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Ecologia relatiilor interumane

Oamenii cu adevarat puternici nu sunt aceia
de care Tfi este fricd, ci aceia pe care i iubesti!



Ce este ,Ecologia relatiilor
inferumane” si pentru cine
este aceastd lucrare

A
Incercénd sd sistematizez modurile In care camenii se

comportd in societate - adica tipurile de relationare —,
am ajuns la a desprinde patru tipuri de modele comportamen-
tale, corespunzand tot atdtor tipuri de abordare a semenilor:

a) Abordarea celorlalti prin intimidare, prin fortd (,Eu
sunt singurul detindtor al adevarului absolut, iar voi, toti
ceilalti, sunteti niste ignoranti si trebuie sa fiti multumiti
cd, dintr-un motiv sau altul, va aflati in preajma mea, «fur-
nicilor, «descultilor», <mdruntilor»!“). Asemenea oameni
sunt aroganti, dispretuitori, agresivi. Lucrarea de fatd nu este
despre ei, dar Ecologia relatiilor umane le este de mare folos.

b) Abordarea celorlalti cu umilintd (,Ma& scuzati c3 In-
driznesc si fiu in preajma dumneavoastra. In ultima in-
stantd, ma scuzati ca exist“). Astfel de oameni sunt excesiv
de timizi, aproape cd nu au curajul s3-si exprime opiniile,
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nemaivorbind de a purta o discutie In contradictoriu; el vor-
besc Incet, sovaitor si folosesc frecvent formule de genul mi
cer scuze daca va deranjez”, ,Nu va suparati daca...”. Acest
comportament poate fi imbunatatit prin tehnici de crestere
a increderii in sine, iar lucrarea de fatd constituie o sansa
pentru schimbarea In bine. Daci te recunosti ca fdcand parte
din aceasta categorie, continua cu Incredere lectura.

c) Abordarea celorlalti cu frivolitate, fiecare ,vorba“ fi-
ind o glumd sau o ironie mai mult ori mai putin reusita
(,Va arit eu ce simt al umorului am si cat sunt de inteli-
gent!“). Asemenea oameni sunt pregatiti tot timpul pentru
a spune un banc, ceea ce in sine nu este rau, insd majori-
tatea enunturilor ajung sa fie doar un sir de ironii, de aluzii
riuticioase, de formulari echivoce, de interogatii aluzive
etc. Sunt genul de oameni pe care 1i poti defini printr-un
cuvant care spune totul: ,neseriosi®.

d) Abordarea fundamentata pe un schimb echitabil de
relatii. bazate pe principiul , i ofer celuilalt tot ceea ce do-
resc sa mi se ofere mie“ sau, altfel spus, ,Ma comport cu
cei din jur exact asa cum doresc ca el sd se comporte cu
mine“. Astfel de oameni sunt respectuosi, seriosi si au toti
cei ,/ ani de acasd“. Silor li se adreseazd aceastd lucrare.

Am denumit aceastd abordare ,Ecologia relatiilor inte-
rumane®, iar principiul ordonator a primit numele ,Legea
lui OM, pornind de la o gluma de pe vremea cidnd eram
licean: la intrebarea ,Ce spune legea lui Ohm¢e*, raspunsul

n 7
corect” este ,Daca esti OM cu mine, sunt si eu OM cu tine®.
n n 7 ’ 7
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,Legea lui OMY principiul ordonator al comportamentelor
subsumate ecologiei relatiilor interumane, este insa inver-
sat: ,Sunt OM cu tine si mé astept ca si tu sa fii OM cu
mine“. Asadar, principiul nostru spune ca nu trebuie si
astepti ca ceilalti sa se comporte cu tine asa cum ti-ai dori,
ci tu esti acela care trebuie sa faca primul acest pas, indife-
rent dacd produce sau nu consecinte pozitive imediate.

Am elaborat conceptul de ,ecologie a relatiilor interu-
mane“ pentru a desemna aceast disciplind aflata la granita
dintre stiintele comunicarii, psihologie si sociologie; ea ordo-
neaza un sir de modele si reguli de exprimare si comporta-
ment in societate in functie de principiul amintit, cu scopul
de a le asigura succesul in viatd tuturor acelora care inteleg
faptul cd a convietui in armonie cu toti ceilalti nu constituie
o dovada de slabiciune, ci, dimpotriva, de mare fortd umana.

Potrivit studiilor stiintifice, invatarea abordarii celorlalti
intr-o manierd pozitiva, ,ecologista”, asigura deja 85% din
drumul spre succes si 99% din drumul spre fericirea perso-
nald. Oare mai e necesar alt argument in sprijinul invatarii
modului de relationare eficienta cu ceilalti¢

Nu vita!
Exist pafru modele de abordare a semenilor:
- gbordarea prin infimidare
- abordarea cu umilintd
- obordarea cu frivolitate
- abordarea bazofd pe reciprocitate
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Regulile de bazd
ale abordarii celorlali

rima regula pe care trebuie sa o ai permanent In vedere
Peste sd-i abordezi pe oameni asa cum sunt ef in realitate, nu
asa cum iff doresti ca ei sd fie. Simplu de enuntat —insd aceastd
reguld este incdlcatd frecvent. E firesc sd ne raportdm
Intr-un mod personal la realitate si la fel de firesc e s& agtep-
t3m de la cei din jur s reactioneze fatd de anumiti stimuli
asa cum am reactiona noi, motiv pentru care aceasté reguld
le rimane necunoscuti celor mai multi dintre oameni. Ac-
ceptidndu-i pe oameni asa cum sunt si incercand sé le inte-
legem felul de a fi, putem s&-i transformdm In partenerii
unui dialog constructiv intrucét le oferim in planul relatii-
Jor sociale exact ceea ce au nevoie pentru a se simti bine si

a ajunge si coopereze cu noi pentru ceea ce ne dorim.

Exemplu: ,Nu-mi place X penfru cd...” nu are ce cGuta
inir-o asemenea abordare, nici m&car in gand.
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- Oricat ar fi de diferiti, oamenii au un numitor comun: ego-
ismul. Mai mult decat orice pe lume, 1i intereseaza propria
persoand, propria familie, propriul loc de muncé etc., ceea
ce in sine nu reprezintd nimic rdu — atata vreme cat nu
aduce atingere intereselor celorlalti. Altruismul exhibitio-
nist (afisat, mediatizat) este, cel mai adesea, tot o forma
de egoism: persoana cu comportament altruist se socoteste
a fi importanta (are ceva de oferit) si, astfel, si satisface

nevoia de apreciere din partea celorlalti.

Exemplu: Cu putine exceptii, ce pot fi usor diferentiate
de maijoritatea situdtiilor, actele de altruism ale persoane-
lor instarite ascund, de fapt, un orgoliu bazat pe unimens
egoism. De pildd, am fost recent martori ai gestului unor
ctitori de biserici de a se imortalizain picturile din interiorul
bisericilor, ceea ce constituie o manifestare de evident or-
goliu; situatia amintitd nu e comparabild cu imortalizarea
in fresce a ctitorilor din vechime, care isi aflau locul acolo
avand multe alte merite cu mizé publicd.

Din aceasté premisa decurge o altd reguld minimala: oa-
menii trebuie abordati astfel incat orgoliul sa nu le fie afec-
tat — reguld ,minimald“ Intrucat nu face referire si la
cultivarea orgoliului celorlalti, care constituie o alta pro-
blema. Singurul pacat de neiertat in relatiile interumane este
sa calci orgoliul cuiva in picioare, mai ales in prezenta altora.

lar daca este vorba de o femeie, inmulteste cu zece efectul!
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Exemplu: Inir-o situatie de neindeplinire clard a unor atri-
butii de serviciu, cu consecinte negative certe pentru o publi-
catie, redactorul-sef a apostrofat-o cu un limbaij violent pe
secretara de redactie, in fata logodnicului acesteia si a
catorva jurnalisti, partial tot femei. Dupd trei ani, timp n
care relatiile au decurs normal (cel putin din punctul de
vedere al redactorului-sef), secretara de redactie i-ainsce-
nat sefului sdu o situatie ce I-a compromis si |-a obligat
sa-si dea demisia.

O alta reguld cruciald pentru succes este deplina incredere
in sine. Poti dezvolta relatil interumane reusite numai daca
ai o parere foarte buna despre tine si dacd ai deplind incredere
in ceea ce intreprinzi. Timiditatea, sfiosenia sau, dimpo-
triva, aroganta (daci te caracterizeaza) trebuie Indepdrtate,
iar acest lucru este posibil prin autoeducatie. Ele sunt ex-
presia lipsei de incredere fata de propria persoand, a , fricii”
fati de ceilalti. Atentie, pdrerea foarte bund despre sine nu tre-
buie sd degenereze tn ingdmfare, in infatuare —vei atrage asupra
ta desconsiderarea din partea celorlalys.

Increderea in sine este deopotriva o calitate inndscutd
si 0 achizitie ce poate fi dobandita prin exercitii de vointa.
Jat3 cateva dintre trisdturile persoanelor care nu au incre-
dere in ele si nu sunt sigure de sine:

- au dorinta de a fi tot timpul pe placul celor din jur, de

a nu-i deranja;
- manifestd incapacitatea de a refuza, de a spune ,nu®;
- incearcd si scuze actiunile intreprinse, sa le motiveze;
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- se indoiesc de toate cunostintele pe care le au si consi-

derd cd toti ceilalti au dreptate;

- 1s1 ascund sentimentele;

- simt jend in fata complimentelor pe care le primesc;

- evitd sd ia cuvantul in public.

Exercitiile pentru a deprinde increderea in sine trebuie
sa debuteze cu evitarea deciziilor pripite atunci ciAnd ti se
cere ajutorul (nainte de a spune ,Da, desigur®, acorda-ti
un rdgaz de 30 — 40 de secunde) si s3 continue, din cAnd in
cdnd, cu o meditatie asupra a ceea ce doresti si obtii de la
ceilalti si asupra a ceea ce esti dispus si faci tu Insuti pen-
tru altii. Ele trebuie completate cu deprinderea atitudinii
de a spune ,nu”, de a refuza ori de cite ori esti tentat — din
,jend“ —sd spui ,da“ cand, de fapt, vrei din tot sufletul si
spui ,nu”. lar lucrul cel mai important, adevaratele ,7 po-
runci” ale increderii in sine, se referd la modul In care trebuie
sa cerl ceva:

1. Tnainte de a cere ceva, constientizeazd faptul ca esti

total indreptatit sa ceri respectivul lucru.

2. Priveste-ti interlocutorul in ochi.

3. Nu Incepe niciodatd o solicitare cu o scuza.

4. Formuleazd solicitarea scurt si la obiect, fard detalii

care sd o justifice.

5. Daca solicitarea este neobisnuitd, poti s-o Insotesti

cu o explicatie; aceasta trebuie sa urmeze solicitarii,
nu sd o preceadd, ca introducere.

6. Nu-1lingusi, sub nicio formd, pe acela cdruia 1i ceri ceva.
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7.Daci esti refuzat, primeste refuzul cu seninatate, ca
pe ceva firesc, la fel de firesc ca si cum ai f1 primit un
raspuns favorabil.

Siguranta de sine nu trebuie confundatd cu agresivitatea

sociald, tradusi in patru tipuri de comportamente:
- incercarea de a-1 dobori pe cei din jur
- atitudinea de a cAstiga pe seama pierderilor Inregistrate
de ceilalti
- ignorarea dorintelor celorlalti
- pierderea cu usurintd a cumpdtului, urmata de violente

de limba]

Exemplu: Observa cum se comportd in talk-showuri cei
mai multi dintre politicieni: nu sunt siguri pe ei, desi asta mi-
meazd; suntingdmtfati si agresivi.

Numai aceia care au incredere in sine si, in acelasi timp,
le acordi incredere (ca potential uman) celor din jurul lor
pot fi generosi si prietenosi si, ca urmare, vor fi considerati
persoane agreabile, ceea ce constituie temelia realizarii
unor relatii interumane ce le asigurd succesul. Persoana al
carei orgoliu nu este satisfacut si care e mereu nemultumita
de lipsa de pretuire (reald sau imaginara) din partea celor-
lalti este o persoana dificila, cArcotasa, tafnoasd. Comple-
xati social, o astfel de persoani este foarte greu de abordat.
Dimpotrivé, o persoand ,implinita, situatd in varful ,pi-
ramidei®, este surprinzitor de prietenoas, chiar si fatd de
persoane mai putin importante pentru ea.
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latd o concluzie practica: nu ezita cdnd trebuie si abordezi
persoane foarte importante, dar de caracter si tealmente implinite
din toate punctele de vedere. Vei fi plicut surprins de solicitudinea
pe care o vor manifesta. De asemenea, nu face greseala de a
presupune cd o persoand din aceastd categorie nu mai are
nevoie de aprecieri din partea celor din jur: din acest punct
de vedere, orice om este ,un sac fard fund®. Prin urmare, nu
ezita sd-i faci complimente legate de aspect chiar si femeii
care este in mod evident foarte frumoasa; admira cu voce
tare performantele intelectuale ale unei persoane pe care
toatd lumea o considerd foarte inteligents; pe birbatul
mereu elegant apreciaza-1 verbal pentru modul in care isi
alege tinuta.

Persoanele care au o parere proasta despre sine interpre-
teazd negativ orice aparentd de privire ,piezisd sau gest
,ofensator”. Este mai putin cunoscut faptul ci aceia care
fac pe grozavii, fanfaronii sau chiar tiranii sufera tot de o
proastd parere despre sine. Aceasta este si explicatia com-
portamentului lor. Persoana arogant3, care incearci si te
,pund la punct®, sé-ti demonstreze c3 iti este superioar3,
poate fi atrasd intr-un dialog constructiv daci tii cont de
doud lucruri:

-in primul rdnd, cd are o parere atdt de proasta despre
sine, incat Incearca cu disperare si nu-si dea nimeni
seama de aceastd situatie, adoptdnd unul dintre com-
portamentele prezentate mai sus;

- 1n al doilea rdnd, 1i este teama de tine, fiind convinsi
cd Intr-o relatie ,de la egal la egal” o poti domina.



