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partea |

CE ESTE UN

FRED?




UNU

PRIMUL FRED

Fa din fiecare zi a vietii tale o capodopera.
— JosHUA WOODEN, tatal lui JOHN WOODEN

(n.r.: John Wooden — jucator si apoi antrebor de baschet,
printre putinii care s-au bucurat de celebritate in ambele
ipostaze.)

A A o , primul Fred imediat dupa

Am mta]mt ce am cumparat ceea ce eu
am numit ,noua” noastra casa veche. Construita in
1928, casa a fost primul imobil pe care l-am avut in
proprietate si era situata intr-o zona minunata din
Denver. Zona era inconjuratd de arbori si se numea
Washington Park. La putin timp dupd ce m-am mutat
am auzit pe cineva ciocinind la uga. Am deschis curi-
os. Era postasul.

,Bund dimineata, domnule Sanborn!”, ma salutd acesta
calduros. ,Numele meu este Fred si sunt factorul pos-
tal din aceastd zona. Am trecut pe aici ca sd ma pre-
zint, sa va urez «bun venit» in cartier si sa aflu cate
ceva despre dumneavoastra.”
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Fred ardta ca un om obisnuit, era de indltime medie si
avea o mustata mica. Prezenta sa fizicd nu spunea
mare lucru dar sinceritatea si caldura sa se faceau
imediat remarcate.

Eram cam surprins. Ca multi dintre noi, primisem co-
respondenta ani la rand dar nu avusesem parte
niciodatd de o astfel de primire din partea factorului
postal. Eram impresionat — frumos gest.

»Sunt orator profesionist. La drept vorbind, eu nu am un
loc de muncd.”, i-am spus pe un ton de gluma.

»Daca sunteti orator profesionist probabil ca trebuie sa
calatoriti foarte mult”, spuse Fred.

Jntr-adevir. Cilitoresc in jur de 200 de zile pe an”.

Fred dadu din cap a intelegere si continua. ,Ei bine, daca
imi dati o copie a programului pe care il aveti, va
retin corespondenta. O voi aduce numai in zilele in
care sunteti acasa.”

Oferta lui plina de solicitudine autentica ma lasa cu gura
cascatd. [-am spus totusi ca un asemenea efort din
partea sa nu este necesar. ,Mai bine mi lagi
corespondenta in cutia din fata casei.”, i-am sugerat.
,»,O voi lua cand ma intorc acasa.”

Fred nici nu vru s auda de o astfel de alternativa.
y2Domnule Sanborn”, rosti el, ,nici nu stiti cati hoti se
orienteaza asupra tintei observand cutia postald. O
cutie plina le spune ca proprietarul casei nu este in
localitate si, uite-asa, deveniti o victima.” Nu-mi
venea sa cred ca un om cu desdvarsire necunoscut se
ingrijea de mine si de bunurile mele. Lui Fred i pasa
mai mult de corespondenta mea decat mie! Avea
totusi sens: era un profesionist adevarat.

»lata o sugestie, domnule Sanborn”, continud Fred. ,Voi
pune corespondenta in cutie pana cand se umple.
Trag Capacul si nimeni nu va sti ca sunteti plecat. Du-
pa ce se umple, restul de corespondenta il voi pune
intre uga-paravan si usa de la intrare. Nimeni nu se



uitd acolo. $i dacd nici acolo nu va mai fi loc, voi
retine restul pand cand va veti intoarce.”

Din acest moment am inceput sa ma intreb serios daca
omul lucra pentru serviciul postal public. Poate ca
acest cartier avea propriul sau serviciu po§tal. Si pen-
tru cd sugestiile lui Fred sunau tare bine, am acceptat
bucuros.

Douad saptimani dupa aceea m-am intors din célitorie.
Am intors cheia in broasca si am observat ca presul de
la usa lipseste. La asta se rezuma prada hotilor din
Denver? Apoi am zarit presul intr-un colt al terasei,
ascunzand parca ceva. Am ridicat presul. Sub el era
un bilet. De la cine crezi? Evident, de la Fred.
Continutul biletului mi-a lamurit ce se intamplase.
Cat fusesem plecat, un alt serviciu postal livrase la o
adresa gresitd un pachet destinat mie. Acesta fusese
lasat pe o alta terasd, la cinci case distanta. Observand
pachetul meu la o altd adresa, Fred il luase, 1l carase
pana aici, lasase biletul si apoi incercase sa ascunda
pachetul sub presul de la usa.

Omul dsta nu numai ca livra corespondenta dar se ocupa
si de indreptarea erorilor serviciului de curierat rapid
upPs!

Gestul sdu m-a impresionat cu adeviarat. Prin natura
meseriei, sunt preocupat de descoperirea si evidenti-
erea exemplelor de greseli din sfera serviciilor pentru
clienti si din afaceri, in general. A gasi ceva bine facut
sau chiar demn de ldudat este infinit mai greu. §i iatd,
postasul meu, Fred, reprezenta un exemplu
concludent de cum aratd un serviciu personalizat i
un model demn de urmat pentru oricine isi doreste sa
determine schimbari majore prin munca sa.

Am inceput sa utilizez ca exemple in discursurile si
seminariile mele diferitele experiente pe care le-am
avut cu Fred. Toti voiau s afle cat mai multe despre
Fred. Ascultitorii mei erau incantati, fie ca erau anga-
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jati in domeniul serviciilor, la 0 companie produca-
toare, in domeniul tehnologiei de varf sau in sanatate.

Cand ma intorceam acasa, la Denver, 1i povesteam lui
Fred ori de cate ori aveam ocazia despre impactul
muncii sale asupra celor in fata crora tineam discur-
suri. [-am povestit despre o angajata foarte deprimata
pentru ca nu primise niciun fel de recunostinta din
partea sefilor sdi. Mi-a scris spunandu-mi cd exemplul
lui Fred o inspirase si continue in munca sa, sa se de-
voteze total acelor activititi despre care stia in adan-
cul inimii sale ca sunt corecte, indiferent ca
recunoasterea sau recompensele ar fi venit sau nu.

[-am relatat lui Fred povestea unui manager care, dupa
ce ascultase unul dintre discursurile mele, m-a tras
deoparte pentru a-mi spune ca telul sau in viatd era
de a deveni si el un Fred. El credea cu convingere cd
excelenta si calitatea trebuiau sd reprezinte
obiectivele oricdrei persoane din orice domeniu sau
profesie.

Am fost Incantat sa il anunt pe amicul meu postas ca u-
nele companii infiintasera Premiul Fred pentru a
rasplati angajatii care demonstrau ca isi desfasurau
activitatea in spiritul angajamentului, inovatiei si
solicitudinii specifice lui Fred.

Un admirator al lui Fred chiar i-a trimis acestuia o cutie
cu prajituri facute n casa, pe adresa mea.

De primul Craciun dupa ce Fred devenise postasul meu,
am vrut sa-i multumesc concret pentru serviciile sale
exceptionale. Am ldsat un mic cadou pentru el la cu-
tia postala. A doua zi, am avut surprinderea sa gasesc
In cutie o scrisoare neobisnuitd. Plicul avea timbru
dar era nefrancat. Atunci am remarcat adresa expe-
ditorului: era de la Fred, Postasul.

Fred stia cd era ilegal sa trimiti o scrisoare fard timbru,
asa cd, desi adusese scrisoarea personal, lipise timbrul

corespunzator.



Am deschis scrisoarea, care suna cam aga: ,Draga dom-
nule Sanborn, va multumesc cd v-ati gandit la mine
de Craciun. Sunt magulit ca vorbiti despre mine in
discursurile dumneavoastra si sper ca serviciile mele
sa fie si de acum inainte cel putin la fel de
satisfacitoare. Cu sinceritate, Fred, Postasul.”.

In urmitorii zece ani, am fost mereu impresionat de
serviciile lui Fred. Puteam spune cu siguranta zilele in
care Fred nu lucra pe strada noastrd dupa modul in
care corespondenta era indesata in cutie. Cand Fred
era de serviciu, toate plicurile erau stivuite cu grija.

Dar nu era numai asta. Fred demonstra un interes
personal pentru mine. Intr-o zi, cAnd tundeam iarba
de pe peluzd, o masind incetini pe strada, chiar in fata
mea. Geamul portierei cobori si o voce familiara se
auzi dinlduntrul masinii: ,Buna ziua, domnule
Sanborn! Cum a fost cilitoria?”

Era Fred, in afara serviciului, plimbandu-se prin cartier.

Observandu-i atitudinea exemplara si actiunile demne de
urmat, am concluzionat cd Fred — si modul in care 1si
desfasura activitatea — reprezenta cel mai bun exem-
plu de implinire personala si de excelenta in secolul
douazeci si unu. Fred — si alti nenumarati oameni ca
el pe care i-am intalnit ulterior — m-au determinat sa
scriu volumul de fatd. Acesta contine lectii simple dar
valoroase pe care mi le-au dat diversi oameni ca Fred
pretuntindeni in lume.

Oricine poate fi un Fred! Inclusiv tu! Rezultatul nu va fi
numai un extraordinar efort si un succes pe masura in
cariera ta ci te vei bucura sa traiesti zi de zi o viata
extraordinara.
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PRINCIPIILE LUI FRED

Indiferent ce ti-ai ales sd fii, fi-o bine!

— ABRAHAM LINCOLN

v este transferabil. De aceea, ma

Adevarlﬂ voi referi deseori 1n aceasta carte
la unele idei de bazd care definesc esenta Factorului
Fred. Aceste idei se aplica perfect activitatii si vietii
noastre. lata, pe scurt, care sunt cele patru principii
pe care le-am aflat urmaérindu-1 pe Fred, Postasul,
principii despre care cred cu convingere ca se aplica
fiecaruia dintre noi, indiferent de profesiune, situatie
sau moment.

PRINCIPIUL I: FIECARE DINTRE NOI
POATE DETERMINA SCHIMBAREA

Nu importd cat de mare sau ineficientd este o organiza-
tie. Un singur om poate sa determine schimbarea. Tu
poti sa provoci o schimbare. Un angajator mediocru
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poate anula o prestatie exceptionala, ignorand-o, nea-
preciind-o la justa valoare sau pur si simplu neincura-
jand-o. Un angajator exceptional isi va instrui subor-
donatii pentru obtinerea unor prestatii de top si apoi
le va recompensa. In cele din urm3, este foarte ade-
varat ca doar angajatul poate decide daca prestatia sa
va fi sau nu exceptionala, indiferent de circumstante.

Gandeste-te un moment. Contribui sau stirbesti cu evo-
lutia ta experienta colegilor si clientilor tai? Impulsio-
nezi apropierea sau indepartarea organizatiei din care
faci parte de obiectivele propuse? i‘gi faci doar datoria
la serviciu sau faci din datorie o pasiune? Usurezi
munca colegilor sau o ingreunezi? li incurajezi pe cei
din jur sau te straduiesti sa-i descurajezi?

Nimeni nu te poate impiedica sa devii exceptional in
munca ta gi in viata ta. Pand la urmad, singura intrebare
care ramane este: determini sau nu schimbari in bine?

Fred Smith, distinsul scriitor si lider in domeniul aface-
rilor, a notat pe baza propriei experiente in conduce-
rea unei organizatii: ,,cei mai multi oameni sunt in
cautarea unei semnificatii”.

Sunt intru totul de acord. Ia exemplul lui Fred, Postasul.
Poate cd altii privesc aceastd slujba ca fiind una mono-
tona si umilitoare dar Fred a vazut in ea sansa de a
face viata clientilor mai placuta. A ales sa determine o
schimbare pozitiva.

Martin Luther King Jr. spunea: ,Dacd un om crede ca
rostul sau pe pamant este acela de a mitura strazi, a-
tunci o va face la fel de bine pe cat picta Michelangelo
sau compunea Beethoven. El va mitura atat de bine
incat cerurile se vor deschide la moartea sa si voci de
ingeri vor spune: «Acesta a fost un vajnic maturator
care si-a facut treaba fard repros.».”.

Fred, Postasul, a inteles asta. El este dovada vie ca nu
exista slujbe insignifiante atunci cand sunt indeplinite
de oameni extraordinari §i cu simtul semnificatiei.



Politicienii ne tot repetd ca munca il innobileaza pe om.

A avea de lucru si a dispune de mijloacele de intre-
tinere proprie si a familiei reprezinta un lucru de
importanta vitald. Dar acesta este doar un factor al
ecuatiei. Ceea ce nu ni s-a spus suficient de des este
ca omul 1si innobileazd munca. Nu exista munci
Iipsite de importanta ci oameni care se simt neimpor-
tanti ficandu-le. De aceea, probabil, B.C. Forbes,
legendarul fondator al revistei Forbes, spunea: ,Este
mai important $i mai satisfacator si fii un Camionagiu
de prima mand decat un director de mana a saptea.”.

Am intalnit soferi de taxi mai motivati si mai inspirati

decat unii manageri care par sa-si fi pierdut dorinta
de a excela In munca lor. Pozitia ocupata intr-o
ierarhie nu determind performanta dar cu siguranta
performanta determina pand la urma pozitia pe care o
ocupam In viatd. Aceasta pentru cd pozitia este
determinatd de rezultatele pe care le obtinem, nu de
intentii. De fapt, o caracteristica a oamenilor
exceptionali este cd acestia actioneaza atunci cand
ceilalti se rezuma la vorbe.

A fixa stacheta la un nivel inalt si a te stradui sa o depa-

sesti este mult mai dificil decat a te complace intr-o
anumita stare. Modul cum faci fata criticilor celor
care se simt amenintati de realizarile tale depinde nu
de pozitia ta ierarhica ci de atitudinea ta. Pana la
urma, cu cat mai valoros esti pentru ceilalti — cu cat
creezi mai multa valoare prin munca ta si prin
interactiunile cu ceilalti — cu atat mai multa valoare
se va crea apoi in jurul tdu (se va revarsa asupra ta).
Elementul forte al succesului in cariera este acela de a
te devota muncii tale, indiferent de sprijinul care ti se
acorda, de recompense sau de recunoasterea
celorlalti.
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PRINCIPIUL II: CHEIA SUCCESULUI
ESTE CREAREA UNOR RELATII REALE

Cea mai mare parte dln Corespondent);a pe care am

rimit-o in viata mea mi-a parvenit prin intermediul
P P P

ostei. Eram obisnuit s mi se ofere serviciul platit
Pos § P )

nimic mai mult, nimic mai putin.

Spre deosebire de astfel de servicii prestate de Fred,

Postasul, serviciul platit era net superior din multe
puncte de vedere, cel mai important fiind relatia
dintre noi, care era diferita fata de orice alta relatie
pe care o avusesem cu vreun postas pand atunci. De
fapt, Fred a fost singurul postas cu care am avut o
relatie personala.

Este usor de vazut de ce Fred s-a remarcat din multime.

Oamenii indiferenti presteaza servicii impersonale.
Servicul devine personalizat in momentul in care se
dezvoltd o relatie reald intre prestator si beneficiar.
Fred a avut rabdarea de a md cunoaste §i de a-mi afla
nevoile si preferintele. A folosit apoi aceste informatii
. ... . . 1. R
pentru a-mi asigura servicii de mai buna calitate decat
orice alte servicii de care beneficiasem 1nainte. Tu ai

aceasta capacitate?

Fred este dovada c3 in orice domeniu construirea re-

latiilor este un obiectiv important din simplul motiv
ca o relatie de calitate determina calitatea serviciilor

sau produselor.

De asemenea, acesta este motivul pentru care:

liderii au succes numai dupa ce constientizeaza ca
angajatii lor sunt si ei oameni;
tehnologia are succes In momentul in care recunoaste
ca utilizatorii sunt fiinte umane si

. . .
angajatii ca Fred, postasul, reusesc in carierd pentru
ca int;eleg faptul cd munca lor implicd interactiunea

cu oamenii.



PRINCIPIUL Ill: TREBUIE SA CREEZI iN
MOD PERMANENT VALOARE PENTRU
CEI DIN JURUL TAU FARA CA ASTA SA
TE COSTE VREUN BAN

Te plangi cateodatd ca nu iti ajung banii, nu? Cd nu te
bucuri de suficienta libertate pentru a urma niste
cursuri de instruire? Cd nu beneficiezi de sanse mai
multe? Cu alte cuvinte, ai senzatia ca iti lipsesc resur-
sele necesare pentru a atinge perfomanga?

Atunci gandeste-te la Fred. Ce resurse avea el la
dispozitie? O uniforma albastrd, terna, si o geanta
uriaga, plina cu scrisori. Atat i nimic mai mult! Si
totusi, acest om livra corespondenta cu inima si
mintea deschise citre orice posibilitati. Imaginatia sa
l-a ajutat sa creeze valoare pentru clientii sai §i nu a
avut nevoie de bani pentru asta. Doar cd a gandit mai
mult i mai creativ decat alti factori postali.

Comportandu-se astfel, Fred a administrat cu inte-
lepciune cea mai importanta resursd profesionala a
secolului doudzeci si unu: abilitatea de a crea valoare
pentru cei din jur fard a cheltui niciun banut in acest
scop.

Si tu poti inlocui banii cu imaginatia. Scopul este sa
gandesti mai creativ decat concurentii tdi nu sa
cheltuiesti mai mult decat ei.

Am intalnit multi oameni care erau ingrijorati cd la un
moment dat si-ar putea pierde slujbele din cauza
crizei economice dintr-un anumit domeniu. i voi
sfatui intotdeauna s nu-si mai faca griji. Ceea ce ma
socheaza este nsa indiferenta lor. Intentia mea este sa
le schimb perspectiva acestor oameni din ,angajati” in
»angajabili”.

Date fiind coordonatele economiei de astazi, un
absolvent de liceu sau colegiu se poate astepta ca de
cateva ori In viatd sa ramana fard serviciu. Dar
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perioadele de somaj vor fi foarte scurte atata timp cat
persoana respectiva este angajabild, adica are acea
abilitate care o face sa pard o investitie pentru orice
angajator, indiferent de domeniu sau localizare
geografica.

Cum arata aceasta abilitate, In ce consta ea, ma vei
intreba. Existd o multime de factori care contribuie la
construirea ,angajabilitatii” dar cel mai important este
abilitatea de crea valoare pentru clienti si colegi fara a
cheltui bani pentru asta. Ideea este sa inlocuiesti banii
cu imaginatie, sa substitui capitalul cu creativitatea.

Maxima lui Sanborn suni astfel: cu cat incerci sa rezolvi
mai repede o problema cu ajutorul banilor cu atat
solutia se va dovedi mai proasta. Cu bani suficienti,
oricine 1si poate cumpdra solutia unei probleme.
Provocarea este sa depé§e§ti concurenta cu ajutorul
imaginatiei, nu al banilor.

In lumea afacerilor, concurenta se desfagoara pe planul
intern al unei organizatii, pe plan extern si uneori pe
ambele. De exemplu, poti concura pentru un post
mai bun in cadrul departamentului din care faci parte
sau n interiorul aceleiasi organizatii. Poate cd mediul
profesional nu te stimuleaza dar tu speri ca cel mai
potrivit candidat pentru postul respectiv va invinge si
te straduiesti sa dovedesti ca tocmai tu esti acela.

Sau poate concurenta ta este un Competitor concret cu
care te lup‘gi pentru aceeasi piata.

Odata, cand am tinut un discurs sponsorizat de o
companie de curierat care considera serviciul postal
public a fi un competitor, mi s-a interzis sa aduc
vorba despre povestea lui Fred. (M-a socat faptul ca
respectiva companie nu dorea si povestesc despre
tipul de angajat pe care si l-ar fi dorit cu siguranta si
al carui exemplu putea stimula prestatia propriilor
angajati. Dar acesta-i subiectul unei alte carti!) Pentru

ca angajatorul lui Fred lupta pentru suprematie in



domeniul sdu, postasul, prin atitudinea sa, poate ple-
da pentru sau poate face antireclama propriei com-
panii. Cei mai multi angajatori au recunoscut ca Fred
este genul de angajat care le-ar oferi un avantaj in
competitie.

Dar nu sunt sigur cd Fred (sau angajatorul sdu) s-au gan-

dit la concurenta in sensul traditional al cuvantului.
Fred este dovada concretd ci existd un alt concurent
subtil: ceea ce am putea face. Adevarul este ca noi
concuram cu propriul nostru potential in fiecare zi.
$i, din pacate, cei mai multi dintre noi pierdem
aceastd cursd ficand mai putin decat suntem capabili
sa facem.

Probabil ca nu voi in;elege niciodata pe deplin ce il

La

motiveazd pe Fred si fie asa cum mi s-a dezvaluit mie
dar cred ca recunostinta clientilor sai precum si
satisfactia de a excela In activitate reprezinta factori
importanti.

sfarsitul fiecarei zile, Fred iese Invingitor in lupta cu
acel adversar tacut care 1i amenintd potentialul, asa
cum fiecare dintre noi este amenintat. Acest adversar
este mediocritatea, disponibilitatea de a face numai
cat este strict necesar si absolut nimic mai mult.

Poate c3 acest adversar nu te va invinge in lupta pentru o

promovare si nici nu-ti va diminua cota de piata dar
va diminua calitatea prestatiei tale si, implicit,
satisfactia de a sti ca ceea ce faci este important.

PRINCIPIUL IV: TREBUIE SA TE
REINVENTEZI PERMANENT

Gandeste-te din nou la exemplul lui Fred: daca un postas

poate demonstra atata originalitate in livrarea cores-
pondentei, atunci noi, ceilalti, avem posibilitati
infinite de a ne face munca intr-un mod creativ. Cum
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putem sa ne reinventam pe noi in§ine si munca noas-
tra?

Sunt anumite zile in care te trezesti dimineata deja

obosit. Te gandesti ca ai citit carti, ai ascultat casete,
te-ai uitat la inregistrari video si ai participat la sesiuni
de instruire. Ai ficut tot ce ti-a stat in putinta pentru
a atinge excelenta in ceea ce faci si totusi ai ramas
obosit si nemotivat. Atunci cand viata personala este
in declin, cand motivatia profesionala tinde spre zero
iar tu de-abia astepti sd se termine programul pentru

a pleca acasa, ce poti sa faci?

latd o sugestie: eu ma géndesc la factorul postal care o-

bisnuia sa imi aduca corespondenta. Dacd Fred, Posta-
sul, a reusit sa foloseasca atata creativitate si devota-
ment pentru a pune niste plicuri intr-o cutie, eu pot
cel putin la fel de bine sa-mi reinventez munca,
reimprospatandu-mi eforturile. Am convingerea ca
indiferent de postul pe care il ocupi, de domeniul in
care activezi sau de zona 1n care locuiesti, te trezesti
dimineata ca o tablitd goald. Depinde numai de tine ce

vei scrie pe tablitd de-a lungul zilei.

Aceasta este esenta a ceea ce eu numesc Factorul Fred.



TREI

UNDE POT FI GASITI
OAMENI CA FRED

Vine un moment special in viata fiecaruia dintre noi, acel
moment unic pentru care am venit pe lume. Acea sansa
unica de care trebuie sa profitam si cu ajutorul careia ne
vom duce la indeplinire misiunea — o misiune pentru care
numai noi suntem Inzestrati. In acel moment atingem
maretia. Acel moment este cel mai important din viatd.

— WINSTON CHURCHILL

ca ti-am explicat calitatile unui adeva-

Acum 9 rat Fred, vei intelege de ce sunt atat de
incantat sd descopar oameni ca Fred oriunde cilito-
resc.

fmi place foarte mult cafeaua de la Starbucks §i mi se in-
tampla foarte rar sa-mi incep vreo dimineata fira ea.
Intr-o dimineat, pe cand mergeam cu masina spre
Aeroportul International Denver, am zarit o cafenea
Starbucks si m-am oprit pentru a-mi cumpara licoarea
aburinda cu aromd minunatd, servita in imense cesti
personalizate.
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IntorcaAndu-mi in masind, m-am vazut in mijlocul unei
mari dileme. Nu puteam conduce si bea cafeaua in
acelasi timp pentru ca magina mea nu era cu
transmisie automata, deci aveam nevoie de o mana
pentru a schimba vitezele si de alta pentru a tine
volanul. Mi-am fixat paharul in suportul de pe bord si
am accelerat. Existau mari sanse ca pretioasa mea
cafea sa se verse. Asta s-a si intamplat, de fapt. in
urmatorul moment, o patd hada, imensa, se lafdia in
voie pe cracul drept al pantalonului meu, de la
genunchi pana la sold. Nefericitul de mine purtam
jeans albastru deschis. (Ca si cand daca ar fi fost
albastru inchis pata s-ar fi speriat si ar fi fugit!) La
aeroport, mi-am acordat in toaletd primul ajutor in
caz de Improscare cu cafea, spiland ce se putea spila,
apoi tinand pantalonii in bataia aerului cald produs de
uscatorul de maini. Rezultatul a fost, in mod evident,
lamentabil! Ariatam ca un mare natarau!

De cum m-am instalat in hotelul Marriott al aeropor-
tului din Atlanta, am chemat camerista. ,Jeansii astia
care aratd ca dracu’ sunt singurii pantaloni pe care-i
am pentru drumul de intoarcere”, i-am explicat.
»EXistd vreo speranta pentru ei? Si pentru mine? Am
nevoie de ei maine dimineata.”

Cu o doza apreciabila de simpatie in glas, femeia m-a
informat ci nu numai ca nu exista serviciu de
spalatorie pentru oaspeti dar cei care se ocupau de
spalat pentru hotel plecasera acasid. Dar mi-a mai spus
ca s-ar bucura sa ma poata ajuta, asa cd, 1i va lua acasa
si 1i va spala pentru mine. Mi-i va 1napoia a doua zi
dimineatd, la prima ora.

Fiind recunoscitor cerurilor dar mai ales femeii cu suflet

bun, am acceptat bucuros alternativa.

A doua zi dimineata, femeia aceea incredibila mi-a adus
pantalonii proaspit spalati si frumos célcati. Regret si
acum ca nu am intrebat-o cum se numeste (desi am



scris o scrisoare plind de elogii despre ea conducerii
hotelului). Dar chiar daca nu stiu numele ei de botez,
stiu foarte bine cine este: este un Fred.

De cand l-am cunoscut pe Fred, Postasul, am inceput sa
vad ca astfel de oameni — si altii cu potential de a fi
asemena lui — sunt pretutindeni. Si cu fiecare Fred pe
care il intalnesc md conving si mai mult ca ei nu re-
prezintd exceptia de la reguld, asa cum credeam oda-
ta. Fiecare dintre ei este un om deosebit in felul siu
unic. latd cateva tipologii de Fred intalnite de mine.

FRED §
CEL SUGUBAT

Pasagerii zborului de 6:15 dimineata de la Denver spre
San Francisco nu se numara printre cei mai veseli
oameni de pe planetd. Cursa este lipsitd de obicei de
orice evenimente si singurul zgomot pe care il poti
auzi este cate un sfordit. Bineinteles, asta se poate
schimba 1n functie de insotitorul de zbor.

Odata, aflindu-ma in avion intr-un astfel de zbor, am
fost surprins, ca si ceilalti pasageri, de niste anunturi
mai putin ortodoxe venite din partea unei insotitoare
de zbor care nu era numai creativa dar si foarte
spirituala.

»Dacad nu vi se desfunda urechile, incercati sa cascati pro-
fund”, incepu ea. ,Dacd nu reusiti sa cascati, spuneti-
mi mie si va voi povesti despre viata mea amoroasa.
Cascatul este garantat.”

»Ne apropiem de aeroportul din San Francisco. Daca
aceasta este destinatia dumneavoastra finala, va urez
drum linistit spre casa. Este un blocaj in trafic pe
artera 101 si se pare cd avem o masina abandonata in
mijlocul iesirii de pe autostradd spre Market Street.
In rest, traficul merge struna.”
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