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I
INTRODUCERE

Cum ar fi viata ta daca oamenii ar reactiona favorabil mult
mai des la gandurile, parerile, ideile si propunerile tale?

Iti spun eu cum ar fi: ai duce o viatd mai buni si ai avea
mai mult succes. La serviciu. Acasa. In timpul liber. Toate
lucrurile care sunt importante pentru tine s-ar schimba, ba
chiar si cele carora le dai mai putind importanta.

Multa lume crede ca ai succes atunci cand intri intr-o
competitie cu altii si iesi invingator. Poate ca asta e adeva-
rat in anumite situatii. Dar, de obicei, succesul se datoreaza
faptului ca ai reusit sa ajungi la o intelegere cu oamenii din
jurul tau si sd ai relatii bune cu ei.

Aceasta carte este despre cum poti reusi sa realizezi
acest lucru. Este rezultatul unei munci de cercetare si al in-
teresului pe care l-am avut pentru acest domeniu intreaga
mea viata.

Am inceput sa fiu interesat de factorii care determina
succesul inca de cdnd ma documentam pentru teza de doc-
torat. Dupa ce mi-am dat doctoratul in telecomunicatii, am
urmat Facultatea de Economie din Stockholm din dorinta
de a-i studia pe marii negociatori. A fost ocazia pe care o
asteptam de atdta timp! Iar faptul ca am fost copilul mijlo-
ciu, avand un frate mai mare si unul mai mic, a contribuit,
fara indoiala, la interesul meu pentru dialog si negocieri.

Timp de mai multi ani am cercetat, am studiat si am
efectuat experimente cu cei mai buni negociatori. Nu au
fost doar cei din lumea afacerilor si a diplomatiei, ci si



negociatori din cadrul politiei suedeze si al FBI care aveau
experienta in situatii de criza precum luarea de ostatici.
Aplicand metoda stiintificd pe care o dezvoltasem singur,
am reusit sa imi dau seama care sunt pasii importanti pe
care ii urmeaza toti cei care ajung sd aiba succes intr-un do-
meniu sau altul.

M-am documentat si mai mult si am aflat cd metoda mea
era confirmata de cercetadri care fusesera facute in domenii
precum economie, psihologie si stiinte comportamentale.
Atat studiile teoretice, cat si experienta pe care o avusesem
cu oamenii din teren conduceau catre aceleasi concluzii.
Rezultatele mele despre factorii care determina succesul
intr-o negociere au fost publicate intr-o revista de speciali-
tate si remarcate de mai multe organizatii importante, prin-
tre care si FBI. In plus, am mai descoperit ceva foarte inte-
resant: acesti factori nu au efect numai in cazul oamenilor
de afaceri, al diplomatilor sau al negociatorilor intr-o criza
a ostaticilor, ci i in viata de zi cu zi, atunci cand trebuie sa
cooperezi cu cineva in timpul liber sau chiar la tine acasa.

HAPPY-HAPPY iN CINCI PASI

Am grupat factorii succesului in cinci pasi si despre
acestia voi vorbi in cartea pe care o tii acum in mand. Daca
urmezi cei cinci pasi, acestia iti vor mari sansele de a obtine
de la cei din jur o reactie favorabild la ideile si propunerile
tale. In plus, te vor ajuta si cooperezi si sa gisesti un nu-
mitor comun chiar si cu oameni care au o cu totul alta per-
spectiva asupra vietii. Iar asta va face ca toata lumea sa fie
multumita.

Eu numesc asta Happy-Happy si nu Win-Win. Voi vorbi
mai mult despre aceasta diferenta mai tarziu.

In psihologia pozitiva, ,s fii fericit“ nu se referd numai
la modul in care simti fericirea, ci si la satisfactia pe care o
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ai atunci cand depdsesti cu bine o experienta importanta.
Fiecare pas are propriul sau capitol, in care descriu modul
in care acesta functioneaza. Dar mai intai vreau sa explic de
ce este atat de important sd ajungi la un acord cu ceilalti,
prin ce anume se deosebeste Happy-Happy de Win-Win si
cum toate acestea au legatura cu modul in care functioneaza
creierul nostru.
Iata care sunt cei cinci pasi:

1. Sd ai o atitudine pozitiva inca de la inceput. E mult
mai usor sd ajungi la o intelegere cu ceilalti daca esti
intr-o dispozitie buna. Asta este valabil pentru ori-
cine, chiar si pentru cei cu care vrei sa ajungi la un
acord.

2. Sa-ti pui mintea la contributie. Ai grija sa fii bine
pregatit, sa stii ce anume este important pentru tine
si pentru cel cu care vrei sd ajungi la o intelegere.
Gandeste-te la toate alternativele.

3. Sa pui bazele unei relatii bune. Creeaza o legatura
buna cu ceilalti fiind curios si aratand ca intelegi.

4. Sa-ti alegi cu grijd cuvintele. Evitd sd te contrazici si
indreapta conversatia intr-o directie pozitiva.

5. Sa ai un plan de rezerva. Acesta este necesar cand te
trezesti intr-o situatie care nu duce nicaieri.



Al O ATITUDINE POZITIVA
v

PUNE-TIMINTEA
LA CONTRIBUTIE!

v
PUNE BAZELE UNEI RELATII BUNE!
v
ALEGE-TI CU GRIJA CUVINTELE!
v
FA-TI UN PLAN DE REZERVA!
v
HAPPY-HAPPY



ABILITATILE PE CARE SE BAZEAZA SUCCESUL

Care sunt abilitatile pe care atat profesionistii, cat si cer-
cetdtorii le considera absolut necesare?

Iatd-le, pe scurt. Cand te vei folosi de cei cinci pasi, vei
vedea cd aceste abilitdti te vor ajuta sa:

e ai atitudinea potrivita inainte de a incepe o conver-
satie,

® sd continui sa te simti bine chiar daca auzi ceva ce
nu-ti convine,

e sd intelegi ce vrei tu, dar si ce vrea celalalt,

® sd stii ce ar trebui sa spui daca lucrurile nu se in-
dreapta in directia dorita,

® s34 stii ce cuvinte sa folosesti si ce cuvinte sa eviti cu
orice pret,

® sd stii cum ar trebui sa reactionezi in fata unor per-
soane dificile,

e sd intelegi cum poti sa creezi o situatie care sa fie sa-
tisfacatoare pentru toata lumea.

Un alt lucru important in privinta celor cinci pasi este
faptul ca ei reprezinta un proces, o cale de urmat pentru a
ajunge la un rezultat. Cand incercam sd ajungem la un acord
cu cineva, nu actionam o singurd data (asa cum vom vedea
in capitolul urmator), ci parcurgem un intreg proces care
dureaza o anumita perioada de timp. Acesta este secretul
succesului.

In descrierea diversilor pasi din aceastd carte am ales
intentionat sa nu vorbesc in detaliu despre toate experi-
mentele si studiile care stau la baza lor. Daca vrei sa afli
mai multe despre acestea, existd la finalul cartii o lista cu
toate experimentele si studiile importante. Daca vrei sa
citesti mai multe despre un anumit pas sau domeniu, exista



recomandadri de articole si carti pe tema respectiva (vezi:
Lecturi suplimentare).

CELE TREI DEZAVANTAJE MAJORE
ALE INSUCCESULUI

Nu este usor sa gdsesti acest drum pe care sa inaintezi
alaturi de ceilalti catre un scop comun. Pentru inceput, tre-
buie sd stim ce ne dorim noi cu adevarat (si, dupa cum vom
vedea, asta nu este atdt de usor pe cdt pare). Apoi trebuie
sa ne putem exprima punctul de vedere in asa fel incat sa
obtinem o reactie pozitiva la ideile si sugestiile noastre. Dar
asta poate insemna sa le modificam si sa le adaptam, sa fim
creativi si sa gasim solutii la care nu ne-am gandit de la in-
ceput. Uneori suntem fortati chiar sa gasim o cale de a coo-
pera cu persoane dificile.

Nu este usor sa facem toate astea, dar, pe mdsura ce de-
venim tot mai buni, vietile noastre se pot schimba in bine.

Si atunci, care este pretul insuccesului? Universitatea
care a dedicat cel mai mult timp studiului acestei probleme
este Facultatea de Drept de la Harvard, Statele Unite. La in-
ceputul anilor 1980, aici s-au pus bazele celui mai respectat
grup de cercetatori din lume in domeniul negocierilor si al
rezolvarii de conflicte: PON (Program of Negotiation). In
cadrul acestui program, cercetatorii au evidentiat cele trei
dezavantaje majore care apar atunci cand nu reusesti sa
ajungi la un acord si esti in impas:

e risipa de timp si de energie,

e relatiile negative,
e deciziile proaste.

HAPPY-HAPPY



Cercetatorii de la Harvard au constatat ca aceste trei
dezavantaje sunt universale. Asta inseamna ca ele se aplica
atat in contexte ample, cat si in situatiile de zi cu zi.

Iatd un exemplu din politica internationald. In 1961,
presedintele Kennedy a dorit interzicerea totald a testelor
nucleare in incercarea de a opri cursa inarmadrilor. Pentru a
se asigura ca aceasta decizie este respectatda, Kennedy a vrut
ca Statele Unite si Uniunea Sovietica sa-si poata inspecta
reciproc teritoriile in cdutarea de activitati seismice. Prin
urmare, cele doua tari au fost nevoite sa ajunga la un acord
in privinta numarului de inspectii de pe teritoriul fiecareia
dintre ele. Cele doua tari aveau puncte de vedere diferite,
asa ca s-au contrazis la negocieri.

Statele Unite au zis:

— Vrem zece inspectii pe an.

Uniunea Sovietica a raspuns:

— Noi vrem trei.

— Trei? Nu sunt suficiente, a venit raspunsul SUA. Noi
vrem zece!

— Nici nu se pune problema. Maximum trei!

— Trei inspectii? Asta e o gluma!

Nu stiu dacd acestea au fost exact cuvintele rostite, dar
stiu ca pdrtile si-au repetat punctul de vedere si l-au criticat
pe al celeilalte, iar in cele din urma asta a dus la intrerupe-
rea negocierilor. Rezultatul a fost o cursa a inarmarilor care
a durat 30 de ani si a alimentat un sentiment de nesiguranta
lanivelul intregii lumi, crescand riscul unuirdzboi adevdrat.
Situatia aceasta a pus in evidenta toate cele trei dezavantaje
ale insuccesului: risipa de timp si de energie, relatiile nega-
tive si o decizie gresita de a concura, periculos, timp de 30
de ani.

Aceleasi dezavantaje se regdasesc si in viata noastra
de zi cu zi. Nu exista riscul unei curse a inarmadrilor si al
unui razboi, desigur, dar ne risipim timpul certandu-ne,



ceea ce ne influenteaza negativ relatiile si ne face sa luam
decizii proaste.

MARELE AVANTAJ AL SUCCESULUI: O MAI BUNA
CALITATE A VIETII

Daca putem ajunge mai usor la un acord cu ceilalti si daca
vom coopera mai bine cu ei, asta ne va asigura o mai buna
calitate a vietii. La locul de munca si in viata personala.

Sd ajungem la un acord cu ceilalti ne ocupa mare parte
din timpul pe care il petrecem la serviciu. Asta este valabil
indiferent unde lucram: ca profesor, director, coordonator
de proiect, agent de vanzari sau muncitor in fabrica. Si e va-
labil indiferent cu cine avem de-a face: parinti, elevi, subal-
terni, clienti sau colegi in tura de noapte.

Este o parte centrala a vietii profesionale, pentru ca ne
petrecem mult timp la serviciu, pentru ca trebuie sa coope-
ram cu oameni care au puncte diferite de vedere si pentru
cd sunt multe relatii pe care trebuie sd le gestionam, fie cu
colegi, sefi sau cu subalterni.

Annie McKee, experta si autoare a cartii How to be Happy
at Work® rezuma foarte bine toate acestea:

»O modalitate de a fi fericiti si de a ne simti mai impliniti
la locul de munca este sa avem relatii bune cu cei cu care
lucrdm, cu cei care lucreaza pentru noi si chiar si cu sefii®.

Dar aici nu e vorba doar despre satisfactie. Sa cultivim
relatii pozitive cu cei cu care lucram este un element deci-
siv pentru a avea succes. Cercetatorii au observat ca, daca
lucrdm de acasd (deci nu ne intalnim fata in fatd cu cole-
gii), sansa noastra de a fi promovati este de numai 50%,
chiar daca suntem cu 13% mai eficienti decat dacd am lu-
cra de la birou.' Studiile mai aratad si ca relatiile bune nu

* Cum sa fii fericit la serviciu (engl.). (N.t.)
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ne influenteaza numai pe noi, ci au efecte pozitive i asu-
pra colegilor, asupra organizatiei in sine, a clientilor si a
actionarilor.

Cand incepi sa pui in practicd acesti cinci pasila locul de
munca, vei vedea ca ii poti aplica la fel de bine si acasa, dar
si in asociatia de bloc sau la clubul de fotbal. De aceea, in
partea a doua a acestei cdrti, care este partea practicd, dau
exemple despre cum sa urmezi acesti pasi nu doar la servi-
ciu, ci si acasd si in timpul liber.

CUM SA DEVII COMPETENT IN MOD CONSTIENT

Imi dau seama foarte bine de faptul ca esti deja capabil
sa faci toate astea — din simplul motiv ca obtinerea unui
acord si cooperarea cu ceilalti sunt inscrise in ADN-ul
nostru de fiinte umane. Iar daca esti activ profesional
de mai multi ani, atunci probabil cd ai avut ocazia sa-ti
imbunatatesti aceasta abilitate ancestrala.

Si-atunci, cu ce pot eu sa mai contribui daca stii deja ce
ai de facut? Ei bine, chiar daca ai un talent nativ in acest
sens, eu te pot ajuta sd faci lucrurile in mod congtient. In
acest fel vei putea fi eficient mult mai des.

Altfel spus, aceasta carte te va ajuta sa devii competent
in mod constient si nu sa faci lucrurile doar din impuls sau
din talentul innascut. Iar intre ele este o mare diferenta.

Sa-ti dau un exemplu. Exista experimente stiintifice
care arata ca, dacd ludm masa cu cineva, creste proba-
bilitatea sd ajungem la un acord si sd obtinem un nivel
inalt de cooperare. Iar asta pentru cd oglindim — si co-
piem — migcarile celuilalt, ceea ce stimuleaza neuronii
responsabili de sarcini precum cooperarea.” Eu nu fac

* Este motivul pentru care cercetatorii de la Universitatea Cornell din New
York, care au studiat pompierii, au observat ca aceia care iau masa impreuna
coopereaza mai bine in caz de urgentd decat cei care mananca singuri. (N.a.)



decat sa explic ceva ce poate ai constatat deja din proprie
experientd, dar de care nu ai fost constient pana acum.
Maiine-dimineatd, cand te va suna cineva si te va intreba
daca vrei sa iesiti la masa sau la o cafea, vei sti ce anume
sa raspunzi. Ceea ce inseamna ca ai devenit competent in
mod constient.

Sunt convins ca acest nivel ridicat de constientizare,
alaturi de multe alte recomandari, o sa-ti imbunatateasca
abilitatile. Este de ajuns sa obtii o datd pe lund un rezultat
mai bun in relatie cu cineva pentru ca asta sa duca la un
rezultat considerabil in decurs de un an.

In capitolul urmator, voi vorbi mai detaliat despre ce
inseamna conceptul Happy-Happy: satisfactie, cooperare, o
relatie bund si un viitor impreund. Mai explic si felul in care
conceptul in sine ne poate ajuta sa tinem minte elementele
de baza ale unei bune colaborari.

HAPPY-HAPPY



I
CE INSEAMNA HAPPY-HAPPY?

Cu ajutorul metodei mele, sper sa-ti atingi scopul: sa ajungi
sa te intelegi cu cineva care are dorinte diferite de ale tale,
intr-un fel care sa multumeasca pe toata lumea.

Se intampld, desigur, ca uneori sd fiti de acord cd nu
sunteti de acord si ca e mai bine pentru fiecare dintre voi sa
cdutati succesul in alta parte. Insd vei fi surprins sd vezi cat
de des poti sa gasesti o cale de a te intelege cu cineva care
vede lucrurile in alt mod — cata vreme aplici metoda corect
si eviti capcanele cel mai des intalnite. Acestea sunt: sd ai
atitudinea si abordarea gresite, sd insisti inutil cu cererile i
punctele tale de vedere si sa ratezi ceea ce este cu adevarat
important. Ultima capcana e la fel de importanta: cadnd o
discutie vireaza intr-o directie gresitd, sa nu reusesti sa o
readuci pe calea cea buna.

Cei cinci pagsi te vor ajuta sa eviti aceste greseli si, in
acelasi timp, iti vor ardta cat de des poti crea o atmosfera
pozitiva in relatia cu persoana cu care te intalnesti. Metoda
te va ajuta sa creezi aceastd atmosfera chiar i in conditii
dintre cele mai neprielnice, cum ar fi cind cineva este furi-
os, nu vrea sa cedeze deloc, este dezamagit sau pur si sim-
plu nu doreste sa coopereze.

Asg vrea acum sa clarific ce inseamnad acest concept si cum
reuseste sa te faca sa gandesti mai bine si sa actionezi mai
bine. Forta acestuia este intr-adevar foarte mare.



CE INSEAMNA HAPPY-HAPPY

Happy-Happy se refera la obtinerea unui acord bazat pe
satisfactie, pe relatie, pe colaborare si pe viitor.

Happy-Happy pune accentul pe satisfactie

Nu trebuie decat sa ne uitam la sintagma Happy-Happy si
ne dam seama ca se referd la doud pdrti care sunt multumite
in acelasi timp.” Se poate ajunge intr-o astfel de situatie
atunci cand luam decizii benefice pentru ambele parti sau
cand ambii parteneri sunt multumiti de negocierile pe care
le poarta. O decizie este in beneficiul ambelor parti atunci
cand tine seama de interesele si nevoile unice ale fiecaru-
ia dintre parteneri. Este un pilon central al metodei celor
cinci pasi.

Uneori nu ai posibilitatea sa implinesti nevoile celuilalt.
Chiar si in acest caz, metoda mea iti va arata cum sa ai un
partener multumit. Ca sd clarific acest aspect, iti voi prezen-
ta un experiment:

Studentii la Drept au fost asezati pe perechi si li s-a ce-
rut sa discute despre construirea unei piscine.? Unul din-
tre studenti a primit rolul de avocat ce reprezinta un pro-
prietar furios, nemultumit ca piscina nu a fost construita
conform contractului. Celdlalt student a primit rolul avo-
catului companiei de constructii, nemultumit de situatia
clientului sdu, care nu a primit suma agreata prin contract.

* Sunt intrebat uneori daca se poate vorbi despre Happy-Happy intr-o
situatie de luare de ostatici. Chiar se poate. Sigur, cand agresorul este
dezarmat, rareori pleaca de la locul faptei zimbind. Dupa aceea, cand a avut
ocazia sa se gandeasca la alternativa, persoana respectiva este adesea — in
ciuda situatiei in care se afla — satisfacutd de turnura pe care au luat-o lucru-
rile. (N.a.)
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Prin urmare, au fost instruiti sa incerce sa gdseascd o
solutie la aceasta problema.

Studentilor li s-a cerut apoi sd evalueze discutia in sine i
acordul final la care au ajuns.

Cum crezi ca s-au desfasurat discutiile? Crezi ca intregul
proces de negociere a influentat modul in care au perceput
acordul final? Pdi, da. Se pare cd studentii care au resimtit
procesul in sine ca pe o experienta pozitiva s-au simtit mai
multumiti si le-a fost mai usor s accepte solutia finala. In
plus, cei care au avut o astfel de experientd pozitiva au luat
decizii mult mai bune, ceea ce a facut ca ambele parti sa se
simta puse in valoare. Dar ce anume a facut ca studentii res-
pectivi sa aiba ,,0 experientd pozitiva“ in timpul procesului
de negociere? Ei bine, aceasta traire pozitiva apare cand stu-
dentul este tratat cu respect, este ascultat si cand are senzatia
cd partea adversa are argumente bune si inspird incredere.

Acest fenomen este ceea ce cercetdtorii numesc ,justitie
procedurala“ — procesul care duce la o decizie poate fi la
fel de important ca decizia in sine. Exact din acest motiv
agentii FBI pe care i-am intalnit au subliniat cat este de im-
portant sa-1 trateze cu respect pe cel care a luat ostatici —
indiferent ce anume a facut acea persoana. Motivul pentru
care fac asta nu tine de credinta lor cd persoana respectiva
merita respect, ci de ratiuni pur practice. Si-atunci totul
merge, pur si simplu, mult mai bine.

Iata ce vreau sa subliniez: aceasta legatura este valabila
in toate situatiile in care trebuie sa ajungem la un acord cu
cineva. Dacd credem ca acelui client, sefului sau partene-
rului nostru ii pasa doar de decizia pe care o luam, atunci
ne furam singuri cdciula. Prin urmare, satisfactia reciproca,
cea care sta la baza conceptului Happy-Happy, nu se refera
doar la acord sau la decizia finala, ci si la calea pe care o ur-
mam pentru a ajunge acolo. Si acesta este un aspect esential
al metodei celor cinci pasi.



Happy-Happy pune accentul pe relatie

Imagineaza-ti doi oameni care stau de vorba, fiecare
multumit cd se afld in compania celuilalt si satisfacut de
conversatia pe care o are. Amandoi simt cd relatia dintre ei
este buna. Cand ne imaginam o lupta intre doua persoane,
atunci situatia este diferitd. In acest caz, relatia este una
proastd, pentru ca cei doi nu se trateaza cu respect, chiar
daca fiecare dintre ei simte ca ,a castigat® in final. O relatie
buna este conditia necesard pentru a reusi sa afli ce anume
multumeste ambele parti si pentru a-ti fi acceptate propu-
nerile. In plus, cand folosim metoda celor cinci pasi, ne asi-
guram si cd ambele parti au incredere ca acordul final va fi
intru totul respectat.

Happy-Happy pune accentul pe colaborare

Cel mai adesea, nu reusim sa ajungem la un acord cu
cineva pentru simplul motiv cd noi consideram viata, in
mod gresit, o competitie. Studiile arata clar ca oamenii pre-
supun ca sunt in situatii competitive, adica intr-un joc cu
suma zero, cand castigul uneia dintre parti inseamna pier-
derea celeilalte si invers. Iata concluziile la care au ajuns
cercetatorii:

e dacd astfel de situatii competitive chiar exista, ele nu
reprezinta regula,’

e daca vom considera ca orice situatie care presupune
colaborare este una competitiva, asta nu ne va aduce
decat probleme.*

Happy-Happy si cei cinci pasi sunt un mod de a identifica

acele cazuri in care e nevoie de colaborare si de a le separa
de situatiile care presupun competitie. Dupa cum vei vedea,

HAPPY-HAPPY



cei cinci pasi sunt o invitatie la cooperare, pe care cealalta
parte o accepta in cele mai multe dintre cazuri.

Happy-Happy pune accentul pe viitor

Daca titlul acestei carti ar fi fost Cum sd inchei o afacere,
atunci nu ar fi cuprins acesti cinci pasi. Nu ar fi contat cum
reusesti sa obtii satisfactie, cum sa ai relatii bune sau cum
sa colaborezi cu ceilalti. Ar fi fost de ajuns atat: cineva sa
spuna ,,da“ propunerii noastre.

Nu este cazul cu Happy-Happy, pentru ca aceasta meto-
da presupune sa ai un viitor comun cu cineva. Iar asta in-
seamnad sa-ti asumi responsabilitatea pentru ce se va intam-
pla mai tarziu si sa consideri problema celuilalt ca fiind si
preocuparea ta.

Cand ai un viitor comun cu cineva, nu te relaxezi atunci
cand ajungi la un acord, pentru ca acesta este abia inceputul
unui drum pe care il veti parcurge impreuna.

Este Happy-Happy acelasi lucru cu Win-Win?

Multa lume imi spune: ,Lars-Johan, oare Happy-Happy
nu e de fapt acelasi lucru cu Win-Win?“

Nu, Win-Win este un concept® mult mai bun. Win-Win
este preferat lui Win-Lose, in care o singura persoana are de
castigat, insa nu este ideal pentru noi. In primul rand, pen-
tru cd nu suntem mereu in competitie unii cu ceilalti, asa
cum am vizut deja. In al doilea rAnd, pentru ci nu conteazi
numai rezultatul final: eu m-am ales cu asta, tu cu ce te-ai
ales? A masura in acest fel rezultatul unei negocieri poate sa
aiba sens pentru niste copii care-si impart dulciurile. Dar ce
efect poate avea intr-o discutie despre un loc de munca nou
sau despre orasul unde sa ne petrecem urmatoarea vacanta?



