanar ceva foarte pretios: delicioasa satisfactie de a fi
facut un gest cu totul dezinteresat, unul din acele j acte de generozitate, a carui amintire raman mereu n
memoria noastra mult timp dupa ce incidentul care I-a provocat a fost uitat.

Acum 19 secole, lisus spunea discipolilor sai "E mai dulce sa dai, decéat sa primesti".

Cum am mai spus-o, dorinta de a fi importanti este, dupa profesorul John Dewey, cea mai puternica
dorintd omeneasca. Aceasta este, o repet, cea care ne separa de animale. Timp de milenii, filosofii au
speculat principiile care calduzesc raporturile dintre oameni si toate studiile lor au sfarsit prin a ajunge, in
cele din urma, la un singur precept. El este tot atat de vechi ca istoria omenirii. Zoroastru il predica
adoratorilor focului in Persia, acum trei mii de ani. Confucius il expunea in China in urma cu 24 de secole.
Cu cinci sute de ani inainte de Christos, Budha il proclama pe malurile Gangelui cel sfant si cartile budiste il
mentionau cu o mie de ani Thaintea lui.

Mai tarziu, lisus 1l predica pe colinele pietroase ale ludeei. El rezuma intr-o singura fraza aceasta
regula care e poate cea mai importanta din lume: "Poarta-te cu altii agsa cum ai vrea ca ei sa se poarte cu
tine".

Tineti la stima celor ce va inconjoarad ? Vreti ca meritele sa va fie recunoscute ? Va place sa va
simtiti important in mica dv. sfera ? Alunei detestati lingusgirile mincinoase si grosolane si doriti-vd numai
elogii sincere. Vreti sa fiti onorati ? Atunci incurajati si ldudati. Toti aspirdm la aceasta. S& ascultam, deci,
legea Scripturii... Cum ? Cand ? Unde ? Raspunsul e simplu: mereu si peste tot.

Ascultati istoria romancierului llall Caine. Era fiul unui fierar si nu primise decét o instructie
rudimentara. Totusi a ajuns celebru. lata originea carierei sale:

Adora poezia si toate poemele lui Dante-Gabriel Rosetti. Cum tinuse o conferinta asupra operei
poetului, i-a adresat acestuia o copie, care |-a incintat mult. "Un tinar care are o judecata atat de elevata
despre mine trebuie sa fie foarte inteligent" si-a zis, probabil, poetul. Si I-a invitat pe fiul de fierar la el,
incredintandu-i postul de secretar. Gratie noii sale situatii, tanarul a avut sansa de a veni in contact cu
maestrii literaturii. Sfatuit si incurajat de ei, s-a apucat de scris si a atins succese! triumfale. Proprietatea sa
de la Greeba Castle, din insula Man, a devenit un loc de pelerinaj pentru turisti, iar el a lasat avere doua
milioane si jumatate de dolari. Si, cine stie, poate ar fi murit sarac si necunoscut daca n-ar fi scris acel eseu
in care-gi exprima admiratia fatd de un om ilustru.

Aceasta este puterea prodigioasa a laudei, cand vine din inima. Rosetti se considera un personaj
important. De ce sa ne mire ? Fiecare ne credem important, foarte important. Natiile nu difera de in- S divizii
Va simtiti superiori japonezilor ? Adevarul e ca japonezii se cred infinit superiori noua. Un japonez de scoala
veche, de exemplu, este indignat cand vede o doamna din tara lui dansand cu un alb. Credeti ca valorati
mai mult decat un indian ? E dreptul dv. Totusi, exista un milion de indieni care va dispretuiesc intr-atat incat
n-ar consimti s& se spurce atingdnd mancarea pe care umbra dv. murdara a atins-o!

Fiecare natie se crede superioara alteia. Aceasta este, de altfel, si originea patriotismului, a

razboaie- ) lor.
Sé privim acest adevar bine in fatd. Orice om S pe care-l intalnim crede c& ne domina intr-un fel sau altul.
Amintiti-va de cuvintele lui Emerson: "Orice om Tmi este superior cu ceva ; de aceea pot invata ceva de la
oricare". Ceea ce e trist e sa vezi pe unii care neavind cu ce sa se mandreasca incearca sa-si acopere
lipsurile cu vanitatea lor zgomotoasa... Cum zicea Shakespeare: "Om! Om destept! invaluit in putina
autoritate, tu joci in fata Cerului o comedie atat de grotesca Tncét faci sa planga ingerii!"

George Eastman, regele Kodakului care a inventat filmul transparent si a simplificat tehnica filmarii,
a adunat o avere de o sutad de milioane de dolari, devenind celebru in lumea intreaga. Asta nu-I Impiedica
sa se lase miscat de cele mai simple laude.

Acum cétiva ani, Eastman a construit Scoala de Muzica din Rochester si un teatru in memoria
mamei sale. Directorul unei importante fabrici de scaune, mr. Adamson, dorea sa obtina adjudecarea marfii
sale pentru cele doua cladiri. El telefona arhitectului pentru a cere o intrevedere lui Eastman, la Rochester.
Cand sosi, arhitectul ii zise: "Stiu ca vrei aceasta comanda, dar te previn ca n-ai nici o sansa cu Eastman
daca ii iei mai mult de cinci minute. E foarte ocupat. Intra, zi repede ce vroi si pleaca”.

Adamson a fost introdus inauntru. Eastman era aplecat peste biroul sau. Dupa o clipa s-a ridicat

zicind: "Buna ziua domnilor, ce pot face pentru dumneavoastra ?" Arhitectul I-a prezentat pe Adamson.
Acesta i-a zis importantului personaj: "Domnule Eastman, asteptindu-va v-am admirat biroul. E o placere sa
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lucrezi intr-o astfel de camera. $titi, si noi facem boazerie murala. Dar mai frumoase ca acestea n-am mai
vazut!"

Eastman i-a raspuns ginditor: "imi amintesti un lucru pe care aproape ca |-am uitat. Da, € un birou
frumos. Tmi placea mult la Tnceput. Dar acum rn-am obignuit cu el, apoi luat cu treburile zilnice nu rnai
observ aceste decoratiuni".

Adamson freca cu degetul unul din ornamente. "Este stejar englezesc, nu-i asa ? E putin diferit de
cel italienesc". ,'E adevarat, raspunse Eastman. L-am adus din Anglia". Eastman i aratd apoi toata
decoratia camerei, proportiile, coloritul, sculpturile de mana si toate celelalte detalii la care colaborase. Cei
doi barbati se apropiara de fereastra si Eastman, discret si modest ca de obicei, 1i aratd cateva din
instalatiile realizate de el. Adamson il felicitd cu caldura. Stimulat de intrebari, Eastman i-a descris apoi
experientele sale cu cliseele fotografice, noptile consumate pentru a reusi. ,,in sfarsit, i-a spus Eastman lui
Adamson, in timpul calatoriei mele in Japonia am cumparat scaune. Le-am adus pentru veranda mea. Din
pacate, vopseaua a crapat de caldura! Vino cu mine la masa si ti le voi arata". Dupa masa, Easman i-a
aratat scaunele din Japonia. Valora fiecare cate un dolar, dar marele Eastman, care castigase o suta de
milioane de dolari, era mandru de ele pentru ca le vopsise singur. Comanda de scaune de acum se ridica la
90000 dolari. Mai e nevoie sa va spunerii cine a primit aceasta comanda ? James Adamsori evident. lar din
acel moment, cei doi barbati au fost prieteni pina la moarte.

Aceastd magie a elogiului n-ar trebui s-o introducem inainte de orice Tn caminul nostru ? Nu cunosc
loc unde sa fie mai necesara sau mai neglijata. Sotia dv. are oarecari calitati ; sau asta o credeati la inceput,
altfel n-o luati de sotie. De cand, insa, nu i-ati mai facut vreun compliment? De cand? Celebra cronicara
Dorothy Dix scria intr-un articol: "Nu va insurati pana nu ati invatat arta de a face complimente. A flata o
femeie Tnainte de casatorie e o chestie de gust, dar dupa e o necesitate si o garantie de fericire. Uniunea
conjugala cere nu atat franchete, cat diplomatie.

Daca vreti zilnic festinuri regesti, nu criticati niciodata bucataria sotiei, nu faceti comparatii
suparatoare intre retetele ei si ale mamei dv. Dimpotriva, laudati neincetat talentele ei gospodaresti si
felicitati-va pe fata ca ati luat o sotie care intruneste deopotriva calitatile lui Venus, Minerva si Mary Ann
(personalitatea perfectei gospodine)".

Stiti ce trebuie sa faceti ca o femeie sa se indragosteasca de dv. ? E un secret imprumutat tot de la
Dorothy Dix. intr-o zi ea intervieva un celebru poligam, care cucerise inimile si economiile a 24 de femei.
Cind I-a intrebat cum a reusit, el a raspuns dezinvolt: "Nu e mare lucru... Nu ai decét sa le vorbesti despre
ele".

Aceeagsi tactica reugeste admirabil si la barbati. "Vorbeste-i unui barbat despre el, spunea Disraeli,
unul dintre cei mai indemanatici politicieni din cati au guvernat Imperiul Britanic, vorbeste-i numai despre el
si te va asculta ore intregi".

Ei, ati citit destul aceasta carte. Inchideti-o. Scuturati cenusa din pipa. incercati s& experimentati
aceasta tactica a elogiului asupra primei persoane ce o veti intalni $i veti vedea minunea indeplinind-se.

Asadar, sase mijloace pentru a castiga simpatia lumii:

Regula I. Interesati-va sincer de altii.
Regula Il. Suréadeti.
Regula lll. Amintiti-vd ca numele unui om este pentru el cuvantul cel mai dulce si mai important

din tot vocabularul.

Regula IV. Sa stiti a asculta. Tncuraja’;i pe altii s& vorbeasca despre dangii.
Regula V. Vorbiti interlocutorului dv. de ceea ce Ti place.
Regula VI. Faceti-i in chip sincer sa-gi simta importanta.

PARTEA a lll-a - 12 MIJLOACE DE A OBTINE CONSENSUL

CAPITOLUL I. - intr-o discutie nu exista niciodata invingator

Putin dupa razboi am primit o lectie pretioasa. Pe vremea aceea eram managerul lui Sir Ross Smith
si asistam intr-o seara la un banchet dat in onoarea sa. In timpul mesei, vecinul meu mi-a istorisit o poveste
in care se afla citatul urmator: "Exista un Dumnezeu care aranjeaza destinele noastre dupa placul sau,
oricare ar fi vointa noastra". Povestitorul pretindea ca acest citat provine din Biblie. Se Tnsela, il cunosteam.
Eram sigur. De aceea, pentru a-mi arata superioritatea si a-mi arata importanta, I-am corectat - ceea ce
nimic nu-mi cerea s-o fac - explicandu-i ca fraza este din Shakespeare ? Dar celalalt nu vroia sa cedeze
deloc. Ce? Fraza aceea din Shakespeare ? Imposibil, absurd! E din Biblie! Autorul sustinerii era agezat Tn
dreapta mea iar Frank Gammond, un vechi prieten de-al meu, dar si unul dintre cei mai avizati cunoscatori
ai marelui Will in stinga. De comun acord, ne-am adresat lui ca sa ne arbitreze. Dupa ce ne-a ascultat,
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Gammond mi-a tras una cu piciorul pe sub masa, apoi a anuntat senin: "Dale, te ingeli, domnul are
dreptate. Acest citat e din Biblie".

Am tacut pana ce am pornit améandoi, eu si Gammond, spre casa si atunci I-am atacat: "Frank stiai
foarte bine ca acel citat e din Shakespeare! Ce ti-a venit cu." "Bineinteles ca stiam, mi-a raspuns el. Se
gaseste in Hamlet, actul V, scena a 2-a Dar eram invitati la o reuniune veseld, dragul meu. De ce vrei s&-i
dovedesti unui om ca ai dreptate Este acesta un mijloc de a te face simpatic ? Ti-a cerut el parerea ? Nu stii
ca e mai bine sa eviti intotdeauna certurile ?"

"Evita intotdeauna certurile". Omul care mi-a inoculat-o este mort acum, dar lectia lui imi foloseste si
azi. Si era o lectie de care aveam nevoie, Adoram controversele. In tinerete discutam cu fratele meu toate
subiectele posibile. La colegiu invatam logica si argumentatia si niciodata nu lipseam ] de la conferintele
contradictorii. Nu degeaba m-am nascut in Missouri, tara carciogarilor si scepticilor... ? Mai tarziu am tinut
un curs de dialectica si chiar, 0 marturisesc spre rusinea mea, imi propusesem sa scriu o carte asupra
acestui subiect. De atunci, am asistat la mii de discutii, le-am analizat, am luat parte la ele. Si concluzia,
dupa atatea experiente, este ca mijlocul cel mai bun de a invinge intr-o controversa este acela de a o evita.

Fugiti de discutii contradictorii cum fugiti de sarpele cu clopotei sau de cutremurele de paméant! De
noua ori din zece, fiecare din adversari raméne cu convingerea ca el are dreptate. Aceste batalii nu le
castigd nimeni. Intr-o companie de asigurari cuvintul de ordine pentru toti agentii este urmatorul: "Nu
discutati niciodatad". Pentru ca nu discutand convingi pe cineva. Nu aceasta este modalitatea ele a influenta
spiritul omenesc.

De exemplu, sant multi ani de-atunci, aveam ca elev un irlandez belicos, Patrick O'Haire. Era un
baiat bun si simplu, dar Doamne, cum ii mai placea sa se certe! Mi-a marturisit ca este reprezentant al unei
firme de vanzari de autocamioane si automobile dar ca nu reusea deloc in meseria lui. Descosandu-l am
aflat ca mereu ii contrazicea pe auditori si astfel i irita tocmai pe cei de care avea nevoie, discuta, se certa,
isi pierdea cumpatul. Daca un client indraznea sa-i critice masinile, Pat vedea rosu in fata ochilor si aproape
ca-l lua de guler. Oh, pe vremea aceea avea intotdeauna ultimul cuvant, ci era intotdeauna invingatorul in
discutii. Mai tarziu mi-a marturisit: "Vai, de cate ori am plecat de la un client, spunandu-mi cu satisfactie -
cum l-am infundat pe asta! - dar, din nefericire, fara sa-i vand ceva!"...

Prima mea grija cu Pat nu a fost sa-I invat sa
vorbeascad, ci sa-l fac sa-gi tina gura. El este astazi cel mai bun vanzator al lui White Motor din New. York.
Cum se poarta acum ? Ne spune el insusi; "Cand ma duc la un client si-mi zice: "Ce ? Un camion White ?
Nu-mi trebuie, E marfa ugoara. Nici gratis nu-mi trebuie. Eu vreau camionul Cutarea fi réspund cu dulceata:
"Ascultati-ma, prietene, camioanele cutare sant foarte bune. Daca veti lua unul din acela nu va veti ingela".
Deodata nu mai spune nimic. Nu mai are ce discuta contradictoriu cu mine. Chiar daca mai zice o data ca
Cutare este un camion stragnic, eu i raspund pe loc: "E adevarat, domnule” Dar stiu ca n-o s-o tina toata
ziua cu... camioanele Cutare sant excelente. Asa ca parasim acest subiect si eu incep a descrie calitatile
camionului White. Sa conving...

Gindindu-ma la trecut, ma intreb cum am putut vinde macar un singur camion ? Mi-am pierdut ani
de zile discutand, incaierandu-ma, creand antagonisme" Azi stiu sa tac. E mult mai profitabil".

inteleptul Franklin spunea: "Tot hartuindu-l si argumentand vei reusi poate sa-1 incurci pe
interlocutor, dar victoria ta va fi desarta, fiindca nici o datd nu vei obtine ca adversarul sa fie sincer de acord
cu tine".

Atunci, alegeti singuri: un succes spectaculos si teoretic sau intelegerea sincera a unui om. E rar sa
le poti obtine pe amandoua in acelasi timp.

Un jurnal din Boston reproducea intr-o zi acest amuzant epitaf:

Aici zace corpul lui William Jai.

El muri aparandu-si cu ardoare opiniile.

El avea dreptate, toaté viata a avut dreptate.
Dar nu a murit mai putin.

Decéat daca nu ar fi avut.

Dupa ani de zile de activitate politica, William Mc Adoo, secretar de stat sub presedintia lui Wilson,
declara "ca e imposibil sa-l convingi pe un ignorant prin logica".

Un ignorant! Esti modest, domnule Mc Adoo! O lunga experientd m-a invatat ca e imposibil sa
schimbi prin logica parerea oricarui om, oricare ar fi fost gradul inteligentei sau al culturii sale!

Constant, primul valet al lui Napoleon, juca adesea biliard cu Josefina. In "Amintirile vietii particulare
a lui Napoleon" el scria: "Cu toate ca aveam oarecare indemanare, faceam intotdeauna in asa fel ca ea sa
castige, ceea ce-i facea o mare placere..."

Din exemplul lui Constant sa luam o invatatura... constanta. Sa lasam clientilor, prietenilor, sotiei
placerea de a triumfa in micile noastre certuri...

Budha a zis: "Niciodata ura nu pune capat urii, ci numai dragostea". O neintelegere nu este risipita
printr-o discutie, ci prin tact, diplomatie si dorinta generoasa de a ne pune in locul adversarului.

Intr-o zi, Lincoln a spus: "Omul care vrea sa se ridice nu are timp de pierdut in certuri. Acestea
indcresc caracterul si te fac sa-ti pierzi controlul a-supra ta. Nu va temeti de a face concesii. Mai bine sa
cedezi calea unui caine, decat sa te muste certdndu-te cu el si nevoind sa-l lasi sa treaca. Caci chiar
omorand céinele, nu veti anula efectul mugcaturii". Cel mai bun mijloc de a triumfa intr-o cearta este de a o
evital
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CAPITOLUL Il - Un mijloc fara gres de a-ti face dugmani. Cum sa-l ocolim ?

Pe timpul cind Teodore Roosevelt era presedintele Statelor Unite, marturisea ca el nu putea fi sigur
de judecata sa mai mult de saptezeci si cinci de ori dintr-o suta: aceasta era limita extrema a posibilitatilor
sale.

Dacéa acesta era recordul unuia dintre oamenii cei mai distingi ai secolului XX, ce sperantd mai
raméane muritorilor de rand, dumitale, mie ?

lata, daca puteti fi sigur ca aveti dreptate numai de cincizeci de ori dintr-o sut&, nu va ramane decat
sa va instalati in Wall Street, sa castigati un milion de dolari pe zi, s& cumparati un yacht si sa va casatoriti
cu o stea. Dar daca nu puteti ajunge la aceste proportii, cum va permiteti sa le spuneti altora ca nu au
dreptate ?

Puteti face pe un om sa inteleaga ca se inseala cu o privire, o intonatie, un gest, tot atat cat si prin
cuvinte. Si daca-i ziceti ca nu are dreptate, credeti ca-l veti convinge ? Niciodata! I-ati dat o lovitura directa
inteligentei sale, judecatii sale, amorului propriu. Puteti sa-i aruncati in cap toata logica Iui Platon sau a lui
Immanuel Kant, nu-i veti schimba convingerea pentru ca I-ati jignit. Nu incepeti niciodata prin: "Iti voi
dovedi..." Aceasta vrea sa spuna: ,,Sant mai destept decét tine. Te voi convinge eu". Daca doriti sa dovediti
ceva, nimeni sa n-o banuiasca. Urmati sfatul poetului: "invatati pe altii fara sa aveti aerul ca-i invatati".
Lordul Chesterfield i spunea fiului sau: ,,Fii mai intelept ca altii, daca poti; dar nu o arata".

Astazi nu mai cred aproape nimic din ceea ce credeam acum 20 de ani, afara de tabla inmuiltirii.
Peste alti 20 de ani poate nu voi mai crede un cuvant din ceea ce am scris Tn aceasta carte. Opiniile mele
sant din ce in ce mai putin definitive. Socrate repeta discipolilor sai: "$tiu un singur lucru: acela ca nu stiu
nimic". Nu am pretentia s& ma cred mai tare ca Socrate, de aceea nu mai spun de mult oamenilor ca nu au
dreptate. Si bine am facut! Daca cineva afirma un lucru care vi se pare fals nu e mai bine sa incepeti astfel:
,»otiti, nu sant deloc de parerea asta, dar poate ma-nsel. Mi se intdmpla adesea. As vrea sa cunosc
adevarul... .Sa examinam problema impreuna, vreti ?..." Fraze ca acestea sant miraculoase. Nimeni pe
lume nu poate sa se supere de cuvinte ca acestea. Sa examinezi faptele este metoda savantului.

Mr. S..., tinar avocat, la New-York,: pleda o cauza importantd in fata Curtii Supreme. In timpul
pledoariei, unul dintre judecatori i-a spus acestuia" "in legea maritima prescrierea este de sase ani, nu?" Mr.
S... s-a oprit, s-a uitat fix la judecator, apoi, brusc, a exclamat: ,.Onorate domnule judecator, in legea
maritima nu exista prescriere!" O tacere adanca s-a lasat in sala si. temperatura parea ca a scazut la zero.
,~Judecatorul se Tnselase si i-am spus J gandi Mr. S... Dar era acesta mijlocul de a-i castiga prietenia si de
a-l aduce de partea cauzei mele ? Nit. Sant convins ca legea era de partea mea si vorbisem mai bine ca
niciodata. Totusi n-am castigat acel proces. Facusem greseala de neiertat de a arata eroarea ce o facuse
unui celebru personaj din lumea pasgilor pierduti si imi primisem plata”.

Rare sant persoanele a caror judecata este sanatoasa, obiectiva si lucida. Cei mai multi dintre noi
sant plini de subiectivism si partialitate. Mintea noastra este intunecata de gelozie, de banuiala, de teama,
de invidie gi vanitate. Marea multime nu doreste sa-gi schimbe parerile despre credinta lor religioasa, despre
marca automobilului preferat sau despre Clark Gabie. lata ce spune James Il. Robinson in "Formarea
spiritului": ,,Se Intdmpla sa ne schimbam spontan opiniile, fara sfortare si fara emotie. Dar daca ni se afirma
ca gresim ne revoltam impotriva acestei acuzatii si luam atitudine defensiva imediata. Convingerile ni le
facem cu o nespusa usurintd, dar ajunge sa fim amenintati de a le pierde ca sa ne cramponam de ele cu o
pasiune salbatica

Desigur, nu ne temem atat pentru ideile aflate Tn primejdie, cat pentru amorul nostru propriu...
Adjectivul posesiv "al meu", "a mea" este pentru om unul dintre cele mai importante cuvinte si a tine seama-
de acest adevar este inceputul intelepciunii. Cand gresim ne-o marturisim noua ingine. Marturisim, uneori si
altora, care stiu cum sa ne ia, cu toata blandetea si diplomatia si ne falim chiar cu sinceritatea si curajul
nostru. Dar nu la fel se intdmpla cand se incearca sa ni se vare pe gat, cu forta, un adevar neplacut.

Daca doriti sa va perfectionati, daca doriti sa invatati a va stapani si a convinge si pe allii s-o faca,
cititi autobiografia Ilui Benjamin Franklin. Ea e una dintre cele mai pasionante povestiri, una din operele
clasice ale literaturii americane.

Pe cand Franklin nu era decat un adolescent salbatic si neindemanatic, un vechi prieten I-a luat de
o parte si I-a mustrat, zicand:

"Esti imposibil, teribil de taios cu toti cei care nu sant de parerea ta ; contrazicerile tale sant
asemenea unor palme. Din aceasta cauza, toata lumea fuge de tine ; prietenii tai sént bucurosi sa nu te mai
intalneasca. Te crezi atat de grozav incat consideri ca n-ai ce invata de la nimeni. intr-adevar, nimeni nu va
incerca sa te Tnvete ceva, caci ar fi o truda zadarnica. De aceea, nu prea vad cum ai sa-ti inmultesti
cunostintele actuale care, crede-ma, sant, totusi, tare sarace".

Franklin a primit aceasta biciuitoare mustrare cu intelepciune si s-a straduit s& se schimbe.

"Mi-am facut o regula, spune el, de a evita orice rezistenta fatisa la parerile interlocutorului meu ca
si orice afirmare prea accentuatd a parerilor mele. Imi interzic chiar intrebuintarea unor cuvinte gi expresii
care implica o parere definitiva, ca "desigur”, "inteleg" sau "sént sigur ca...".

Curand, avantajele acestei noi metode au inceput sa apara. Am simtit ca intalnirile cu amicii mei erau mai
agreabile. Apoi, parerile mele, exprimate cu modestie, erau primite mai repede si intdmpinau mai putina
opozitie. In afar& de aceasta, m& simteam mai putin mahnit in cazul cand greseam ; ii aduceam mai lesne
pe adversarii mei sa-si paraseasca punctul lor de vedere pentru a-l adopta pe al meu, cand era just.
Aceasta tactica, care la inceput forta felul meu natural, mi-a devenit atat de familiara si facila incat nimeni nu
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m-a mai auzit sa rostesc o expresie dogmatica in ultimii cincizeci de ani. Dupa parerea mea, in primul rand
acestei metode (ca si strictei mele probitati) datorez aprobarea concetatenilor mei cand am propus noi
institutii sau modificarea celor vechi, ca si marea mea influentd Tn adunarile publice dupa alegerea mea...
Pentru c&, desi eram un prost orator, cu totul lipsit de elocventa, sovaitor, nesigur de vocabularul meu, totusi
ajungeam sa-i conving...".

Metoda lui Franklin poate da rezultate si in raporturile comerciale ? Judecati dv. ingiva:

D. Mahoney, fabricant de masini speciale pentru industria de petrol a primit de la un client din Long

Island 0 mare comanda. Supuse aprobarii un plan, aprobat imediat, si puse indata la lucru masina. Din
nenorocire, se produse in acel moment ceva neplacut. Clientul a vorbit despre proiectul sau prietenilor si le-
a aratat "schita" lui Mahoney. Dupé& ce au examinat-o, acestia au declarat ca masina e prost conceputa si-|
innebunira atat pe bietul om incat acesta lua telefonul si-si anunta furnizorul ca nu primeste livrarea unei
astfel de masini.
Mahoney s-a apucat sa verifice din nou tot ce a intreprins. "Eram sigur ca totul era perfect. Stiam, de
asemenea, ca atat clientul meu, cit si prietenii sai nu aveau habar in aceasta chestiune. Totusi, m-am ferit
sa i-o spun. Ar fi fost prea primejdios. Am plecat sa-i fac o vizita la Long Island. Cand am intrat in biroul sau
a sarit In picioare, m-a insultat, a condamnat materialul meu si a incheiat cu aceste cuvinte: "Si acum ce-ai
sa faci ?".

Am raspuns foarte linigtit cd@ m-am gandit si voi face exact ceea ce va spune domnia sa. "Dv. inteti
cel care platiti si e firesc ca lucrul sa fie facut asa cum doriti... Totugi, e necesar ca sa-si asume cineva
raspunderea noii comenzi. Deci, daca sunteti convins ca ideea dv. este cea buna, fiti bun si ne furnizati
planul masinii gi, cu toate ca executia partii realizate pana acum ne-a costat 2 000 de dolari, vom reincepe
pe cheltuiala noastra lucrul. Vom pierde acesti 2 000 de dolari pentru a va da satisfactie, dar va repet, daca
staruiti in schimbarea proiectului trebuie sa va asumati intreg riscul. lar dacé ne ingaduiti a ne indeplini
sarcina dupa proiectul nostru, care credem noi ca este cel mai bun, atunci cei care isi vor asuma
raspunderea vom fi noi...".

In timp ce vorbeam, clientul s-a calmat si cand am sfarsit a declarat: "Bine, fie. Continuati proiectul
dv. Dar daca nu iese, Dumnezeu sa va ajute!".

Masina a iesit excelent si domnul client neincrezator ne-a facut doua comenzi similare si pentru
sezonul ce urma.

Cand omul m-a insultat si mi-a aratat pumnul, mi-a trebuit, desigur, toata puterea sa ma stapanesc
pentru a nu-i raspunde pe acelasi ton. Daca i-as fi spus ce gandeam, dacad ne-am fi certat ce s-ar fi
intamplat ? Am fi pornit un proces, as fi pierdut bani si dintr-un client bun mi-as fi facut un dusman. Da, sant
convins, a spune unui om direct in fata ca greseste este o tactica dezastruoasa...".

De altfel, eu nu dezvalui aici nimic nou. in urma cu 19 secole, lisus Christos spunea: "Fii grabnic la
impartasania parerii potrivnicului tau".

Cu alte cuvinte: nu discutati cu interlocutorul dv., fie client, sot sau vrajmas. Nu-i aratati ca se
ingeald, nu-I maniati, ci folositi-va, dimpotriva, de diplomatie si veti reusi mai lesne.

Cu doua mii de ani inaintea lui Christos, batranul rege Akhtoi al Egiptului dadea fiului sau sfaturi
intelepte de care am avea multd nevoie si astazi. ii soptea la ureche: "Fii diplomat, vei ajunge astfel mai
usor la tinta ta",

Deci, daca vreti s&-i castigati pe oameni de partea voastra retineti regula nr. 2:

Respectati parerile interlocutorului vostru. Nu-i spuneti niciodata ca greseste.

CAPITOLUL Il . Cind gresiti, recunoasteti-o

Locuiesc in imprejurimile New-Yorkului. Totusi, nu departe de casa mea se afla un colt de padure
salbatica ce se numeste Forest Park si unde-mi place sa ma plimb uneori in tovarasia lui Rex, micul meu
buldog. Rex e un animal bun, dragastos si inofensiv si, cum nu prea intalnim pe nimeni, fi Tngadui sa
vagabondeze liber, fara lesa si botnita.

Intr-o zi m-am intalnit, totusi cu un jandarm, care ardea de nerébdare s&-si demonstreze autoritatea.

- De ce lasati animalul sa alerge prin parc fara, lesa si botnita? Nu stiti ca nu e permis?

- Da, stiu, i-am raspuns cu blandete, dar credeam ca nu poate face nici un rau...

- Credeati ? Putin 1i pasa legii de ceea ce credeti dv.! Animalul e in stare s& omoare o veverita, sa
muste un copil... Va las de asta-data, dar daca mai prind cainele liber voi fi silit sa va inchei proces-verbal...

Am promis sa ma supun. Si mi-am tinut cuvantul... cateva zile. Dar lui Rex nu-i placea botnita si am
hotarit s& ne mai incercam norocul. Totul a mers de minune pana intr-o dupa amiaza cand jandarmul calare
m-a surprins din nou cu Rex liber. N-am mai asteptat ca politistul s& ma interpeleze si m-am grabit s& ma
scuz:

- Domnule, m-ati prins in flagrant. E gresea la mea. N-am nici o scuza. M-ati prevenit data trecuta
asa ca acum merit amenda.

Jandarmul raspunse pe un ton potolit.

- Da... desigur... Citeodata esti ispitit s mai lasi un catel ca asta sa zburde, mai cu seama ca nu-i
nimeni prin imprejurimi.

- Esti ispitit, am raspuns, dar... e oprit...
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- O, nu cred ca un biet animal ca acesta sa faca vreun rau... Alunga catelul mai incolo, ca sa
insemne ca nu I-am vazut...

La urma urmei jandarmul nu era decéat un om care vroia sa-si arate importanta. Deci, cand m-am
fnvinovatit eu insumi, singurul mod de a-si pastra stima era sa se arate generos.

Deci, cand stim ca meritam vreo pedeapsa mai bine s-o luam fnainte cu curaj si sa ne facem mea
culpa.

Grabiti-va de a spune dv. toate lucrurile neplacute pe care cealaltd persoana e gata sa le exprime,
spuneti-le Thainte si o veti dezarma. Sant 99 la sutd sanse ca ea sa adopte o atitudine generoasa si ca sa
inchida ochiul asupra greselii voastre, ca jandarmul din Forest Park.

Primul prost venit poate incerca de a-si justifica greselile ; este, de fapt, ceea ce fac toti prostii. Dar
omul care-si recunoagte greselile se Thaltd deasupra mediei si cunoagte o bucurie nobild si rara. De pilda,
una dintre cele mai frumoase amintiri ale istoriei este felul cum generalul Lee s-a invinovatit de infringerea
de la Pickett, in timpul razboiului de secesiune.

Sarja de la Gettysburgh a fost una dintre cele mai sdngeroase greseli ale carierei lui Lee. Oricat de
eroica si stralucita a fost, ea Tnsemna, totusi, Tnceputul sfarsitului. Lee era invins ; nu putea patrunde in
Statele Nordice, o stia. Cauza sudistilor era pierduta. Lee a fost atit de desnadajduit, atat de lovit, incat si-a
inaintat demisia lui Jefferson Davis, rugindu-l s& numeasca in locul sau un om mai tanar si mai capabil.
Daca Lee ar fi vrut sa arunce asupra altuia raspunderea dezastrului de la Pickett, ar fi putut sa o faca ; unii
din sefii sai de divizie il parasisera..., cavaleria nu sosise la timp pentru a sustine atacul infanteriei etc.

Dar Lee era prea nobil pentru a arunca vina asupra altora. Cand trupele zdrobite si invinse la Pickett se
intorceau spre liniile Confederatiilor, Lee le-a iesit in intdmpinare si i-a primit cu urmatoarea declaratie
realmente sublima: "Greseala este a mea. Eu singur sant raspunzator de aceasta infrangere...".

Istoria retine putini generali care sa fi avut? curajul si generozitatea sa faca o astfel de marturisire.
Elbert Hubbard a fost unul din cronicarii cei mai originali care au pasionat vreodata America scrisorile sale
biciuitoare trezeau uri, dar multumita dibaciei sale, el izbutea sa-si transforme adversarii in prieteni.

De pilda, cand vreun cititor furios il Tnjura prin scrisoare spunandu-i ca nu-i deloc de acord cu
articolul lui, el raspundea: "Gandindu-ma bine, nici eu nu sant cu desavarsire de acord cu acest articol. Tot
ce am scris ieri nu-mi place neaparat azi. Sant -fericit sa cunosc opinia dv. asupra acestui subiect. Cu primul
prilej cand veti trece pe aici, faceti-mi o vizita si vom discuta pe indelete chestia". Ce se mai poate raspunde
unui -om care vorbeste in acest chip ?

Elevii cursului meu trebuie sa dea un examen-." original. Fiecare pe rand trebuie sa se prezinte in
fata colegilor sai si acestia 1i spun despre persoana lui agsa cum el apare in ochii lor. Ti desvaluie cu
sinceritate ceea ce le place si le displace la el. Bineinteles, observatiile sant formulate in scris si sant
nesemnate; astfel ca autorii lor isi pot exprima gandurile cele mai intime.

Dupa un asemenea examen, un tanar a venit disperat la mine. Criticii sai il biciuisera ca pe un
ocnas, tratindu-I cu epitetele cele mai urate.

La sedinta urmatoare, "vinovatul" s-a ridicat si a citit cu glas tare insultele ce i-au fost aduse. par n
loc sa-i condamne pe judecatori, aga cum fusese ispitit, el le-a spus:

"Prieteni, vad ca nu va sant deloc simpatic. Mi-a fost penibil sa citesc criticile, dar ele mi-au fost
folositoare. Mi-au dat o admirabila lectie. In fond nu sént decat un biet baiat si am nevoie de prietenie la fel
ca si altii. Vreti sa ma ajutati ? Vreti s&-mi spuneti sincer ce trebuie sa fac ca sd ma perfectionez ? Voi face
totul ca sa ma indrept". Nu era o comedie. Tanarul era sincer, de aceea i-a miscat pe colegii sai. Ei i-au
laudat sinceritatea, umilinta, dorinta de a se perfectiona. L-au incurajat, i-au dat sfaturi bune si i-au marturisit
ca deja incepuse sa Ic fie simpatic.

Dupa cuvantul Scripturii, “...raspunsul sau smerit indepartase furia”.

Cand suntem siguri ca avem dreptate, sa ne straduim cu tact si blandete de a face pe allii sa
impartaseasca parerea noastra. Dar cand gresim - ceea ce se-ntampla adesea, daca avem sinceritatea de
a o admite - si recunoastem repede greseala si clin toata inima, nu numai ca vom observa rezultate
surprinzatoare, dar va fi si mai amuzant decit a incerca sa ne aparam.

Retineti acest proverb: "invinovatind nu se obtine destul. Dar cedand se obtine mai mult decat se
nadajduia".

Deci, daca doriti sa castigati pe cineva pentru cauza dv., respectati regula nr. 3.

Cand gresiti, recunoasteti-o si din toata inima

CAPITOLUL IV - Prin inima se ajunge la minte

Cand sunteti cuprinsi de manie incercati o mare usurare dind drumul furiei in fata adversarului,.. Dar
el ce simte ? impartaseste el placerea dv. ?

,Daca veniti la mine cu pumnii stringi, spunea Woodrow Wilson, va asigur ca si pumnii mei se vor
stringe la fel de repede. Dar daca imi spuneti: sd ne asezam si sa stam de vorba si sa cautam cauzele
divergentelor noastre, atunci vom descoperi, poate, ca nu sintem chiar atit de departe unul de altul ; vom
vedea ca punctele ce ne deosebesc sint rare, in timp ce acelea ce ne apropie sint numeroase si ca, daca
avem dorinta sincera si rabdarea de a ne pune de acord, vom reusi”.

Nimeni n-a putut mai bine dovedi adevarul acestor cuvinte ca John D. Rockefeller jr. Pe la inceputul
carierei sale, el era cel mai urit om din Colorado. De doi ani tinutul era bantuit de cea mai sangeroasa greva
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ce s-a cunoscut vreodata in istoria industriei americane. Minerii Societati de Combustibile si Metale din
Colorado - condusa de Rockefeller - reclamau o marire de salariu. Materiale si uzine fusesera devastate ;
politia fusese chemata sa intervina; sangele cursese pe strazi si multi mineri cdzusera sub gloante. intr-o
astfel de clipa, intr-o atmosfera de ura si razbunare, Rockefeller hotari sa-i castige pe revoltati la cauza sa si
sa incheie pacea cu dinsii.

Dupa ce a preparat terenul saptdmani de-a randul printr-o propaganda activa in randul populatiei,
Rockefeller le-a tinut un discurs grevistilor adunati. Acest discurs a fost o capodopera. El a avut darul sa
linisteasca valurile dugsmanoase ce amenintau sa-I inghitad pe industriag. El a prezentat lucrurile in asa fel si
cu atata indemanare incat beligerantii au reluat lucrul fara a sufla un cuvant despre sporirea salariului
pentru care se batusera atat de darz.

Reproduc inceputul acestui speech remarcabil, plin de simpatie, caldura si bunavointa:

"Ziua de astazi este insemnata pentru mine cu o piatra alba. Daca aceasta adunare s-ar fi tinut
acum doua saptamani n-as fi fost decat un strain pentru cei mai multi dintre dv. Dar acum céateva zile am
strabatut toate campiile bazinelor miniere din Sud, m-am intretinut cu reprezentantii vostri, v-am vizitat
caminele si am vorbit cu nevestele si copiii vostri... De aceea, nu ne vedem aici ca adversari, ci ca prieteni si
in acest spirit de simpatie reciproca sant fericit sa pot discuta cu voi despre interesele noastre comune.

Numai amabilitatii dv. ii datorez faptul c& am fost admis in aceastd adunare de directori ai
Companiei si de reprezentanti ai personalului, caci nu apartin nici primului, nici celui de-al doilea grup, Si
totusi, ma simt strns legat de voi, caci, intr-un fel, reprezint in acelasi timp atat patronatul, cat si pe
lucratori..."

Nu este acesta cel mai magnific exemplu al artei de a-i transforma pe vrajmasi in prieteni ?

Daca un om va uraste, nu veti izbuti, cu toate argumentele din lume, sa-I aduceti la punctul dv. de
vedere. Parintii mustratori, patronii si sotii autoritari, femeile cicalitoare ar trebui sa inteleaga ca oamenii
detesta sa-si schimbe parerile. Nu-i vom sili niciodata cu forta sa impartaseasca parerile noastre, Pentru
aceasta este nevoie de blandete si amicitie, de multa blandete si amicitie.

Acum un secol Lincoln spunea: O veche si inteleaptda maxima ne arata ca. un strop de miere a-
trage mai multe muste decit o cana de fiere.

Daca vreti sa castigati pe un om pentru cauza voastra, convingeti-l mai intai ca-i sinteti prietenul sau
sincer. Va fi stropul de miere ce-i va cuceri inima si prin inima se ajunge la inima.

Daniel Webster era frumos ca un zeu, elocvent si unul dintre cei mai cautati avocati ai timpului.
Totusi, el isi intovarasea argumentele cele mai, puternice cu fraze curtenitoare de genul: .,Revine juriului sa
aprecieze...", ,,Cu stiinta dv. asupra sufletului omenesc veti sesiza usor semnificatia acestor acte...". Nici o
brutalitate, nici o sfortare de a-si impune punctul de vedere. Webster isi interpela auditoriul cu un ton bland,
masurat, amical, pentru ca intelesese ce inseamna harul de a te face placut oamenilor.

Nu vom avea vreodata prilejul de a arbitra un conflict do greva, nici de a convinge un juriu, dar sant
destule alte imprejurari cand aceasta tactica poate fi folositoare. Cine stie daca nu ne vom gasi odata in
situatia domnului Straub, care dorea sa obtina de la hraparetul sau proprietar o scadere a chiriei si care a
procedat astfel:

“l-am scris proprietarului ca sa-l anunt ca voi parasi apartamentul la expirarea contractului. in
realitate, nu aveam citusi de putin intentia de a pleca, dar socoteam ca aceasta amenintare il va decide
poate sa-mi acorde reducerea scontata. Alti locatari procedasera asa si reusisera. Mi-am zis: iatd momentul
sa profit de stiinta ce o invat acum.

Dupa primirea scrisorii, proprietarul se prezenta la mine, insotit de secretarul sdu. I-am intdmpinat la usa cu
un surés, adevaratul suras al lui Charlie Schwab. M-am ferit sa incep prin a ma plange de chirie. I-am vorbit
mai intai de farmecul apartamentului sau, i-am spus ca-mi placea foarte mult, in fine n-am crutat nici un
compliment. L-am felicitat si pentru modul cum administra imobilul si am incheiat spunandu-i ca mi-ar
placea mult sa mai raman un an, dar mijloacele mele financiare nu-mi permit.

Desigur, proprietarul nu mai auzise niciodata un astfel de discurs din gura vreunuia dintre chiriasii
sai. Nu mai stia ce sa creada. incepu prin a-mi povesti necazurile sale. Mereu reclamatii de la chiriasi! Unul
ii adresase 14 scrisori din care unele erau de-a dreptul insultdtoare. Un altul ameninta ca pleaca daca nu
gaseste mijlocul de a impiedica vecinul de deasupra sa sforaie toata noaptea. "Ce placere sa mai intalnesti
o persoana ca dumneata!". Si fara sa-] fi rugat, mi-a propus sa-mi reduca putin chiria numai s& mai raman.
I-am pomenit o cifra mult mai mica decéat a lui, pe care chipurile mi-o permiteam, si el a acceptat-o fara
cracnire. Plecand a mai adaugat: "Ce zugraveala ati dori in apartament ?".

Daca m-as fi folosit de metoda celorlalti locatari sént sigur ca n-as fi reusit. Daca am izbutit, totusi,
sant sigur ca asta se datoreaza atitudinii mele binevoitoare, cordiale si intelegatoare”.

lata un alt exemplu, povestit de unul dintre elevii mei, doctorul A.H.B.:

Intr-un timp, ziarele din Boston erau pline de publicitatea sarlatanilor, ale c&ror leacuri, in loc s3 vindece pe
bolnavi, le intretinea boala, si de a moaselor care pricinuisera moartea multor fiinte nenorocite. Unele
fusesera arestate, dar gratie influentelor politice, scapau cu o amenda modica. Scandalul a luat, astfel,
proportii, cetatenii Bostonului revoltandu-se cu indignare. Pastorii tunau din amvoane, acuzau gazetele si se
rugau Atotputernicului sa inceteze infamia. Chestiunea a fost discutata eu aprindere chiar si in Parlament,
dar coruptia politica isi juca si acolo rolul ei omnipotent.

Doctorul B, era presedintele "Asociatiei bunilor cetateni si bunilor crestini din Boston". Ajutat de
colaboratorii sai, Tncercase totul, dar vai, fara vreun rezultat ; lupta impotriva criminalilor parea zadarnica,
intr-o seara, nsa, doctorul B. avu o idee geniala. -El se gandi la un mijloc pe care nu-lI luase nimeni in
seama pana atunci: blandetea, cordialitatea, elogiul. Prin urmare, scrise o scrisoare directorului lui Boston
Herald, in care-si exprima admiratia pentru calitatea gazetei: o citea zilnic, articolele erau interesante,

25



dezinteresate, editorul excelent. Era un minunat ziar pentru familii, una dintre cele mai bune publicatii din
America. "Dar, continua doctorul B., unul dintre amicii mei este tatal unei fete... El mi-a marturisit asta seara
ca ea i-a citit anuntul unui avort profesional si 1-a intrebat ce este acela. Gazeta dv. patrunde in sanul celor
mai bune familii din Boston. Incidentul cu amicul meu se repeta, probabil, si in alte case. Daca ati avea o
fata, v-ar place sa citeasca asemenea lucruri ? Si daca v-ar pune Tntrebari asupra acestui subiect, dv. ce i-
ati raspunde ?".

Doua zile mai tarziu, directorul lui Boston Herald i-a raspuns doctorului B., raspuns pe care acesta il
pastreaza si astazi. il am acum sub ochi. lata-l: "Domnule, va sint foarte recunoscator pentru scrisoarea dv.,
deoarece ea m-a facut sa iau o decizie pe care o planuiam din ziua cand am luat directia gazetei.

Incepand de luni, "Boston Herald" va ji complet curatat de orice publicitate vrednica de dojana.
Medicamentele pentru avorturi, seringile cu tasnire circulara vor fi complet eliminate. Cit despre anunturile
medicale interesante, in general, care sant imposibil de refuzat cu totul, vor fi atat de bine cenzurate incit vor
deveni cu totul inofensiva moral... Multumindu-va pentru binevoitoarea dumneavoastra scrisoare, va rog
sa...'

Esop, sclavul grec, isi compunea fabulele nemuritoare cu sase sute de ani Tnhaintea venirii lui
Christos. Totusi, invatatura lui este tot atat de folositoare acum ca si atunci. Soarele va reusi mai bine ca
vantul s& dezbrace; blandetea, cuvintele bune vor avea mai multd influentd asupra oamenilor decét toata
furia si galagia lumii.

Deci, daca vreti s& castigati pe cineva luati-l cu blandete.

CAPITOLUL V Secretul lui Socrate

Cind vreti sa va convingeti auditoriul, oricare ar fi el, ocoliti sa ridicati, chiar de la Tnceputul
conversatiei, chestiuni asupra carora nu sunteti de acord-

Straduiti-va, dimpotriva, ca pana la sfarsit sa subliniati punctele de vedere asupra carora sunteti de
aceeasi parere. Pe cit va e cu putinta, incercati a-i arata ca lucrati impreuna pentru acelasi scop si ca va
deosebiti numai Tn ceea ce priveste mijloacele de a ajunge la el. incercati de a-l face pe om sa spuna céat
mai curind "da" si nu "nu".

“Un raspuns negativ, afirma profesorul Overstreet in cartea sa ,Cum se influenteazé conduita
umana, este o piedica greu de trecut. Cand o persoana a spus ,,nu", toatd mandria ei ii cere ca sa-si
pastreze atitudinea si sa continue a spune ,,nu". Chiar daca pricepe mai tarziu ca refuzul a fost nejustificat,
ea nu va retracta, pentru ca nu e dispusa sa-si lezeze amorul propriu. lata de ce este foarte important ca sa
dobanditi de la inceput consimtamantul interlocutorului vostru, in sensul cel mai bun".

"Cand o persoana spune "nu" in chip sincer, ea face mai mult de a rosti un cuvant de doua litere.
Intreg organismul - glande, nervi, muschi - se concerteaza intr-o atitudine de refuz. intreaga faptura este in
defensiva, intreg sistemul neuro-muscular se apara impotriva consimtamantului. Dimpotriva, cand persoana
raspunde "da", organismul ei ia o atitudine de consimtire. Prin urmare, cu cat vom izbuti mai mult de a
cuceri pe ,,da", cu atdt vom reusi sa cream interlocutorului nostru o dispozitie mai favorabila propunerii
noastre".

Este o tehnica chiar atat ele complicata aceea de a pune intrebari care aduc neaparat raspunsuri
afirmative? Si totusi, cat este de neglijata...

Daca de la inceput ati provocat un "nu" din partea copilului dv., a clientului dv., a elevului, sotiei etc,
va trebui apoi multa intelepciune si o rabdare de inger pentru a schimba negarea in afirmare.

Prin aceasta metoda, M. James Eberson, casier de banca, a evitat casei sale pierderea unui client.
"Dadusem, relateaza el, unui domn care dorea sa deschida un cont la banca noastra, formularul tip de
completat. El rdspunse la unele intrebari, apoi refuzd net si rdspunda la altele. Tnainte de a fi studiat
psihologia, as fi spus viitorului client ca "daca nu furnizeaza toate informatiile cerute, nu-i vom putea primi
depozitul". De altminteri, asa facusem altadata intr-o imprejurare similara, fara a ma ingriji de ceea ce va
spune clientul, ci numai ca sa-mi dau importantd. De astadata, am hotarat s& procedez cu mai mult bun
simt. M-am géandit, deci, nu la mine, ci la dorintele clientului si la felul cum I-as putea face sa spuna ,,da" de
la Tnceput. I-am declarat, prin urmare, ca detaliile ce refuza sa le inscrie nu erau absolut necesare. Totusi,
am continuat eu, presupunand ca ati disparea subit, nu v-ar placea ca acesti bani sa fie transferati rudei dv.
celei mai apropiate ? "Desigur" admise el. Asa fiind, am continuat eu, nu credeti ca ar fi prudent sa ne
aratati numele acestei rude pentru a ne permite, pentru orice eventualitate, sa executam dorintele dv. fara
gres si fara intarziere ? Raspunse si la aceasta intrebare afirma-. tiv.

Putin cate putin s-a induplecat, vazand ca ii cerem informatiile nu din curiozitate, ci numai in interesul lui. Nu
numai ca mi-a furnizat toate detaliile, ba, dupa sfatul meu, mi-a incredintat si gestiunea portofelului sau...".
Socrate a facut ceea ce putini oameni au realizat de-a lungul secolelor: a creat o filosofie noua si astazi, la
23 de secole dupa moartea sa, el este cinstit ca unul din cei mai subtili psihologi ce au influentat vreodata
universul nostru turmentat.

Care era metoda lui ? Spunea vecinilor ca gresesc ? Nu. Era prea dibaci. intreaga sa tehnica -
astazi denumita "metoda socratica" - consta in a pune intrebari la care adversarul sau sa nu poata raspunde
decat afirmativ. Una dupa alta el cucerea o consimtire. $i astfel, din intrebare irezistibila in raspuns
afirmativ, el il atragea pe interlocutor la o incheiere pe care acesta ar fi respins-o violent cu cateva clipe mai
fnainte.
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Prima data cand ne va manca limba ca sa-i spunem triumfator vecinului nostru ca se inseala, sa ne
amintim de batranul Socrate si sa formulam cu modestie o intrebare - o intrebare ce ne va aduce un "Da".
Chinezii au un proverb ce contine intreaga intelepciune a batranului Orient: "Acela care merge incet ajunge
departe...".

Daca vreti sa-i castigati pe oameni de partea felului vostru de a vedea lucrurile urmati regula nr. 5:
Faceti-I pe adversarul vostru sa raspunda "daaa de la inceputul convorbirii.

CAPITOLUL VI - Supapa de siguranta

Cea mai mare parte din oameni, cand incearca sa convinga pe cineva vorbesc mult. Vanzatorii,
indeosebi, fac aceasta costisitoare greseala. Lasati pe celalalt sa-si goleasca sacul. Cunoaste mai bine ca
dv. dorinta si nevoile sale. Puneti-i intrebari si lasati-l s& vorbeasca in voie. Daca nu sunteti de acord cu
dansul, veti fi ispitit sa-1 intrerupeti. Sa n-o faceti. E primejdios. Nu va va asculta. Mai bine ascultatii dv. cu
rabdare si fara partinire. Acordati-i intreaga dv. atentie sincera.

Da aceasta strategie rezultate bune in afaceri? Ascultati povestea unui om care a fost silit s-o
intrebuinteze.

Una din marile firme de automobile din America ceruse la trei fabricanti de tesaturi sa-i prezinte
probe de panza pentru caroseriile ei. Era vorba de o afacere serioasa - un contract pe un an. Fiecare casa
Si-a trimis reprezentantii cu mostre. Urma ca ei sa-i apere cauza, intr-o zi dinainte fixata, dupa ce fusesera
in prealabil examinate mostrele.

Cind a venit randul d-lui G. B. R., unul dintre cei trei prezentatori, el se pomeni bolnav de laringita.
"Am fost introdus Tntr-un birou unde se gasea j inginerul textilelor, seful comercial, precum si presedintele
Companiei. Am facut o mare sfortare sa vorbesc, clar n-am izbutit sa scot decat un fel de croncanit ragusit.
Ne gaseam cu totii in jurul mesei. Luai o foaie de hartie, pe care scrisei: "Domnilor, scuzati-ma, am o
laringita si nu pot scoate un sunet".

Voi vorbi eu pentru dumneata, a zis presedintele. Si intr-adevar, a vorbit pentru mine. A prezentat
mostrele, laudand calitatea lor. S-a incins o discutie aprinsa. Cum presedintele ma reprezenta, el imi lua
apararea. Singura mea participare la conversatie a constat din zdmbete, clatinari din cap si gesturi.

Rezultatul acestei conferinte unice a fost ca ni s-a dat noud furnitura unui milion de metri de tesaturi,
in valoare de 1,6 milioane dolari. Era comanda cea mai formidabila pe care o obtinusem vreodata- As fi ratat
afacerea daca as fi putut vorbi normal, caci aveam o conceptie gresita asupra propunerii', in acest fel, cu
totul intdmplator, am descoperit cum esti rasplatit adesea tacand si lasandu-i pe altii sa vorbeasca".

Joseph S. Webb, inspectorul Companiei Electrice din Philadelphia, facu aceeasi descoperire in
cursul unui turneu in Pensylyania. Insotit de un reprezentant local al Companiei, el a strabatut un bogat
district de fermieri olandezi.

- De ce oamenii acestia nu au electricitate ? a intrebat el trecand pe langa o proprietate bine
intretinuta.

- Nimic de facut cu astia! i-a raspuns celalalt dezamagit. Sant ostili Companiei. Am incercat totul.
Nici o speranta...

- Sa incercam, totusi! a zis Webb.

Batu la poarta, aceasta abia se intredeschise sj batrana doamna Druckenbord isi scoase nasul prin
deschizatura. indata ce ne vazu, ne tranti usa in nas. Am batut din nou ; ea se arata de astidata spre a ne
spune ceea ce gandea despre noi si Compania noastra.
l-am zis:

- D-na Druckenbord, regret ca v-am deranjat, dar n-am venit pentru electricitate, ci doream numai sa
cumpar cateva oua.

Ea ne privi cu un aer banuitor.

- Am vazut frumoasele dv. clocitoare Dominques, nu-i asa ? Si as vrea o duzina de oua proaspete.

li trezisem deja curiozitatea.

De unde ati stiut ca sint Dominques ? zise ea deschizand de astadata larg usa.

Si eu cresc pui dar niciodata n-am vazut asa de frumosi ca ai dv.

- Daca si dv. aveti oud, ce nevoie aveti sa cumparati de la mine ?, intreba ea cu o urma de banuiala.

- Pentru ca pasarile mele sant Leghorns, care fac doar ouéa albe. $i stiti de buna seama ca ouale
albe nu sant atat de bune precum cele cafenii pentru o buna patiserie. Nevastd-mea tine foarte mult la
reusita prajiturilor ei.

Batrina iesi in cerdac si se arata mai amabila. In acest timp observasem o laptarie ce parea bine
gospodarita. Continuai!

- De altminteri, sant convins ca aveti mai mare castig cu gainile decat domnul Druckenbord cu
laptaria.

Atit i-a trebuit. Desigur, ouéle produceau mai mult decét laptele, dar era cu neputinta sa intre asta in
capul de lemn al barbatului ei!

Ne-a poftit sa vizitam crescatoria de pasari. Am stat de vorba, de una, de alta, i-am facut
complimente, am felicitat-o pentru organizarea ei si ne-am imprietenit in asa fel incit ne dadeam sfaturi unul
altuia. Ea mi-a marturisit ca unii dintre vecinii ei instalasera electricitate in cotetele de pasari si erau
multumiti de rezultate. E bine sa-i imite ? Care este parerea mea ?

Dupa doua saptamani lumina electrica era instalata la ferma respectiva.
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Dar - asta e formula fabulei - niciodata n-as fi obtinut contractul de abonament daca n-as fi lasat-o
pe batrana fermiera olandeza sa vorbeasca cea dintai, cat ii placea, si sa se convinga ea insasi".

Existd oameni care sant facuti s& nu cumpere decét daca hotararea vine numai de la ei.

Intr-o zi aparu in pagina financiara a lui New-York Herald Tribune un anunt prin care se cauta un om cu
capacitate si experienta exceptionale. Charles Cubellis se oferi si fu convocat. Fara a pierde o clipa el se
duse in Wall Street sa afle toate informatiile posibile despre intemeietorul si seful casei la care trebuia sa se
prezinte.

indeobste, oamenilor care au reusit le place sa-si aduca aminte de greutétile inceputului. Acesta nu
facea exceptie de la regula. Incepuse cu -150 de dolari in buzunar si... o idee. Luptase Tmpotriva
descurajarii, sarcasmelor, lucrase doudsprezece si saisprezece ore pe zi, duminicile gi de sarbatori si
biruise totul. Si acum magnatii din Wall Street veneau sa-i ceara sfatul. Era multumit de sine ; avea dreptul
sa fie.

Si li facea placere de a povesti despre aceasta.! De aceea, Cubellis ii declara de la inceput ca ar fi
mandru sa apartina unei case al carei sef are un astfel de trecut. Acesta il intreba scurt pe Cubellis despre
activitatea trecuta, apoi il chema pe vicepresedinte si-i zise: "Cred ca domnul este omul care ne trebuie".
DI. Cubellis Tsi daduse osteneala de a se documenta asupra viitorului sau sef, dovedise ca se interesase de
dinsul si de Tmprejurarile Tn care reusise. il incurajase sa vorbeasca. lata de ce facuse o impresie buna.

Sa stim ca prietenii nostri prefera mult mai mult sa vorbeasca de meritele lor decat sa asculte
despre ale noastre.

La Roehefucauld zicea: ,,De vreti sa va faceti dusmani intreceti-i pe prietenii vostri ; dar dacéa vreti
sa va faceti aliati, 1asati pe prietenii vostri sa va in treaca".

Intr-adevédr, cand ne domin&, prietenii nostri isi afirma importanta ; in caz contrar, ei isi simt
inferioritatea si asta starneste invidia si gelozia lor.

Un proverb german afirma: "Bucuria cea mai curata este placerea rautacioasa ce o simtim vazand
nenorocirea altora pe care i-am invidiat".

De aceea, sa nu vorbim de succesele noastre; sa fim discreti si vom fi iubiti. Scriitorul Irwin Cobb
stia acest mare adevar. Intr-o zi, pe cand depunea marturie la tribunal pentru un prieten, un avocat i spuse:
"Se pare ca sunteti unul dintre scriitorii celebrii ai Americii V Cobb raspunse: "Am avut fara indoiald, mult
noroc!".

Sa fim modesti, cici nu suntem decat niste bieti oameni. Intr-o suta de ani vom fi disparuti si eu si
dumneata si vom fi uitati. Viata este scurta. Este ceva mai bun de facut decét a plictisi pe cei din jurul nostru
cu povestea calitatilor si succeselor noastre. Sa lasarn mai bine sa vorbeasca altii. De fapt, gandindu-ne
bine, nici nu avem cu ce ne fali. $titi ce ne deosebeste de imbecilitate. Foarte putin. O mica cantitate de iod
din glanda noastra tiroida. Daca un medic ar deschide aceastad glanda si ar scoate iodul ati deveni imediat
un minus habens.

Daca vreti sa-I castigati pe interlocutorul vostru pentru felul vostru de a vedea lucrurile, atunci...
Lasati-l sa vorbeasca fara stingherite. Este regula nr. 6.

CAPITOLUL VII - Ideile pe care le descoperiti singur nu va inspira mai multa
incredere decéat acelea ce vi se prezinta pe un taler de argint ?

Daca asta e adevarat, nu-i oare lipsitd de indeménare incercarea de a impune cu orice pret opiniile

voastre celor ce va inconjoara ? N-ar fi mai cuminte sa furnizam numai cateva sugestii abile, facand pe
celalalt sa traga propriile sale concluzii ?
Mr. Adolphe Selz, din Philadelphia, seful vanzarii intr-o mare casa de automobile, avea o echipa de vinzatori
complet descurajati si dezorganizati. Trebuia injectat entuziasm tuturor acestor baieti. 1i a-duna pe toti in
sala de conferinte si-i ruga sa vorbeasca cu inima deschisa. Ce asteptau de la el ?... Va face tot ce poate
pentru ei. Fiecare si-a prezentat revendicarile. La randu-i, i-a intrebat: "Si acum, spuneti-mi ce pot astepta
eu din partea voastra ?". Cu totii au spus: "Dreptate, cinste, initiativa, optimism, cooperare, opt ore de lucru
entuziast pe zi". Unul dintre vanzatori s-a oferit chiar sa lucreze paisprezece ore pe zi. Seful a notat toate
raspunsurile pe o tabld. Dupa aceasta conferintd a rezultat o sporire a curajului si optimismului pentru
fiecare si vanzarea a inregistrat o urcare fenomenala. "Oamenii mei au facut cu mine un pact de ordin moral
a declarat Selz - si in masura in care imi voi tine fagaduiala, si ei o vor tine pe a lor. A fost deajuns sa-i
consult, sa-i tratez cu consideratie pentru a obtine tot ce am dorit".

Nu ne place sa ni se impuna un lucru, nu ne place sa fim fortati. Ne place cu mult mai mult sa facem
un lucru din proprie initiativa. Ne place sa fim consultati asupra gustului nostru, asupra dorintelor noastre.

Cand Theodore Roosevelt era guvernatorul New-Yorkului, el a facut un lucru extraordinar: a reusit
sa ramana in relatii bune cu toti sefii de partide, impunand, totusi, reforme impotriva carora acestia se
opuneau din rasputeri.

lata cum facea. Cind un post important devenea vacant, el invita sefii pentru a-i spune
recomandarile lor. "Mai intai, povestea Roosevelt, ei imi propuneau, de exemplu, pe unul dintre vechii stalpi
ai gruparii lor, profitdnd astfel de a lichida cu el. Eu le raspundeam ca aceasta numire ar fi imprudenta,
intrucat nu ar fi aprobata de public. Atunci, imi propuneau pe altul, care nu era nici bun, nici rau. li faceam
atenti ca acest candidat ar dezamagi toata tara si-i intrebam daca nu ar gasi unul mai potrivit pentru acest
post. A treia oara, propuneau pe unul mai bun, dar care insa nu reprezenta candidatul ideal. in fine, numeau
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candidatul pe care-l doream. Acceptam cu entuziasm, exprimandu-le intreaga mea recunostinta. Dar fi
lasam sa creada ca ei au ales pe acest om, apoi le spuneam ca am facut aceasta pentru a le fi pe plac si ca
in schimb, contam pe intregul lor devotament. Astfel,, reuseam sa-i fac sa-mi sprijne formele radicale in
legislatie".

Gratie acestei metode, un fabricant de instalatii radiografice a reusit s vanda aparatele unuia dintre
cele mai mari spitale din Brooklyn. Tocmai fusese cumparat un serviciu de radiografie, cel mai modern si
mai perfectionat din America. Doctorul si seful serviciului, era mereu asaltat de diversi reprezentanti de
aparate, fiecare laudandu-gi marfa. Totusi, unul dintre acestia se arata mai priceput decéat concurentii sai,
cunoscand mai bine ca ei natura omeneasca. El scrise doctorului urmatoarea scrisoare:

"Uzina noastra, a scos o serie absolut noua de instrumente radiografice. Primul lot ne-a parvenit azi.
Nu sant perfecte, o stim, dar dorim sa le punem la punct. De aceea, v-am fi recunoscatori daca ati binevoi
sa le examinati, apoi sa ne explicati care ar fi modificarile necesare. $tiind cat sunteti de ocupat, ne-ar face
onoare sa primiti de a va trimite soferul nostru sa va ia la ora pe care ne-ati indicat-o0".

"Am fost surprins de aceasta scrisoare, declara doctorul L., surprins si flatat. PAna acum nici una
din fabricile producatoare nu-mi cerusera parerea. Aceasta m-a facut sa-mi dau seama de importanta ce o
am. M-am dus, fireste, sa vad aparatele. Studiindu-le, le-am descoperit calitatile. Erau valoroase. Nimeni nu
mai trebui sd ma convinga sa le cumpar".

Presedintele Wilson avea drept consilier secret pe colonelul House. Avea pentru acest om o
profunda stima si-l consulta foarte des. latda cum se comporta House:

Cand vroiam sa-I convertesc pe presedinte la o idee, o mentionam ca din intdmplare in fata lui, 0 semanam
ca pe un graunte in mintea lui, dar fara a insista. Din intdmplare cunoscusem valoarea acestei strategii:
intr-o zi, la Casa Alba, 1i sugerasem o idee pe care paru ca o dezaproba. Or, peste cateva zile, nu mica a
fost mirarea mea auzindu-I enuntind propunerea mea, ca si cum ar fi fost a lui!".

House era mult prea fin pentru a tine la complimente si de aceea I-a lasat pe Wilson sa creada ca ideea era
chiar a lui. Ba mai mult, mai tirziu, a dat Presedintelui. In public, creditul propriilor sale idei.

Sa stim ca persoanele importante au aceleasi slabiciuni ca si cele obisnuite. Deci sa apucam principiile lui
House...

Daca vreti sa influentati pe oameni lasati-i sa creada ca ceea ce fac, fac din propria lor initiativa.

CAPITOLUL VIII - lata o formula gratie careia veti putea face minuni

Tineti minte: daca vecinul vostru greseste, el nu crede ca se ingeald. Nu-l condamnati; primul prost
o poate face, incercati mai degraba sa-l intelegeti. Aceasta ar face-o inteleptii, oamenii ingaduitori si poate
chiar cei exceptionali. Pentru a se purta si a gandi asa, vecinul dv. are un motiv. Descoperiti acest motiv si
veti avea secretul actelor sale si. probabil, al personalitatii sale. Straduiti-va de a va pune in locul lui.
Spuneti-va: Te-as simti eu, cum as reactiona daca as fi in pielea lui ?".

Ginditi-va un moment, scria un psiholog, la contrastul ce exista intre interesul pasionat ce-l aveti
pentru propriile voastre treburi si atentia mediocra ce aratati restului lumii. Ginditi-va ca toti oamenii
universului simt exact ca si voi. Ca si Lincoln sau Roosevelt veti intelege ca pentru a reusi in oricare
meserie, in afara de cea de ocnas, trebuie sa pricepi punctul de vedere al altuia.

Una din distractiile mele preferate este, va repet, s& ma plimb in parcul de lingd casa mea. imi plac
stejarii. De aceea eram necdijit s& vad cum arbori tineri sdnt mistuiti de foc si asta datorita unor copii care se
jucau de-a salbaticii prin paduri si-si faceau mancare pe un foc intre doua pietre. Exista o tablita la marginea
padurii care avertiza ca incendiatorii vor fi amendati sau inchisi, dar cine o baga in seama, intr-o zi m-am
dus la un agent de politie pentru a-l preveni ca ard copacii, dar mi-a raspuns cu nepasare ca acolo nu e
sectorul sau. Vazand aceasta, m-am hotarat sa fac eu insumi pe aparatorul padurii. La Tnceput, cand
vedeam un grup de tineri poposind in jurul unui foc ma repezeam la ei, cuprins de frica pentru tinerii mei
copaci, dar cum intorceam spatele isi faceau mai departe mendrele, sperad sa incendieze intregul parc...
Cu timpul, am inceput sa cunosc sufletul omenesc, am capatat mai mult tact, mai multa intelegere si
indulgenta. Astfel, cand vedeam pe baietii din padure, ma apropiam si le ziceam: "Hei, baieti, va distrati ?
Ce pregatiti pentru masa ? Si mie in copilarie Tmi pldcea sa aprind | focul in padure. Numai ca, stiti, e foarte
primejdios aici, in parc... Vad ca bagati de seama... Dar sant | altii care nu sant atenti si uitd sa stinga
focul... Nu va mai ramane un copac aici daca nu avem grija... Nu vreau sa va plictisesc, nu va dau nici un
ordin, Dar ati vrea sa luati la o parte acele frunze uscate ca sa nu se aprinda ? Si randul viitor, jucati-va mai
incolo, daca vreti, la nisip... Acolo nu-i nici o primejdie. Salutare, prietenil... Noroc si la revedere!..." Ce
diferenta de rezultat! Copiii s-au grabit sa m-asculte. Nici o supdrare, nici o ranchiuna. Nimeni nu i-a obligat
sa se supuna. Ei au colaborat cu mine, din propriul lor indemn. Cu totii eram satisfacuti, pentru ca acum
stiusem sa iau in considerare punctul lor de vedere.

Profesorul care tine un curs comercial la Universitatea din Harvard spunea: "Prefer sa ma plimb in
sus si in jos doua ore, in fata biroului unui client, decéat sa intru la el fara a sti dinainte ce-i voi spune si-mi va
raspunde”.

Deci, daca vreti sa indreptati oamenii fara a-i | enerva sau ofensa, incercati de a-i intelege. Aceasta
este regula nr. VIII,
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CAPITOLUL IX - Ce vor toti oamenii ?

Nu v-ar place sa cunoasteti o fraza gratie careia sa puteti evita certurile, ranchiuna, cu care sa-|
puteti face pe auditor sa va asculte cu atentie?

Aceasta fraza, iat-o: "Aveti dreptate. Va inteleg foarte bine. Daca as fi in locul dv. ag proceda la fel!"
Un astfel de raspuns va calma pe cel mai furios dintre rinoceri, pe cel mai agresiv porc mistret. Afara de
asta, nu va temeti sa fiti sinceri. Caci, fiind in locul altora, natural ca veti face ca ei.

De pilda, Al Capone. inchipuiti-vé c& aveti constitutia lui, c& ati primit aceeasi educatie ca el,
aceleasi influente. Veti fi exact ceea ce a fost si el si va veti afla exact unde s-a aflat si el - in Tnchisoare.
Caci numai parintii si societatea I-au facut ceea ce a fost.

Singurul motiv pentru care nu sinteti un sarpe, de exemplu, este fiindca parintii dv. n-au fost serpi, ci
oameni. Nu fiti prea mandri de a fi oameni. Nu radeti de altii, de defectele lor, de ignoranta, de furia
nestapanita a altora. Plangeti-i. Aratati-le simpatia, ajutati-i. Trei sferturi din oamenii pe care ii intalniti au o
sete nemarginita de simpatie, de intelegere, Multumiti-i si va vor adora.

Mr. Sol Hurok a fost probabil cel mai celebru impresar din America. Timp de douazeci de ani el a
lucrat cu artisti ca ; Saliapin, Isadora Duncan, Pavlova... Principala caracteristica ce a gasit in ei a fost acea
nevoie constanta de a fi intelesi, flatati si incurajati, pana in cele mai ridicole ciudatenii ale caracterului lor.
Timp de trei ani a fost atasat ele ilustrul Saliapin, care desfata pe atunci cu splendida-i voce de bas pe
elegantii abonati ai operei Metropolitane. "Minzul" ii facea mereu buclucuri managerului. Era un adevarat
copil rasfatat si, dupa expresia savuroasa a lui Hurok, un "tip infernal”.

Astfel, in ziua cand trebuia sa cante, ii telefona pe la amiaza lui Hurok si-i zicea: ,,Sol, stii ca
lucrurile stau prost. Gatul imi e ca o rozatoare. Mi-e imposibil sa cant asta seara..." Credeti ca Hurok discuta
cu el ? El stia de mult ca asta era metoda de lucru cu artigtii.

Se repezea la hotelul lui Saliapin si exclama cu un aer de sincera mihnire: "Ce pacat bietul meu
prieten! Ce pacat! Fireste ca nu poti canta. Am sa anulez imediat angajamentul. Asta te va costa doua mii
de dolari, dar ce inseamna asta in comparatie cu reputatia ta ?"

Saliapin suspina si spunea: "la stai... poate ca ar fi bine sa mai treci pe aici mai tirziu... pe la vreo
cinci, de pilda, ca sa vad cum imi mai este".

La cinci, Hurok se prezenta iar, adanc induiosat. Staruia din nou sa anuleze contractul, iar Saliapin
suspina din nou si declara: "Vino, te rog, putin mai tarziu. Poate o sa-mi fie mai bine".

Pe la sapte si jumatate marele cantaret consimtea sa cante... cu conditia ca managerul sa anunte publicului
ca Saliapin era racit si nu prea in forma. Mr. Hurok fagaduia tot ce i se cerea si isi ducea - in sfirsit -Minzul
in scena.

"Toti avem nevoie de simpatie, a zis un celebru psiholog, fie cd se manifestd sub forma de
aprobare, de incurajare sau mangaiere. Copilul Tsi arata taietura sau cucuiul, ba chiar se loveste intentionat
ca sa fie compatimit sau mangaiat. Adultii Tsi descriu pe larg accidentele, bolile si, mai cu seama,
amanuntele operatiilor chirurgicale. Adevarate sau nu aceste boli, omul se complace in a se induioga asu-
pra-si".

Daca vreti sa-| cistigati pe interlocutorul vostru: Aratati-i ca simpatizati cu dinsul.

CAPITOLUL X - Faceti apel la bunele sentimente

Jesse James, banditul, jefuia trenurile, ataca bancile, apoi daruia banii fermierilor din Tmprejurimi ca
sa plateasca ipotecile proprietatilor lor... El se credea probabil idealist, ca si Dutch Schultz, "Two Gun"
Crowley si Al Capone, care au venit cu douad generatii mai tirziu..

Intr-adevar, toti oamenii - si acela pe care il vedeti in oglinda voastr - tin la propria lor stima, vor sa
apara nobili si generosi in ochii lor proprii.

Mr. Pierpont Morgan observa ca actiunile oamenilor au indeobste doua mobile: unul ascuns - cel
adevarat ; si celalalt - marturisit, pentru ca pare laudabil si frumos.

Pentru a semana cu idealul ce-l poarta intrinsii, oamenii sant gata chiar la unele sacrificii. De aceea,
cand vreti sa influentati pe cineva, faceti apel la bunele sale sentimente. Daca acest principiu nu va apare
potrivit cu nevoile vietii comerciale atunci cititi urmatoarele:

D. Farell avea un chiriag in vila lui care denuntad contractul cu patru luni fnainte, tocmai cand nu
putea inchiria altcuiva vila, deoarece era in toiul iernii.

"In plin sezon, m-as fi repezit la chiriasul meu si l-as fi rugat sa reciteasca atent clauzele
contractului. L-as fi prevenit ca daca pleaca trebuie sa-mi plateasca intreg soldul de chirie, altfel il voi urmari
in justitie fara sovaire. in loc s& mé infurii, m-am gandit si am hotarit sa folosesc alta tacticd. M-am dus la dI.
Doe si i-am spus: Am primit Tnstiintarea dumitale, dar sincer vorbind, nu cred cu adevarat in intentia
dumitale de a pleca.

Anii de indeletnicire in ale chiriasilor m-au luminat asupra firii omenesti si te-am socotit de la prima
vedere ca pe un om de cuvant si de onoare. Sant atat de sigur de asta ca mi-as da mana la taiat. Am sa-ti
fac o propunere. Mai gandeste-te cateva zile, pana la sfarsitul lunii. Daca, venind atunci sa-mi platesti chiria,
imi vei spune ca vrei sa te muti, am sa ma inclin. Am sa te las sa pleci si am sa spun ca parerea ce mi-o
facusem despre dumneata a fost falsa. Dar sént incredintat ca n-ai decat un cuvant si vei face fata
angajamentelor ce ti le-ai asumat.
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Ei bine, la intai ale lunii urmatoare, mr. Doe s-a prezentat la mine ca sa regleze datoria ce-o avea. M-a
anuntat, de asemenea, ca sfatuindu-se cu sotia sa a hotarat sa raméana, acesta fiind singurul fel de
comportare onorabild".

lata Tnca im exemplu, relatat de unul dintre elevii nostri:

O casa de automobile avea sase clienti care refuzau sa plateasca facturile reparatiilor efectuate.
Mai bine zis, nu refuzau tocmai sa plateasca, ci protestau impotriva unei datorii ce o socoteau gresita. Or,
cei sase interesati Tsi dadusera semnatura de a-probare pentru executarea lucrului. Compania stia ca avea
dreptate. Si a spus-o. Era cea dintai greseala.

latd cum a procedat ca sa incaseze facturile:
1. Serviciul contabilitatii a trimis fiecarui client un functionar care le-a cerut fara ocol sa achite factura
restanta.
2. Functionarul le-a dat clar sa inteleaga ca firma avea dreptate si deci clientul gresea evident.
3. S-a lasat a se subintelege ca inginerii casei se pricep mult mai bine in materie de automobile decét
clientii.
Rezultatul: contestatii peste contestatii. Lucrurile au mers atat de departe incét seful contabilitatii se
pregatea sa intenteze actiune judiciara cand, din fericire, afacerea a ajuns la urechile patronului, care
interesandu-se despre clienti a ajuns la concluzia ca metoda folosita pentru incasare nu fusese cea mai
justa. De aceea, l-a chemat la el pe unul dintre colaboratorii sdi cei mai apropiati, instruindu-l cum sa duca
treaba la bun sfarsit. Acesta s-a prezentat fiecarui client in parte, |-a ascultat atent, tacut, fara a raspunde la
mustrari, la tonul ridicat.
,,In sfarsit cand a devenit mai calm si mai rezonabil, povesteste trimisul, am facut apel la simtul lui de
dreptate si cinste. I-am zis: Mai intai sant cu totul de parerea dv. Afacerea aceasta a fost prost condusa ; ati
fost inoportunat si suparat pe unul din functionarii nostri. Asta n-ar fi trebuit sa se Tntdmple si va cer iertare in
numele casei. Ascultdndu-va povestind supararea ce v-a fost produsa, am observat rabdarea si
impartialitatea dv. Si pentru ca m-am putut convinge de aceste calitati mi-as permite sa va cer un serviciu.
Vreti sa rectificati chiar dv. factura, in fond, nimeni nu-i mai calificat decit dv. s-o faca, c&ci nimeni nu
cunoaste mai bine ca dv. problema. latd socoteala, stiu c-o veti ajusta tot atit de scrupulos ca si cum ati fi
presedintele Companiei noastre. Vom accepta, apoi, ceea ce veti decide.
Credeti ca s-a apucat sa rectifice factura ? Catusi de putin. A achitat fara alte comentarii intreaga suma si la
fel ca el au procedat si ceilalfi.
Experienta m-a invatat un lucru, conchide emisarul companiei, cand o creantd este contestata si este cu
neputintd de a obtine precizarile necesare, cei mai bun lucru este sa admiti din prima clipa buna credinta si
onestitatea clientului. In general, cumpérétorii tin s faca fatd angajamentelor lor. Exceptiile sant rare. Si
sant incredintat ca si individul care are tendinta de a trisa va reactiona favorabil daca-i arati ca-1 socotesti un
comerciant integru si respectabil.

Daca vreti sa castigati pe oameni de partea cauzei voastre e bine, indeobste, sa urmati regula nr.
10: Faceti apel la bunele lor sentimente.

CAPITOLUL Xl Socati vazul si imaginatia

Acum cétiva ani, Philadelphia Evening Bulletin a fost calomniat prin zvonuri viclene. Se spunea ca
gazeta cuprinde prea multa publicitate si prea putin text si ca nu prea are priza la cititori... Trebuia s& se
actioneze repede, sa se curme zvonurile.

Bulletin scoase intr-un volum intitulat "O zi", toate textele nepublicitare aparute intr-o singura zi in
coloanele gazetei. Volumul cuprindea 307 pagini, tot atat cat si cele de 2 dolari. Si totusi, toate acestea -
nuvele, articole - fusesera publicate in Bulettin intr-o singura zi si vandute nu cu doi dolari, ci cu doi centi.

Publicarea acestei carti accentua faptul ca Bulletin cuprindea o multime de texte interesante; ea
soca spiritele Tntr-un mod atat de placut si convingator, cum n-ar fi putut-o face nenumarate cifre si reclame.

Multe intreprinderi procedeaza asemenea publicatiei Bulletin. Pentru a convinge pe cumparator de
functionarea tacuta a frigiderelor, vanzatorii casei "Electrolux” fréng un bat de chibrit ca sa se auda perfect
zgomotul usor in timp ce aparatul merge. Agentul de publicitate Wellbaum arata ca o vitrind animata pierde
80 la suta din spectatori cadnd se opreste... La radio, un comerciant stimuleaza pe reprezentantii sai
prezentandu-le reportajul imaginar al unui meci de box intre produsul sau si cel al concurentului. Chrysler
urca elefanti in automobilele sale pentru a demonstra soliditatea lor...

A spune un adevar nu este suficient. Trebuie socata imaginatia, faptele trebuie redate viu,
interesant, impresionant. Este ceea ce face cinematograful si radioul. Este ceea ce trebuie sa faceti si dv.
daca vreti sa cuceriti atentia.

Daca vreti sa convingeti auditoriul dv. retineti regula nr. 11: Socati vazul si imaginatia

CAPITOLUL XII - Dupa ce ati incercat totul zadarnic, incercati si asta...

Charlie Schwab, omul de incredere al lui Andrew Carnegie, regele otelului, avea un maistru ai caror
lucratori nu dadeau randamentul scontat in munca. "Cum se face, i-a spus Schwab, ca un om cu experienta
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dumitale sa nu poata obtine un randament superior de la lucratori ?". "Nu stiu, a raspuns celalalt. I-am
incurajat, i-am Tmboldit, i-am Tnjurat si chiar amenintat cu concedierea. Nimic de facut".

Asta se petrecea seara, tocmai la sosirea echipei de noapte. "Da-mi o bucata de creta, i-a zis
Schwab. Cate turnari ai azi ? mai intreba el. ,,Sase".

Fara a adauga un cuvant, Schwab scrise un ,,6" mare pe pamant si pleca. Cand se prezentara cei

din echipa de noapte si vazura cifra intrebara ce inseamna. "A venit patronul, rapusera cei care vazusera
scena, a intrebat cate turnari am facut astazi, am raspuns ,,6" si el a scris un ,,6" pe pamint...".
A doua zi dimineata, Schwab veni din nou. "6" din ajun fusese inlocuit cu un "7". Cand venira cei din echipa
de zi gasira un "7". "Asa, deci, cei din schimbul de noapte se cred mai tari! Vom vedea!". S-au pus pe lucru
voiniceste si la parasirea lucrului ei au lasat in urma lor un "10" urias si fanfaron. Lucrurile mergeau din ce in
ce mai bine.

In curand, acest atelier ajunse in fruntea uzinei. Morala ? "Pentru a obtine rezultate - spune Schwab
- stimulati concurenta, dar nu prin murdara competitie a banului, ci prin nobila emulatie, prin stimularea
dorintei de a face mai bine, de a depasi pe altii si a se depasi pe sine".

Ca si Charlie Schwab, Al. Smith cunostea imensa putere a provocarii. Pe vremea cand era
guvernator al New-Yorkului, celebrul penitenciar de la Sing-Sing a ramas fara director. Fusesera scandaluri,
abuzuri... Trebuia un om cu mana de otel. Dar care ? Smith I-a chemat pe Lewis E. Lewis, de la inchisoarea
din New Hampton. Cand acesta se prezenta, I-a intrebat pe un ton jovial: "Ei, ce-ai zice sa te fac directorul
Sing-Singului ? Ne trebuie un om capabil".

Lewis, de mirare, nu stia ce sa zica. Cunostea riscurile Sing-Singului, instabilitatea unui post supus
fanteziilor politice. La Sing-Sing un director nu raminea mult timp niciodata. Lewis avea o cariera de
menajat. Trebuia el s-o riste ?

Atunci Smith, vazindu-l ca ezita, se rasturna in fotoliu si zise surizind: "Tinere, inteleg ca te temi. E
un post tare greu. $Si numai un as poate sa-l tina". Lewis, bineinteles, fu imediat vrajit de ideea de a
intreprinde un lucru demn de un as. Pleca la Sing-Sing si ramase. Cariera sa a fost stralucitoare. El a scris
si o carte: "20 de mii de ani la Sing-Sing", care a avut un succes imens, si a tinut o multime de conferinte
asupra vietii din inchisoare.

Harvvey Firestone, fondatorul productiei de articole pneumatice spunea: "Am constatat ca numai cu
banii nu poti convinge oamenii. Ceea ce-i tenteaza e riscul, lupta, posibilitatea de a-gi dovedi valoarea, de a
castiga o victorie. Toate competitiile nu au decat un mobil: acela de a-i intrece pe altii, de a-si demonstra
superioritatea".

Deci, daca vreti sa-i influentati, pe oamenii inimosi, puneti raméasag cu ambitia lor.

DOUASPREZECE FELURI DE A-l CONVINGE PE OAMEMI

1. Singurul mijloc de a invinge intr-o discutie este de a o evita.

. Respectati opiniile adversarului. Nu-i spuneti niciodata ca greseste.
. Daca va ingelati, admiteti-o indata si de buna voie.

. incepeti-va discutiile cu blindete.

. Puneti intrebari care aduc raspunsuri afirmative in mod automat.

. Lasati pe altii sa vorbeasca in voie.

. Lasati-I sa creada ca ideea sugerata de dv. e a lui.

. Incercati cu sinceritate de a vedea lucrurile din punctul celuilalt de vedere.
9. Acordati simpatia gi intelegerea celor care au nevoie de ele.

10. Faceti apel la bunele sentimente ale interlocutorului.

11. Atitati vazul si imaginatia.

12. Puneti ramasag cu ambitia lor.

ONO O WN

PARTEA a IV-a - NOUA MIJLOACE DE A INDREPTA PE OAMENI FARA
A-I OFENSA SAU A-1IRITA

CAPITOLUL | Daca trebuie neaparat sa criticati, incepeti astfel

Pe timpul cand Calvin Coolidge era presedintele Statelor Unite, unul din amicii sai, invitat la Casa
Alba, a intrat in biroul sau tocmai in momentul cand acesta ii spunea secretarei sale: ,,Ai o rochie frumoasa
azi, domnisoara... Esti fermecatoare".

Niciodata linigtitul Coolidge nu fusese auzit elogiind astfel pe functionarii sai. A fost atat de
extraordinar, de neprevazut, ca fata s-a inrosit de emotie. Atunci Coolidge a continuat: "Nu fii prea méandra
de ceea ce ti-am spus ; am vrut numai sa-ti fac placere... In viitor sa cauti sa fii mai punctuala".

Procedeul era alambicat dar de o psihologia admirabila. Ne este mult mai putin penibil s& auzim observatii
dezagreabile dupa ce am fost [audati pentru calitatile noastre.

Desigur, ceea ce vreti sa stiti este cum ati putea aplica aceasta metoda in afacerile dv. Sa retinem
atunci cazul d-lui Gaw, arhitect la o mare intreprindere de construciii.

DI. Gaw era un om obisnuit. Casa lui fusese insarcinatd sa construiasca in Philadelphia o mare
cladire, care trebuia sa fie gata la o anumita data. Totul mergea de minune ; constructia era pe sfarsite,
cand, deodata, fabricantul care trebuia sa furnizeze ornamentele de bronz pentru fatada comunica ca-i va fi
imposibil sa livreze marfa la timp. Despagubiri de platit, pierderi grele, complicatii, din pricina unui singur
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oml!... Telefoane... Discutii... Amenintari... totul a fost zadarnic. Gaw se hotari sa plece la New-York pentru a-
| seduce pe "leu" in pestera lui...

Cand a patruns in biroul industriagului, i-a zis: ,,Stiti cd numele dv. este unic in Brooklyn ?".

Celalalt se arata surprins: "Nu. N-o stiam". Gaw continua: "Am observat, cautand adresa dv., in
cartea de telefon".

Fabricantul lua cartea de telefon si o rasfoi cu interes. "E sigur, zise el cu mindrie, cd e un nume
putin comun. Familia mea a emigrat din Olanda si s-a stabilit aici acum doué sute de ani...". Timp de cateva
minute a vorbit despre parintii si strabunii sai. Cand sfarsi, Gaw i facut complimente pentru uzina, zicand:

- Este una din instalatiile cele mai curate si mai bine organizate pe care le-am vazut vreodata.

- Mi-am consumat viata sé ridic asta si sént mandru de ea... Vreti sa dati o raita prin atelierele mele ?
In timpul vizitei, Gaw admira masinile si metodele de lucru, precum si anumite dispozitive speciale pe care
amfitrionul sau le inventase. La sfarsit, Gaw a fost poftit la masa, iar abia dupa aceea, industriasul i-a spus:
,»Sa vorbim de afaceri. Caci pentru asta ati venit aici... Nu ma gandeam ca intrevederea noastra va fi atat de
agreabila. Va puteti inapoia la Philadelphia cu fagaduiala mea ca furniturile vor fi livrate la timp, chiar daca
va trebui sa suspend alte comenzi".

Gaw a obtinut ceea ce dorea fara macar a cere. Deci, pentru a influenta pe interlocutorul vostru fara
a-l ofensa si supara...

incepeti prin a-i aduce citeva laude sincere. Este regula nr. 1.

CAPITOLUL Il Cum sa criticati fara a va crea antipatii

Charlie Schwab, omul de incredere al lui And-rew Carnegie, regele otelului, care prin tactul si
diplomatia sa stiuse sa céastige simpatia si consideratia universala, se plimba intr-o zi, pe la amiaza, prin
atelierele sale. El s-a intalnit cu un grup de muncitori care fumau. Deasupra capetelor lor spanzura un afis
mare: "Fumatul oprit". Ce a facut Schwab ? Le-a aratat afisul urland la ei: "Ce, nu stiti sa cititi ?!". Nu.
Schwab s-a apropiat de ei, a intins fiecaruia o tigara, adaugind: "Mi-ati face placere daca ati fuma tigarile
afara".

Lucratorii stiau ca le notase incalcarea de regulament si I-au admirat pentru ca nu le facuse
observatie, ba le mai daruise si cate o tigara buna, facandu-i sa-si simta importanta...

John Wanamaker, fondatorul magazinelor ce-i poarta numele, se folosea de aceeasi tactica. El
obignuia sa treaca zilnic prin numeroasele raioane. Odatd observa o clientd care astepta la o tejghea.
Nimeni nu-i dadea vreo atentie. Vanzatoarele radeau si palavrageau intr-un colt. Wanamaker n-a zis un
cuvant, s-a strecurat in dosul tejghelei si a servit-o el insusi pe clientd, a dus articolul la ambalaj... Apoi si-a
vazut de treaba. Bineinteles ca vanzatoarele au invatat ceva din lectia asta...

Un pastor celebru in Statele Unite, Lyman Abbot, a fost la inceputul carierei sale poftit sa tina un
discurs despre Tnaintasul sau care tocmai murise. Dorind sa se depaseasca pe sine, el a slefuit intr-atat
discursul incat parea o creatie a lui Flaubert. Apoi il citi nevestei sale. Mrs. Abbot, daca ar fi fost mai putin
inteligenta, i-ar fi putut spune: "Asculta Lytnan, nu-i prea grozav... Lumea o sa adoarma.

Parca e o enciclopedie. Pentru numele lui Dumnezeu vorbeste ca un om, fii mai natural!".

Asta ar fi putut spune. Dar ea banuia ce ar putea iesi dintr-o astfel de replica. Asa ca se multumi doar sa
observe ca discursul ar fi potrivit pentru Revista nord-americana de cultura. Cu alte cuvinte, ea il lauda, dar
ii atrase atentia cu subtilitate ca nu e bun pentru o predica. Abbot intelese. Rupse manuscrisul si Tsi facu
discursul fara a se folosi macar de vreun citat.

Pentru a modifica atitudinea unei persoane fara a o ofensa gi supara: Faceti-o sa-gi observe greselile intr-
un mod indirect.

Este regula nr. 2.

CAPITOLUL 111 Vorbiti mai intai de pacatele dumneavoastra

Acum citiva ani, nepoata mea, Josephine Carnegie, parasi orasul ei natal, Kansas, pentru a veni la
New-York ca secretara la mine. Avea 19 ani, abia parasise bancile scolii si experienta ei comerciala era, ca
sa zic asa, nula. Astazi este una dintre cele mai desavarsite secretare din cate cunosc. Dar la inceput...

Intr-o zi, cind mé preg&team s&-i fac observatie, m-am gandit: "O clip&, Dale Carnegie, esti de dou&
ori mai mare decét fetita asta. Experienta ta este de zece ori superioara fata de a ei. Cum poti crede sa aiba
punctul tdu de vedere, judecata ta. Aminteste-ti gafele monumentale, greselile stupide pe care le comiteai
cand erai ca ea...".

Dupa ce am cantarit totul, cinstit si nepartinitor, am ajuns la concluzia ca la varsta egal3,
performantele Josephinei erau mult superioare celor ale mele. De aceea, cand eram silit s&-i fac o
observatie, incepeam cam asa ; "Ai facut o greseala, dar ea nu-i mai mare decéat multe alte ale mele. Esti
mult mai cuminte decat eram eu la varsta ta. Am comis eu Tnsumi atatea prostii ca nu mai pot critica pe
altii... Totusi, nu crezi ca ar fi fost mai potrivit sa faci asa ?".

Ne este mult mai putin penibil s& ascultdm lista pacatelor noastre cand acuzatorul incepe prin a
marturisi cu smerenie ca el insusi este departe de a fi fara gres.

Pentru a modifica atitudinea oamenilor fara a-i jigni sau supara, respectati regula nr. 3: ihainte de a
critica pe altii, aveti grija de a face observate propriile voastre pacate.
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CAPITOLUL IV - Nimanui nu-i place sa primeasca ordine

- Un om care a lucrat trei ani in acelasi birou cu Ovven D. Young, celebrul economist, autorul
planului Young, spunea ca nu |-a auzit pe acesta niciodata sa dea vreun ordin cuiva.

Young nu spunea de exemplu: "Fa asta! Fa aial... Nu face asta! Nu face aceea!". Nu. El spunea:
"Ati putea studia aceasta ?"... "Credeti ca ar fi bine asa ?"... Dupa ce dicta o scrisoare, el intreba adesea pe
colaboratorii sai: "Poate ca ar fi bine ca fraza sa fie intoarsa altfel ?...".

Avea inotdeauna grija sa lase initiativa si colaboratorilor sai; niciodaté nu-i constréangea. li lasa sa
actioneze liber si sa se perfectioneze prin greselile lor. lata felul de tratament care imbie un om sa se
indrepte cu dragé inima, care ii menajeaza mandria si ii d& sentimentul importantei sale, care i da dorinta
de cooperare si a nu se razvrati. Deci, pentru a-i indrepta pe oameni fara a-i ofensa sau supara: Nu dati
ordine direct. Dati sfaturi sub forma de intrebari.

CAPITOLUL V - Crutati amorul propriu al interlocutorului vostru

Acum cétiva ani, Compania Generald de Electricitate din New-York a fost nevoitd sa-i retraga lui
Charles Steinmetz functia de sef de serviciu contabilitate. Steinmetz, care era un geniu de prima marime in
materie de electricitate, era cu totul incapabil de a conduce serviciul contabilitate. Se temeau sa nu-I
jigneasca. El era deopotriva indispensabil dar si de o susceptibilitate extrema. Atunci, directorii companiei i-
au dat un alt titlu: "inginer consilier al Companiei", ceea ce era o numire noua pentru activitatea ce o
desfasura. Apoi au numit alt sef de contabilitate. Steinmetz era incintat! Directorii, de asemenea. Minuindu-I
pe marele specialist cu atentie si blandete, ingaduindu-i sa salveze aparentele, si-au atins scopul, fara
zgomot si paguba.

Ceea ce pretuieste pentru oameni este salvarea aparentelor. Totusi, cati dintre noi se gandesc la
asta cand e vorba de altii ? Calcam pe sentimentele semenilor nostri, ne impunem vointa, acuzam,
amenintam ; mustram fata de martori pe copiii nostri sau pe functionarii din subordine, fara a ne gandi o
clipa la reactiile ce le vom provoca.. Ar fi necesare o clipa de gandire, cateva vorbe bune, o sfortare sincera
pentru a ne uita pe noi si a-i intelege pe allii, ar trebui atit de putin pentru a indulci loviturile ce sintem nevoiti
ale da.

Crutati, deci amorul -propriu al adversarului, |asati-l sa iasa cu fata curata. Este regula nr. 5.

CAPITOLUL VI - Cum se stimuleaza oamenii

Acum 50 de ani traia la Neapole un copil de zece ani, care lucra intr-o uzina. El visa sa ajunga

cantaret. Din nenorocire, profesorul sau I-a descurajat: "Nu ai voce deloc, ii spunea el mereu. Cand canti
parca ar scartai o usa!". Dar mama sa, o biata taranca, il consola. [IROERT brate si ii zicea ca e sigura de
talentul lui, 7l asigura chiar ca face progrese. Ea muncea din greu, se lipsea de orice pentru a-i plati baiatului
orele de canto. Incurajarea mamei a transformat viata acestui baiat. Probabil ati auzit de el, se numea...
Caruso.
Tot asa, un tanar din Londra dorea sa devina scriitor. Nu avea decéat o vaga cultura ; tatal sau fusese inchis
pentru neplata datoriilor. Cunogtea adesea chinul foamei. in fine, si-a gasit o ocupatie: avea sa lipeasca
etichete pe flacoanele de coloranti, intr-un antrepozit unde migsunau guzganii. Noaptea dormea Intr-o
mansarda oribild, impreuna cu doi golani. Avea atat de putind incredere in el si era atat de sensibil la
batjocura, ca numai In toiul noptii avea curajul sa-si duca manuscrisele la cutia de scrisori. Unul dupa altul,
acestea fi erau refuzate. In sfarsit, sosi si ziua cea mare: una din povestirile lui fu acceptata. Nu i se platea
nimic, e adevarat, dar putin 1i pasa. Editorul il felicita. Cineva gasea ca avea talent. Era atat de fericit ca a
fost capabil sa rataceasca pe strazi ore intregi, plangand. Din acel moment incepu sa spere si viitorul sau s-
a schimbat. Acest om a devenit o celebritate. Numele lui ? Charles Dickens.

Tn’geleptul psiholog Wiliam James arata s "Pe langa ceea ce ar trebui sa fim, sintem numai pe
jumatate treziti. Nu facem uz decét de o mica parte din posibilitatile noastre fizice si morale. Omul traieste
mai prost decit ar putea. El poseda tot felul de "comori pe care nu si le cunoaste”.

Voi, cei care cititi aceste randuri, posedati "comori necunoscute sau neexploatate". Printre ele exista
si facultatea magica de a-i stimula pe altii, de a-i schimba pe oameni fara a-i jigni sau irita.

Pentru aceasta nu trebuie decét ... sa le recunoasteti sfortarile, sa le laudati progresele cu sinceritate si
generozitate.

CAPITOLUL VII - Aratati omului ca aveti incredere in el si se va stradui s-o
merite

Presedintele lui Baldwin Locomotive Works spunea: "E usor de condus oamenii cand le aratati
stima dv. pentru capacitatile ce le au".
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Daca doriti sa dezvoltati o anumita calitate la un individ faceti ca si cum aceasta calitate ar fi una din
trasaturile lui de capetenie. Shakespeare afirma ca... "daca va lipseste o calitate, prefaceti-va ca o aveti".
Prefaceti-va si dv. ca credeti in existenta cutarei ori cutarei virtuti la un om pe care vreti sa-I perfectionati.
Afirmati-va cu putere increderea in el. Dati-i o frumoasa reputatie si el va face totul ca sa evite de a scadea
in ochii dv.

Am vorbit nu demult cu unul din directorii lui "Exchange Buffets", grupul de 26 de restaurante care
functioneaza dupa un sistem special, "sistemul as onoare". Tn aceste restaurante, fondate in 1885, nu se
prezintd nota clientilor. Comandati tot ce doriti, consumati, faceti chiar dv. socoteala si achitati nota la
plecare. Nici un control, nici o figa, nimic. "Dar aveti, totusi, cativa supraveghetori ? i-am zis uimit. Nu puteti
fi siguri de toti clientii". "Nu supraveghem nimic, mi-a raspuns directorul. Or fi existand si smecheri, o stim,
dar stiu tot asa ca sistemul nostru e bun, altfel nu cred ca intreprinderea noastra ar fi prosperat continuu de
aproape an veac".

La "Exchange Buffets" fiecare se simte tratat ca un om cinstit, ca om de onoare. Asa ca toti - saraci, bogati,
hoti sau cersetori - vor s& merite increderea ce li se acorda.

Deci, daca voiti s& schimbati o persoana fara a o jigni si supara... Dati-i o frumoasa reputatie de
meritat. Este regula nr. 7.

CAPITOLUL VIl - Ce usoare par greseala de indreptat si sarcina de indeplinit

Spuneti unul copil, unul sot, unui slujbas ca-i prost, ca n-are nici o dispozitie pentru cutare lucru sau
joc, cad nu pricepe nimic si distrugeti in el orice dorintd de perfectionare. Dar incercati tactica opusa.
Tncuraja’;i-l si sarcina de Tndeplinit fi va parea ugoara Aratati celui pe care vreti sa-l stimulati ca aveti
incredere in capacitatea lui, spuneti-i cad are an talent pe care nu-l banuieste.,, si-l veti vedea cum va trudi
sa atinga perfectiunea.

Eily Culberston a fost regele bridge-ului. Cartile sale au inca un succes extraordinar si au fost
traduse in nenumarate limbi. Ei bine, el mi-a marturisit ca a devenit un profesionist al acestui joc numai
datorita incurajarilor unei femei. Juca bridga mediocru, ba mai era si incapatinat si carcotag, asa ca nimeni
nu vroia sa joace cu el. Atunci o intalni pe Josephine Dillon, o fatd draguta care dadea lectii de bridge. O iubi
si 0 lua de nevasta. Ea a observat insa cu céta grija analiza Elly cartile si-l convinse ca avea pentru bridge
predispozitii minunate, nebanuite. Acest compliment si nimic altceva, afirma el ulterior, a stat la originea
carierei sale.

Daca vreti sa schimbati atitudinea unei persoa-se fara a o ofensa gi supéra: incurajati-o. Spuneti-i ca
greseala este usor de indreptat si sarcina 1i va parea usor de indeplinit. Este regula nr. 8.

CAPITOLUL IX - Faceti astfel ca oamenii sa fie multumiti de a indeplini ceea
ce doriti

D. Want, directorul unei mari imprimerii din New-York, avea un mecanic caruia vroia sa-i schimbe cu
orice pret starea de spirit. Acest om era insarcinat cu supravegherea bunei functionari, ziua si noaptea, a
tuturor masinilor tipografice, se plangea ca munca sa era prea grea, orele prea multe si pretindea ca-i
.trebuie un ajutor.

D. Want nu-i acorda un asistent, nu-i reduse nici lucrul, nici durata orelor si totusi il multumi. Cum ?
I-a dat un birou privat, cu o placé pe usa ce-arata noul lui titlu: "Directorul serviciului de intretinere".

Acum mecanicul nu mai era subalternul caruia primul venit sa-i poata porunci. Era directorul unui serviciu. |
se recunoscuse meritele. Consgtient de importanta sa si de noul sau prestigiu, era satisfacut si si-a continuat
munca fara a se mai tingui.

E o copilarie asta ? Poate. Este si observatia ce-i s-a facut lui Napoleon cind a fondat gradul de
"maresal al Frantei", acordindu-l la 18 generali ai sai, si a numit cu titlu de "Marea Armata" trupele sale.
Celor care radeau de el fiindca ii rasplatea pe asprii sai veterani cu "fleacuri" el le raspundea: "Oamenii se
guverneaza cu fleacuri, domnii meil". Sa Tnvatam ca si Napoleon sa risipim titluri si autoritate si vom obtine
aceleasi rezultate ca el.

Deci, regula nr. 9, cere ca sa procedati in aga fel incat persoana de care aveti nevoie sa fie fericita
de a face ceea ce ii propuneti.

NOUA MIJLOACE PENTRU A-l INDREPTA PE OAMENI FARA A-1 JIGNI SAU SUPARA
1. Tncepe’;i prin a-i aduce citeva laude sincere.

. Observati-i greselile sau defectele intr-un mod indirect.

. nainte de a critica, aveti grija de a scoate in evidenta propriile voastre greseli.

. Nu-i dati ordine directe. Sugerati. Puneti intrebari.

. Crutati-i amorul propriu. Lasati-I sa "iasa cu obrazul curat".

. Recunoasteti-i eforturile, laudati-i sincer ce le mai usoare proiecte.

. Acordati-i o buna reputatie de meritat.

. incurajati-1, astfel ca greseala sa para usor de indreptat iar sarcina lesne de indeplinit.
. Faceti in aga fel ca sa fie fericit sa faca ceea ce-i propuneti.
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PARTEA a V-a - SCRISORILE MIRACULOASEI

Stiu ce ganditi citind acest titlu. Va spuneti "Ce absurditate Miroase de la o posta a publicitate de
carturareasa si de sarlatan!".

Daca aceasta e parerea dv, o gasesc foarte naturala. Acum 15 ani as fi facut si eu la fel. Sinteti
sceptic? Cu atat mai bine! Imi plac scepticii, Sint din Missouri si asta spune totul... Si cred chiar ca, daca
gandirea dv. este in progres, asta se datoreazd multimii de curiogi, de Toma necredinciosul, a tuturor
acelora care nu cred fara dovada. Vreau sa vorbesc fatis. Acest epitet "miraculos” este el exact ? Nu tocmai
exact. Dar totusi, unele scrisori bine concepute au dat rezultate dublu-miraculoase. De cine au fost astfel
calificate ? De Ken R. Dyke, anul din cei mai mari specialisti ai vanzarii din America, seful publicitatii la
Colgate Palmolive Peet et Co.

lata, de pilda, in vreme ce la media scrisorilor adresate se primesc circa 8 la suta raspunsuri, fiind
cu totul extraordinar un randament de 15 la suta, o scrisoare adresata de Dyke dupa ce a urmat cursul
nostru a primit "miraculosul" procentaj de raspunsuri de 42 la suta.
lata aceasta scrisoare... miraculoasa.

Draga Mr. Blank,

Anul trecut, am convins pe directorii nostri ca cel mai bun mijloc de a spori afacerile revanzatorilor
nostri este a duce o campanie intensa de vinzare directa, in intregime finantatd de firma noastra, Am
adresat de curand un chestionar la 1600 de depozitari care beneficiaza de aceasta campanie si sutele de
raspunsuri primite mi-au dovedit ca ei sant multumiti de aceasta forma de cooperare. De aceea, am stabilit
un nou plan de vanzare directa care, stiu ca va va placea mai mult decéat precedentul.

Dar azi dimineata, presedintele societétii noastre a studiat cu mine rapoartele campaniei precedente
si m-a rugat sa-i arat numarul ce ni I-a adus. Fireste ca trebuie sa ma adresez dv. ca sa stiu raspunsul ce-l
am de dat. (Excelenta fraza: "Dv. trebuie sd ma adresez ca..." Omul intelege importanta ce i se acorda in
luarea unei decizii).
lata ce vroiam sa va intreb:

1. Daca vreti sa ne aratati pe harta alaturata numarul de inveliguri, de acoperiri sau reparatii care credeti ca
sau putut face in campania de anul trecut.

2. Sa ne ingtiintati cat mai precis posibil despre valoarea globala a acestor comenzi.

Daca doriti s&-mi faceti acest serviciu I-ag pretui foarte mult si v-as fi recunoscator.

Cu toata sinceritatea...

Este o scrisoare foarte simpla, nu-i asa. Si totusi, ea a facut minuni. De ce ? Pentru ca il ruga pe
destinatar sa-i acorde o favoare - o favoare ce-i ingaduia sa-si arate importanta.

Repet: metodele expuse in aceasta carte nu vor reusi decat daca sant sincere si daca pornesc din inima.
Ceea ce eu va explic nu sant "trucuri" pentru a reusi. Nu! Este un nou mod de a trai, o noua filosofie.

PARTEA a Vl-a - CITEVA SFATURI PENTRU A VA PASTRA FERICIREA iN CAMIN
CAPITOLUL I - Cum sa sapati mai repede mormantul fericirii conjugale

Marea tragedie a vietii lui Lincoln a fost casnicia sa. Nu asasinarea lui, ci casnicia. Cind Booth I-a
impuscat, Lincoln nu si-a dat seama ca cineva a tras in el, dar timp de 23 de ani, aproape zilnic, a cules
ceea ce Herndon, asociatul lui, a numit "Fructele amare ale nenorocirii conjugale". intr-adevar, aproape un
sfert de veac, Mrs. Lincoln I-a hartuit cu critica, |-a epuizat in certuri. Ea se certa mereu, nu inceta de a-
critica pe sotul ei: era incovoiat, neghiob, ridicol! R&dea de urechile lui mari, ii zicea ca are nasul stramb, ca
arata ca un tuberculos, ca mainile si picioarele sant prea mari ii capul prea mic...".

Abraham Lincoln si Mary Todd erau diferiti din toate punctele de vedere educativ, temperamental, gusturi.

Toate aceste scene, certuri, furie l-au schimbat oarecum pa Lincoln. |-au schimbat mai intii
sentimentele fata de sotia sa. L-au facut sa regrete ca s-a casatorit cu ea si o evita cat putea. Trei luni iarna
si trei luni vara sedea departe, evitdnd sa o vada. Aceasta a durat ani de zile. Viata aceasta nu era placuta,
nici confortabila, dar asa cum era o prefera caminului, unde il astepta Mrs. Lincoln cu furia ei.

Cu ghearele lor, unele femei Tsi sapa groapa propriei fericiri conjugale. Asa ca, doamnelor, daca
vreti sa pastrati veselia si armonia in camin, urmati acest sfat: Fara mustrari! Fara scene!

CAPITOLUL Il Luati-i pe oameni aga cum sint

Oricare ar fi greselile facute de partenerul dv., nu-l criticati niciodata, nu pronuntati niciodata cuvinte
aspre de mustrare, iar daca cineva incearcd sa-l ridiculizeze, sariti-i in ajutor gi aparati-l cu o dreptate
sélbatica.

Henry James spunea: "Prima regula in raporturile noastre cu semenii este de a-i lasa sa fie fericiti
asa cum inteleg ei, atat timp cat nu ne incomodeaza pe noi".

Scriitorul Leland Foster Wood completa intr-una din cartile sale: "Succesul unei casnicii depinde
mai putin de a gasi sotul ideal, cit de a fi tu insuti acest sot ideal".
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Deci, daca tineti la armonia caminului vostru: Lasati partenerul asa cum e, nu incercati a-I schimba!

CAPITOLUL Il - Faceti aceasta si in curad veti porni spre Reno

Dorothy Dix, a carei competenta in materie matrimoniala era indiscutabild, declara ca... "mai mult de
jumatate din menaje dau fiasco". Ea adauga ca "daca atatea frumoase casatorii incarcate de sperante ajung
sa se sparga de stancile de la Reno (oras unde séant judecate cele mai multe divorturi), de vind este
zadarnica si funesta obignuinta a sotilor de a se critica intre ei".

Deci, daca vreti sa pastrati fericirea caminului dv. nu. criticati, nu faceti mustrari.

Daca sinteti cateodata ispitit de a certa un copil am sa va sfatuiesc ca inainte s-o faceti sa cititi
urmatorul pasaj, adresat de scriitorul Livingstone fiului sau care doarme:

"Micule, asculta-ma... Tu dormi cu obrazul in méanusita ta si cu buclele tale blonde lipite de fruntea-ti
umezita. M-am strecurat Tn camera ta... Vreau sa-ti fac o marturisire... Adineauri, in timp ce-mi citeam ziarul,
am fost cuprins de remuscari. Astazi am fost cam aspru cu tine. Dimineata, cand te pregateai sa mergi la
scoald, te-am mustrat pentru ca te multumeai sa-ti treci servetul umed pe varful nasului. Te-am certat pentru
ca ghetele tale nu erau facute; am strigat cand ti-ai aruncat jucariile pe jos. La dejun, te-am certat iar: varsai
laptele, inghiteai fara sa mesteci, puneai coatele pe masa, intindeai prea mult unt pe paine... La plecare, te-
ai intors si mi-ai zis: "La revedere, tatd". Si ti-am raspuns incruntand sprancenele: tin-te drept: Seara,
acelasi cantec. Intorcandu-ma de la lucru te-am pandit pe drum. Te jucai cu bilele, In genunchi, in praf, iti
rupsesesi ciorapii. Te-am umilit fatd de camarazii téi cand ti-am poruncii sa ta duci inaintea mea acasa...

Iti amintesti, apoi ? Te-ai strecurat sfios, cu un aer nenorocit, in biroul meu, in timp ce lucram. Am
ridicat ochii: "Ce este ?" N-ai raspuns nimic, dar. intr-un elan irezistibil, ai alergat c&tre mine si ti-ai aruncat
bratele in jurul gatului meu, stringindu-mé cu acea devotiune migcatoare pe care Dumnezeu a inflorit-o in
inima ta si pe care raceala mea na putut-o impietri,.. Apoi, ai fugit si am auzit piciorusele tale alergand pe
scara.

Ei bine, fiul meu, atunci cartea mi-a lunecai din maini si o frica teribila m-a cuprins. lata ce a facut
din mine mania criticii $i a mustrarilor: un tata morocanos. Te pedepseam pentru ca nu erai decat un copil.
Nu-mi lipsea iubirea, dar asteptam prea mult de la tineretea ta. Te judecam dupa exemplul anilor mei. Si
totusi, este atata generozitate, noblete si loialitate in sufletul tau. Inimioara ta e vasta ca si aurora care urca
de sub coline. Nu doresc decat marinimia elanului tdu spontan pentru a-mi dori buna seara. Sa uitam
restul... Asta seara vin sa ingenunchez, plin de remuscari, langa patul tau...

Am gresit. Te-am tratat ca pe un om. Acum, cand te privesc in patucul tau, stiu bine ca nu esti decat
un copil. Abia ieri mai erai in bratele mamei tale, cu capul pe umarul ei... Am asteptat prea mult de la tine...
Prea mult pentru fragezimea ta...".

CAPITOLUL IV Va e usor sa faceti fericiti pe cei din jurul Dv.

Cunoasteti aceasta fabula. Dupa o zi lunga de truda, o fermiera puse in fata lucratorilor ei, In ioc de
cina, un brat cu fin. Si cum acestia o intrebara indignati daca a innebunit, ea le raspunse: "De unde sa stiu
eu care e deosebirea ? De 20 de ani de cand gatesc pentru voi, niciodata nu mi-ati spus un cuvéant ca sa ma
faceti sa inteleg ca nu era fan ceea ce mancati!

De ce nu dovediti consideratie pentru meritele sotiei dv. ? Prin omagiile si devotamentul sau, un
barbat poate face fericité pe cea care fi e sotie. Si daca ea e fericita, il va face fericit si pe el."

Daca vreti sa fie fericit caminul dv., recunoasteti meritele consoartei voastre.

CAPITOLUL V Ce impresioneaza o femeie

Din timpuri imemoriale, florile au fost considerate drept limbajul amorului. Ele nu sant deloc scumpe.
Se vand la coltul strazii. De ce sa asteptati ca nevasta sa fie intr-o clinica ca sa-i duceti un buchet ? De ce
sa nu-i oferiti cateva roze chiar asta seara ? Va plac experientele ? Faceti-o pe aceasta i

Barbatii care citesc aceste randuri nu au habar ce costum si camasa purtau acum cinci ani si nici
nu-i intereseaza. Dar femeile sant altfel, au multa sensibilitate si barbatii nu trebuie sa uite asta. Asa ca luati
foarfecule si taiati urmatoarele cuvinte; "Nu voi trece de doud ori calea vietii. Deci, toata bucuria si tot binele
ce le pot face semenilor mei, acum trebuie sa le fac! Nimic sa nu ma faca sa aman, ocazia nu se va mai
repeta, poate, niciodata!". Daca doriti s& aveti un camin fericit: Fiti plini de atentii fatéd de sotia dv.

CAPITOLUL VI - Daca vreti sa fiti fericit nu uitati sa faceti urmatoarele:

E importantd, desigur, alegerea partenerului, dar apoi ceea ce conteaza cel mai mult este curtoazia
intre soti. Ce frumos ar fi ca femeile sa-si trateze sotii cu aceeasi consideratie ce o au pentru straini I... Un
barbat va fugi intotdeauna de o sotie inacrita... Lipsa de curtoazie ucide dragostea.
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Numai un psihiatru cu vederi tendentioase ar indrazni sa afirme ca principala cauza a vrajbei in
casatorie este nepotrivirea sexuala. Totugi, trebuie recunoscut ca divergentele ce provin din alte pricini ar
pierde din tarie daca raporturile sexuale ar fi satisfacatoare.

Doctorul Popenoe, o autoritate Th materie de mariaj, sustine ca dezacordul este indeobste datorat
urmatoarelor cauze:

1. Lipsa de armonie sexuala.

2. Deosebiri de pareri in ceea ce privestt folosirea timpului liber.

3. Dificultati financiare.

4. Anomalii mentale sau fizice.

Notati bine ca problema sexuala vine in primul rdnd si, contrar celor ce s-ar putea crede, grijile provocate de
lipsa banilor in al treilea rand. Satisfacerea simturilor nu este decéat una din numeroasele bucurii ale
casatoriei, dar daca aceasta conditie nu e indeplinita, intreg edificiul se prabuseste.

CHESTIONAR

Si, pentru a sfarsi, sa ne intrebam: putem noi raspunde afirmativ, cu toata sinceritatea la urmatoarele
intrebari care sa ne ingaduie sa ne pretuim meritele de soti si sotii ? Domnule,

1. Mai faceti, din ¢ind in cind, curte sotiei dv. ?

li aduceti flori ? Sarbatoriti ziua nasterii ei sau pe cea a casatoriei ?

2. li dati o suma destinata exclusiv pentru cheltuielile ei personale ?

3. Va dati osteneala sa n-o criticati niciodata fata de martori ?

4. Va straduiti ca sa o intelegeti si s-o ajutati in momentele ei de oboseala si nervozitate ?

5. impartiti cu dinsa macar jumatate din timpul vostru liber ?

6. Va feriti de a face comparatii intre talentele ei de bucatareasa si gospodina si cea a mamei dv. sau a
doamnei X..., cind aceste comparatii nu sint in favoarea ei ?

7. li permiteti sa danseze cu alti barbati si sa primeasca atentiile lor amicale, fara a va arata gelos ?

8. Cautati orice prilej ca sa o incurajati si sa-i exprimati admiratia ?

9. Aveti grija sa-i multumiti pentru toate mi cile servicii ce le face ?

Doamna,
1. 7i dati sotului dv. intreaga libertate de a-si conduce afacerile aga cum crede de cuviintad ? Va feriti sa-i
faceti observatii despre colegii séi, secretara ce gi-a ales-o sau intirzierile sale ?
2. Va dati osteneala ca sa faceti casa agreabila ?
3. Aveti grija de a schimba lista de mincare astfel ca sotul dv. sa nu stie dinainte ce-i veti servi ?
4. Va straduiti sa pricepeti afacerile sotului dv., ca sa puteti vorbi cu el despre ele sau chiar sa-I ajutati cu
sugestiile dv. ?
5. Sinteti in stare sa faceti fata, cu curaj, greutatilor financiare, fara a-i reprosa sotului dv. greselile sale, nici
sa faceti comparatii defavorabile intre dinsul si amicii lui mai norocosi ?
6. Va dati sincer osteneala de a va intelege cu ceilalti membri ai familiei sale ?
7. Alegind toaletele dv. va ginditi la preferin tele lui de culoare si stil ?
8. Stiti sa sacrificati o parere fara importanta pentru a salva armonia menajului ?
9. Ati invatat jocurile preferate ale sotului dv. ca sa puteti lua Darte la distractiile lui ?
10.  Vatinetila curent cu evenimentele, idei le, cartile noi, pentru a ramine interesanta din punct de
vedere intelectual ?

SCRISOARE CATRE UNII TINERI

Incepeti viata in vremuri grele. Se urca uneori in istorie valuri care poarta spre izbinda pina si pe cei

mai slabi inotatori. Generatia voastra inoata impotriva curentului, intr-o mare furtunoasa. Acest lucru este
greu. In primele clipe veti fi inabusit si veti fi descurajat ca veti mai ajunge la mal. Nu va speriati. Allii,
inaintea voastra, au intilnit valuri tot atit de Tnalte si n-au fost acoperiti de ele. Cu dibé&cie si curaj veti rezista
pina cind va veni din nou liniste.
Invingatori fiind, nu uitati ca biruintele omenesti nu sant decéat partiale si vremelnice. Nici una din treburile
acestei lumi n-ar putea fi oranduita pentru vecie. Nici o izbanda nu hotaraste viitorul indepartat. Nici un tratat
nu domneste pentru multd vreme. Nici o revolutie nu intemeiaza o societate care sa fie vesnic fericita.
Paziti-va de a gandi ca un om sau o generatie au dreptul - odatd menirea lor indeplinita - la o fericire lenesa.
Etapa vietii nu. se ispraveste decét la ora cand cade noaptea.

Nu fiti grabiti. Averile si renumele care se nasc intr-o clipa, tot intr-o clipa mor. Va urez piedici si
lupte. Batalia va va oteli. Spre 50 sau 60 de ani veti capata infatisarea viguroasa a stancilor batute de
furtuni. Lumea vrajmasa are darul sa va daltuiasca. Veti fi caractere dar si veti avea caracter, iar valurile
opiniei publice va vor face sa radeti. Cand esti tanar, totul pare grozav. Primele piedici par blesteme si
rautatea lumii inspdimanta. Pregatiti-va un adapost interior impotriva cruzimii semenilor si a situatiilor. Orice
om poate cladi, in strafundul gandurilor sale, un adapost de unde sa nu-i pese de proiectele cele mai grele
si de vorbele cele mai viclean otravite. De ce se poate teme un suflet impacat cu el insusi ? Nici
persecutiile, nici calomniile nu-i pot clinti marturia pe care el o da celor mai tainice ganduri ale sale.

Luati dragostea in serios, nu in tragic. Veti fi surpringi in tinerete de frivolitatea femeilor, de cochetaria, de
minciunile si de cruzimea lor. Spuneti-va ca aceste infatisari ale firii lor, desi aevea, sant numai de suprafata.
Observandu-le, ganditi-va la mare, a carei oglinda este atat de schimbatoare si care devine, totusi, o
prietena statornica pentru cine se apropie de ea si incearca s-o inteleaga. Cautati dincolo de femeile prea
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libere si prea usoare, suflete mai sfioase care ezitd sa-si arate blandetea si increderea. Jurati, din toata
inima, credinta aceleia care vi se pare vrednica de aceasta.

Fiti statornic, nu pierdeti nadejdea. Stiu ca sinteti ispititi, cand lucrurile merg rau, sa lasati totul balta
si sa reincepeti viata cu alta femeie, cu alti prieteni, sub un alt cer. Nu va lasati dusi de aceasta parere. in
anumite cazuri extreme, se poate ca unele nenorociri cu neputintd de rabdat sa va oblige la o noua plecare
dar pentru cele mai multe fiinte e mai bine s& se multumeasca cu ce au. Este o soarta fericitéd de a imbatrani
si de a muri Tn mijlocul celor cu care am crescut si am luptat.

In sfirsit, fiti modesti si cutezatori. A gandi, a iubi, a porunci, sant actiuni grele si nu veti ajunge sa
faceti nici una n decursul vietii voastre pamantesti asemanatoare cu desavarsirea visata in adolescenta.
Dar oricat de grele s-ar arata, ele nu sant totusi cu neputinta de infaptuit. Tnaintea voastra, generatii
nenumarate le-au infaptuit si, de bine de rau, au strabatut intre doua deserturi de umbra, ingusta fasie de
lumind. De ce sa va temeti. Menirea va este scurta si ceilalti sdnt muritori ca gi voi.
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