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A e

isi incheia contractul de parteneriat cu o micd organizatie pe
nume Amazon, am publicat prima mea carte, My Life Outside
the Ring, cu legendarul luptator Hulk Hogan.

Am scris-o In timp ce jonglam cu o slujba extrem de obosi-
toare, mai-mult-decat-cu-norma-intreaga, la una dintre cele
mai mari reviste din lume si cu indatoririle mele de familist cu
doi copii mici. Asta inseamna cd am lucrat la ea in ,,timpul
liber”, tastdnd pe laptop de la miezul noptii pana la ora 3, in
fiecare noapte.

A fost epuizant, inviorator si provocator totodata. Mi-a afec-
tat familia si somnul, dar efortul a dat roade. Prima mea carte
a devenit bestseller New York Times si a servit, in final, ca rampa
de lansare pentru cea mai mare si mai indrazneata decizie din
viata mea de adult: sa las in urma slujba stabila pe care o aveam
si sa-mi asum viata de coautor cu norma intreaga; o viata in
care lucrez de acasd, fac ce-mi place, dar nu stiu niciodata de
unde va veni urmatoarea plata.

Increderea mea oarbi a dat roade destul de bune la inceput.
In primii ani am scris cérti cu un candidat la presedintia Statelor
Unite, cu un sportiv legendar, un general de armata, vedete TV
si alte persoane. Imi plicea ce ficeam, dar ceva nu era bine.
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Cu trecerea timpului, unele dintre aceste carti nu se mai vin-
deau atat de bine cum sperasem. Dupa mai mult de cinci ani,
abia mi descurcam (financiar vorbind). Incepeam si mi intreb
daca luasem decizia gresita, mai mult deoarece potentialele
proiecte de carti noi pe care le primeam pareau sa priveasca tot
mai des subiecte mai putin interesante. Erau proiecte provenite
din orgoliul unor oameni de afaceri, care voiau sa profite de
succesele mele anterioare sau carti ale unor celebritati, care
voiau sd distreze lumea cu barfe si povesti amuzante (si cam
atat) ca sa mai faca niste bani.

Poate ca acest gen de carti mi-ar fi umplut contul bancar
fara probleme, dar, pe masura ce analizam daca sa le accept sau
nu, mi-am dat seama cd ele nu-mi umpleau deloc inima si sufle-
tul. Pareau superficiale. Nu erau lucruri cirora sa vreau sa-mi
dedic viata.

Ce 1mi placea mai mult la scrisul de cérti (si ce am Incercat
sa includ in fiecare proiect la care am lucrat) era extragerea celor
mai bune si mai inspirationale povesti de la subiectii mei. Imi
placea sa aflu cum ajunsesera in varf acesti oameni, de altfel
obisnuiti. Cum depasisera obstacolele. Cum se ridicaserd dea-
supra provocdrilor pentru a-si urmari si a-si atinge obiectivele.

Asa ca am luat o decizie. Voiam sd scriu doar cérti care inspi-
rd; genul de carti care fac oamenii sa se trezeasca dimineata si
sa plece in cautarea propriilor visuri. Voiam sa méa dedic scrierii
de carti care le amintesc oamenilor ca lumea e plind de
posibilitati uimitoare si ca toti avem sansa sa facem viata mai
frumoasa in fiecare zi, pentru noi si pentru altii.

Ca sa-mi respect acest angajament, am ales sd ma retrag
dintr-un contract potential profitabil, dar care nu-mi respecta
criteriile. Ma temeam sd renunt la un proiect deja inceput? Da.
Stiam de unde avea si-mi vind urmitoarea platd? Nu. Insi
stiam ca asta era alegerea corectd, asa ca am facut-o.
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A fost un salt in orb, de genul celui pe care trebuie sa-1
faca uneori si companii precum Zappos, ca s treacd de la bine
la extraordinar.

Spre norocul meu, dupa cateva saptamani am primit un tele-
fon legat de un proiect de carte care parea sa aiba potentialul
de a-mi atinge noul obiectiv, asa ca l-am urmat. Am dat tot ce
am putut. Am zburat din New Hampshire pana in mijlocul
Texasului pentru o prezentare de cincisprezece minute si, in
cursul acesteia, pe cand ascultam obiectivele sotilor cu care
vorbeam pentru cartea lor, mi-am amintit de marea mea hota-
rare: ,Vreau si lucrez doar la cérti care inspird”. Am vorbit putin
despre calatoria mea personald si ei mi-au povestit-o pe a lor.
In ciuda diferentelor geografice, se pirea cd aveam multe in
comun. Cu totii trecuseram prin niste necazuri si reuseam sa
radem de asemanarile noastre. Fara sa ne dam seama, intalni-
rea a depasit o ora.

Cuplul cu care vorbeam avea posibilitatea sa angajeze orice
scriitor din lume ca sa-i scrie cartea, dar m-a ales pe mine. Sunt
sigur ca decizia de a ma concentra pe inspirarea celorlalti a fost
o mare parte a motivului pentru acest lucru.

Cei doi erau Chip si Joanna Gaines, vedetele emisiunii
HGTV Fixxer Upper, iar cartea noastra, intitulata The Magnolia
Story, avea s& devind un uluitor bestseller New York Times. In
primele trei luni s-a vandut in peste un milion de exemplare,
iar la peste doi ani de la publicarea initiala a reusit sa ajunga din
nou In topurile vanzarilor din perioada sarbatorilor. Varianta
cartonata se vinde pana in zilele noastre.

Partea uimitoare este cd n-a fost un noroc. Am mai lucrat de
atunci la trei carti care au ajuns in lista bestsellerurilor New York
Times si fiecare dintre ele a respectat acelasi set de valori
inspirationale pe care mi-am propus sa-1 urmez. Faptul ca
m-am concentrat pe ceva mai important decat mine, mai
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important decat castigarea unui salariu, a dat roade. Iar simplul
fapt de a munci pentru un scop mai inalt mi-a imbunatatit si
viata personald, in mai multe moduri decat as putea explica in
aceasta scurta introducere.

De aceea poate ca veti intelege de ce am fost putin sceptic
cand cineva pe nume Kelly Smith m-a contactat (folosind linkul
de pe site-ul meu nu foarte elegant, de 1 dolar pe luna), spu-
nand ca voia sd vorbim despre scrierea unei cérti pentru
Zappos. De ce as fi vrut eu sd lucrez la o carte de afaceri despre
care presupuneam cd avea sd fie un proiect ,,corporatist’, dupd ce
lasasem lumea corporatiilor mult in urmd si luasem aceastd mare
decizie de a md concentra pe inspiratie?

Daca stiti despre ce e vorba la Zappos, probabil ca radeti de
naivitatea mea. Sincer sa fiu, nu stiam multe despre aceasta
companie.

Aoy

Stiam ca vindeau pantofi, dar nu comandasem niciodata
ceva de pe site-ul lor. Stiam ca CEO-ul era Tony Hsieh si ca
scrisese si el o carte, dar n-o citisem. Insé ceva din e-mailul
initial al lui Kelly mi-a atras atentia: spunea ca voiau sa creeze
o carte din spusele diverselor voci ale angajatilor companiei,
lucru care m-a intrigat. Citisem multe carti de afaceri si scrise-
sem multe articole pe aceasta tema in cariera mea de jurnalist
(mai ales in primii ani, caind am lucrat la Boston Globe), dar nu
vazusem niciodata o carte scrisa in felul acesta. Mi se parea
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ceva nou. Ceva unic. Voiam sd aflu mai multe, asa ca am plani-
ficat o convorbire telefonica cu echipa lor.

In prima or a ceea ce avea s devini o cilitorie de doi ani
in inima culturii de la Zappos mi-am dat seama ca ideea de
baza a companiei nu era s vanda pantofi. Nici macar nu era sa
facd ,,afaceri” in sensul traditional. Era vorba despre servicii si
inovatie, despre reimaginarea unei firme si a modului in care
aceasta putea supravietui pe termen lung, facand nu doar clien-
tii, ci si angajatii, actionarii, membrii comunitatii (pe toti) mai
fericiti in tot acest timp.

Am plecat la sediul Zappos din Las Vegas si am petrecut
timp cu angajatii firmei. Am stat langa un foc de tabara cu Tony
Hsieh si m-am ,,scaldat” in cultura lor, ddndu-mi seama cé
aceastd experienta nu era, de fapt, doar despre scrierea unei
carti. Eram inspirat sa fac lucruri mai mari si mai bune in viata,
exact ceea ce isi propune Zappos si faca prin toate interactiunile
sale. Scopul foarte real al companiei este sa schimbe modul in
care se fac afacerile si sd inspire alte organizatii, mari si mici,
sa faca ceva mai inovator si mai inspirational pe parcurs.

Nici micar nu pare real, nu? In lumea aceasta cinici in care
trdim e usor sa desconsideram integritatea sincera si dorinta de
a face bine, crezand ca sunt doar trucuri de marketing. Insd am
fost uluit s aflu ca fiecare angajat pe care lI-am cunoscut la ei
avea o poveste care sustinea misiunea companiei. Nu conta
daca se afla intr-un post de director, in spatele biroului de la
receptie sau la volanul masinii Zappos care ma ducea la aero-
port. Fiecare angajat avea de impartdsit propria poveste plina
de pasiune, de cele mai multe ori despre modul in care trans-
formarea stilului de lucru ii schimbase viata in bine. Si fiecare
dintre ei demonstra clar ca nu voia si se laude, ci sa-i inspire pe
altii sa priveasca altfel ce fac si sa afle cum si-ar putea imbuna-
tati si el viata si munca.
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Imi dau seama ci nu e o noutate pentru toatd lumea. Unii
dintre cei care cititi aceasta carte ati fost deja initiati in misti-
cismul Zappos. Poate ca stiti mai multe despre companie decat
stiam eu cAnd am inceput si lucrez la acest proiect. Insd, desi
am avut de recuperat (Iin primul rand, devorand cartea lui Tony
Hsieh, Delivering Happiness’), ce am invitat in aceasta célatorie
alaturi de companie este cd orice persoana care crede ca stie
multe despre Zappos, fie din cartile anterioare, fie din diversele
articole care au aparut in presd, abia daca strapunge suprafata.

Ceea ce veti citi in aceasta carte este rezultatul a zece ani de
experiente, date siinformatii colectate, adaugate la ipotezele si
visurile de la care s-a plecat in 2009. Cultura WOW, Valorile
centrale si angajamentul fata de ,profit, pasiune si vocatie”
pentru care compania Zappos a devenit cunoscutd in trecut se
aplica in continuare, dar intre timp aceste concepte au fost tes-
tate in mod repetat. Dupa cum veti vedea in curand, desi cateva
dintre ideile organizatiei nu au functionat, fiecare esec a fost o
lectie pe drumul spre un viitor incitant.

Astazi, obiectivele Zappos sunt mai mari decat oricand,
dupa cum spune si misiunea companiei: Sa inspiram lumea,
aratand ca e posibil si le oferi simultan fericire clientilor,
angajatilor, comunitatii, furnizorilor si actionarilor,
intr-un mod sustenabil pe termen lung.

Aceste afirmatii pot parea marete, dar compania se afla in
pozitia unica de a stabili obiective marete (si de a le urma),
de vreme ce are in spate sustinerea si resursele celor de la
Amazon, prin contractul pe care Tony l-a semnat cu eiin 2009
si prin care se asigura ca organizatia va rimane independenta
si autonoma.

* Carte aparuta si in limba romana cu titlul Cum sad livrezi fericire, traducere
din limba engleza de Mihai Fulger, Editura Publica, Bucuresti, 2011 (n.t.).
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De fapt, Amazon si Zappos au un document intern intitulat
»Cele cinci principii”, care spune asa:

1. Zappos va functiona independent, sub supravegherea
unui consiliu de conducere care va functiona similar
cu consiliul director anterior al companiei. Acesta va
fi compus initial din trei persoane de la Amazon si trei
persoane de la Zappos.

2. Cultura unicd de la Zappos a fost elementul central al
succesului sdu de pdnd in prezent si ne propunem s-o
protejam. [...]

3. Vor exista diferente intre experientele clientilor la
Amazon si la Zappos si vom pdstra separarea, pentru
ca ei sd inteleagd aceste diferente.

4. Amazon vrea sd invete de la Zappos si viceversa. Vom
impdrtdsi informatii in ambele sensuri, pentru a facilita
invatarea.

5. Singurele integrdri obligatorii privesc procesele
necesare din punct de vedere juridic (de exemplu,
existd restrictii privind divulgarea datelor interne,
deoarece Amazon este o companie publicd). Acestea
vor fi definite si comunicate clar.

Aceasta Inseamna c4, atat timp cat asigura profituri si dez-
voltare, Zappos are libertatea sa faca, practic, tot ce vrea. Iar in
al doilea sdu deceniu de existenta, compania a devenit mult
mai mult decat un comerciant online si chiar mai mult decat o
companie de servicii WOW. Zappos s-a transformat intr-un
incubator de idei noi, un teren de testare pentru viitorul modu-
lui in care companiile mari si mici pot sa se adapteze, sd creasca
si sa prospere in fata unei viteze de schimbare tot mai mari.

Scopul suprem este sa obtind o reactie WOW din partea
tuturor. Sa creeze o formula de afaceri in care nimeni nu pierde.

Introducere. Un scop mai inalt The Power of WOW 19



Sa transforme Zappos intr-un sistem dinamic autoorganizat, in
permanenta schimbare, care aduce victorii tuturor partilor
implicate: angajati, clienti, actionari, furnizori, membri ai
comunitatii, oameni din toatd lumea. Tuturor.

Iar asta nu e simplu.

Dupa cum veti descoperi in curand, compania a trecut prin
niste cresteri si caderi uimitoare in ultimii zece ani, incercand
sa creeze sisa aplice un mod de a face afaceri care n-a mai fost
pus in practicd niciodati la aceastd scard. Insd ce urmareste
Zappos (si ce creeazd) este un loc de munca autoorganizat, in
care angajatii lucreaza cu acelasi nivel de autonomie si abilitate
de ainova pe care il are compania insadsi sub umbrela Amazon.

Aoy

Cum va arata asta?

Sunteti pe cale sa aflati.

Ca sd va explic cat mai bine, e momentul sa ma dau la o
parte si sd le dau cuvantul angajatilor. Pana la urma, cartea a
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fost ideea lor. Ca sa va arit (nu doar sa va explic) ce face com-
pania, trebuie si le permit lor sa ridice cortina. Ei va vor spune
cum functioneaza Zappos, cum au ajuns acolo si cat de mult se
distreaza la munca (atat incepatorii, cat si directorii), cand
aceasta implica ajutor si o conexiune adevarata. Va vor descrie
cum increderea si ajutorul la locul de munca dezlantuie creati-
vitatea si va vor indica incotro se indreapta compania (si, poate,
restul lumii afacerilor) in viitor. Veti vedea cum respectarea
unei culturi si permisiunea ca angajatii sa conduca prin auto-
organizare si Dinamica Bazata pe Piata (DBP) creeaza deja alte
experiente, alte categorii si alta profitabilitate, in directii pe care
nimeni de la Zappos nu si le-ar fi putut imagina la inceput.

Aonsy

Fie ca va considerati lideri, adepti, antreprenori, functionari
civili, casnici sau lenesi; oricine ati fi, oriunde v-ati afla in cari-
erd sau in viatd, sper sd intelegeti cd aceasta carte e scrisd pen-
tru voi, deoarece ea vine din inima, de la toti angajatii Zappos
pe care urmeaza sa-i cunoasteti. Cea mai mare speranta a mea
si a lor este ca aceastd imagine asupra povestii Zappos sd va
faca sa ziceti WOW - pentru ca si voi sa fiti inspirati sa uimiti o
lume intreaga.
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In inima unei culturi
centrate pe servicli

Teri McNally

Lidera echipei de Asistenta pentru Clienti

Mi-am petrecut o datd vacanta in clddirea unui
far functional.

E uimitor. Cand iti deschizi inima, totul se schimba.

In acest caz, totul a inceput cu un apel telefonic.

— Alo!

— Buna! Sunt Teri de la Zappos.com. Susan?

— Da, eu sunt.

— Buna, Susan! Ai sunat ieri la departamentul nostru de
Loialitatea Clientilor si ne-ai anuntat ca mare parte a comenzii
tale de pantofi n-a ajuns la timp, asa cum promiseseram.

—Asae.

In inima unei culturi centrate pe servicii The Power of WOW 25



— Voiam sd te anunt cd am analizat apelul si imi pare rau
pentru tot ce vi s-a intamplat tie si familiei tale.

— ... Multumesc. Mai existd vreo problema cu comanda mea?

— Nu, nu! Restul pantofilor vor ajunge maine. Am verificat
de trei ori daca sunt pe drum inainte sa te sun, ca sa te pot asi-
gura ca vor ajunge. Mai vreau sd-mi cer scuze ca n-am facut mai
mult pentru tine ieri, cind ne-ai sunat. Stiu cd e o perioada
dificila pentru tine si familia ta si simteam ca ar trebui sa facem
mai mult, asa cd ti-am returnat in cont jumatate din costul
comenzii.

— Poftim?

— Pantofii care au intarziat vor ajunge maine, dar ti-am ram-
bursat jumatate din bani.

— WOW! Glumesti! E uimitor! De ce ati face asa ceva?

— Dupai ce am auzit de ce i-ai comandat, mi-am dat seama
ca ultimul lucru de care aveai nevoie era ca aceasta comanda
sa aduca si mai mult stres in viata ta. Am vrut sd-mi cer scuze
pentru intarziere si sd repar greseala, daca pot. Ar trebui sa vezi
banii Inapoi pe card in 48 de ore.

— E... Nu stiu ce sa spun. E foarte generos din partea voas-
tra. I-am spus doamnei cu care am vorbit ieri la telefon ca
inmormantarea a fost amanatd din cauza vremii, asa ca nu e
grav daca pantofii intarzie. Important e sa-i primim.

— Inteleg si imi pare bine c& vor ajunge la timp. Condoleante.

Susan a facut o pauza.

— Multumesc. Inseamnd mult. Suntem distrusi...

Suntem cunoscuti pentru ca incercdm sa oferim cele mai
bune servicii pentru clienti din domeniu, iar misiunea mea ca
lidera a echipei pentru Loialitatea Clientilor (ELC) este sd ma
asigur ca acest lucru continua. De aceea verific aleatoriu inre-
gistrarile apelurilor la asistenta pentru clienti, ca sa vad daca
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oamenii care ne sund cu o intrebare sau o problema sunt ajutati
asa cum trebuie. Nu stiu de ce in ziua aceea mi-a picat sub
mana exact acel apel (a fost o chestie intamplatoare), dar am
fost impresionata imediat de ceea ce am auzit.

Ay

Susan, aceasta femeie draguta, cu accent de Tennessee, cu
care vorbeam acum la telefon, sunase deoarece o mare parte a
comenzii ei de pantofi nu fusese livrata. Era o comanda
neobisnuita: unsprezece perechi de tenisi Lacoste rosii, de
marimi diferite. I-a spus reprezentantei noastre de la telefon ca
numai una dintre aceste perechi ajunsese si cd era foarte impor-
tant, deoarece pantofii aveau s fie purtati la inmormantarea
lui Luis, prietenul fiicei sale adolescente.

Partea uimitoare e ca Susan, clienta, nu era furioasa. Era
doar frustratd, lucru care se simtea in vocea ei, si avea dreptate
sa fie asa. Voia sa se asigure ca tenisii erau pe drum si ca aveau
sa ajunga la timp pentru aceasta zi importanta. Aparent, statul
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Tennessee, care in mod normal nu prea are parte de zapada,
fusese lovit de un viscol puternic, asa cd multe avioane si
servicii de livrare fusesera blocate pe tot cuprinsul sau. Angajata
noastra din echipa pentru Loialitatea Clientilor i-a explicat ca
pantofii veneau din doud depozite diferite si, in vreme ce unul
dintre ele reusise sa indeplineasca comanda pentru o pereche
de pantofi, cele care nu sosisera veneau de la alt depozit, care
fusese afectat de viscol. Susan a inteles. Se mai intampla. A spus
cd nu era nicio problema si apelul s-a incheiat cu cordialitate.

Am vrut sd iau legitura cu ea deoarece mi s-a parut ca repre-
zentanta noastra ar fi putut sa fie mai empatica. A fost priete-

noasd. A facut cercetdri si a
asigurat-o pe Susan cd pantofii
erau pe drum, dar nu prea si-a
cerut scuze pentru deranjul provo-
cat. Era cazul sa facem acest lucru.
Mi-am dat seama cé pantofii pe
care promiseseram sa-i livram
insemnau, cu sigurantd, ceva spe-
cial pentru ei. Era o comanda de
845 de dolari! Trebuia sa existe un
simbolism al acestor tenisi rosii de purtat la o inmormantare,
nu-i asa? Cu siguranta nu le ofeream doar niste incaltari.
Ofeream ceva mai profund, ceva care-i lega pe acesti oameni
de tanarul pe care-l pierdusera.

De asta am sunat-o pe Susan si am decis sd-i returnez juma-
tate din bani.

»Am sd verific personal dimineata daca pantofii ajung la
timp, bine? Iar dacd ai vreo problema cu marimile sau ceva,
suna-ma direct pe mine si am sa trimit o masind de la UPS care
sa preia retururile de la voi si sa va aduca marimile potrivite
peste noapte, gratuit.”
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»Toate astea?”

»Da, e placerea mea. Iar daca te mai pot ajuta cu ceva, te rog
s& ma suni. Iti las numéarul meu de telefon direct si adresa mea
de e-mail...”

M-am asigurat cd Susan stia cum sa ia legatura cu mine,
mi-a multumit din nou, eu i-am multumit pentru ca alesese
Zappos si asta a fost tot, Insa ma tot gandeam la Susan si la
familia ei. Imediat ce am inchis telefonul, am trimis un buchet
de flori pentru fiica ei, care sa ajunga in ziua urmatoare si un
certificat cadou de 100 de dolari ca sa-si cumpere ceva dragut
dupa ce treceau toate acestea.

Cand am ajuns acasa, i-am povestit sotului meu despre apel.
Am vorbit o groaza despre aceasta femeie, despre situatia prin
care trecea si despre cat de greu ii era probabil s-o vada pe fiica
ei suferind, asa ca am hotédrat ca nici eu nu facusem tot ce trebu-
ia. Voiam sa fac mai mult si stiam ca asa ar fi procedat organizatia
noastra. Susan si fiica ei apelasera la Zappos intr-un moment de
nevoie i nicio companie n-ar trebui sd ia asa ceva in deradere.

De indata ce am ajuns in campus a doua zi, mi-am verificat
computerul si m-am bucurat sa vad ca pantofii fusesera livrati.
Pe birou aveam o poza cu tatdl meu, impreuna cu o multime
de nimicuri si alte mici lucruri care-mi faceau spatiul de lucru
mai personal.

Am ridicat telefonul.

— Alo!

— Bund, Susan! Sunt Teri de la Zappos din nou.

— Buna, Teri!

— Am vazut ca pantofii au fost livrati, dar voiam sa verific
daca i-ati primit.

— Au ajuns! Multumim! Iar McKendree tocmai a primit
minunatii trandafiri de la voi si certificatul cadou. A fost un
lucru extrem de atent si de generos. Nu stiu ce sa spun.
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— Eibine, voiam sa mai fac ceva. Nu ti-am spus asta ieri, dar
tatal meu a murit de cancer in urma cu cateva luni, asa ca stiu
cat de greu poate fi.

— O, nu! Imi pare riu sd aud asta. Condoleante!

— Multumesc. Apreciez asta.

— Dar de ce trandafiri? De unde ai stiut?

— Ce sa stiu? am Intrebat-o eu.

— Luis 1i trimitea lui McKendree acelasi fel de trandafiri in
timpul tratamentului.

— Glumesti!

— Nu! Nu stiu daca stii, dar ea si Luis s-au cunoscut la
tratament.

— O, Doamne!

— Fiica mea e in remisie acum, se simte foarte bine. Dar
Luis 1i trimitea trandafiri exact la fel. Aceeasi culoare, tot. De
unde ai stiut?

— N-am stiut. Am comandat doar un buchet; probabil cei de
la florarie au facut legatura. Nu sunt sigura. WOW!

— Da, WOW! E uimitor. Multumesc, din partea mea si a fii-
cei mele.

Susan a Inceput sé planga si au Inceput sd mi se umezeasca
ochii si mie.

— Stai putin, a spus ea. Ti-o dau pe McKendree la telefon.

Cateva secunde mai tarziu vorbeam cu fiica ei, cea mai
dulce adolescenta cu care discutasem vreodata. Si ea a inceput
sa planga, iar eu am inceput sa plang si mai tare. Mi-a spus ca
ii facusem toata ziua mai buna.

Cand mi-a dat-o inapoi pe mama ei, Susan mi-a multumit
din nou si a repetat cat de rau ii parea sa auda de moartea tata-
lui meu.

— Multumesc. A luptat mult timp.

— Ei bine, cu siguranta a crescut o fiica buna.
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Aici m-am oprit. Comentariul ei m-a prins pe nepregatite.

— Vorbesc serios, a continuat ea. Daca ar exista mai multa
bunatate si atentie ca acestea, lumea ar fi un loc mult mai bun,
nu-iasa? Luis era genul acesta de persoana. Strangea jucarii tot
anul ca sa le duca micutilor de la spitalul din Honduras, de
unde era el, chiar si in timp ce ficea tratament. I-ar fi placut la
nebunie si-ivada fata lui McKendree cand a primit florile. Cred
cd are un zambet pana la urechi acolo, in Rai. Nu pot sa-ti explic
ce mult ai facut pentru noi azi.

— A fost placerea mea,
i-am spus eu. Uite, imi dau
seama ca esti ocupata cu pre-
gatirile pentru maine, asa ca
nu vreau sa te retin.

— Nu, nu, sunt sudista si
sunt mama. Nu ma deranjea-
za niciodata sa vorbesc.

Dacd am invitat ceva in
aceastd meserie, e ca oamenilor de peste tot (nu doar celor din
Sud) le place sd vorbeasca si mai ales sd fie ascultati, chiar si
cand e vorba despre un strain de la telefon care lucreaza pentru
un comerciant online.

— Bine atunci. Am o intrebare pentru tine, daca nu te superi.
Sunt foarte curioasa: ce-i cu tenisii rosii?

Cuvocea plind de emotie, Susan mi-a spus povestea de dra-
goste a lui McKendree si a lui Luis, doi adolescenti care s-au
cunoscut la Spitalul de Copii St. Jude din Memphis, in toamna
lui 2011, unde erau tratati pentru cancer. Era ca propria lor ver-
siune de The Fault in Our Stars’. Tanarul optimist i-a adus lui

* Carte a scriitorului John Green aparuta si in limba romana cu titlul Sub
aceeasi stea, traducere din limba engleza de Shauki Al-Gareeb, Editura Trei,
Bucuresti, 2013 (n.t.).
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