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partea I

CCEE  EESSTTEE  UUNN

FFRREEDD??



UNU

PPRRIIMMUULL  FFRREEDD

F` din fiecare zi a vie]ii tale o capodoper`.

– JOSHUA WOODEN, tat`l lui JOHN WOODEN

(n.r.: John Wooden – juc`tor [i apoi antrebor de baschet,
printre pu]inii care s-au bucurat de celebritate \n ambele
ipostaze.) 

AAmm  îînnttââllnniitt primul Fred imediat dup`
ce am cump`rat ceea ce eu

am numit „noua” noastr` cas` veche. Construit` în
1928, casa a fost primul imobil pe care l-am avut în
proprietate [i era situat` într-o zon` minunat` din
Denver. Zona era \nconjurat` de arbori [i se numea
Washington Park. La pu]in timp dup` ce m-am mutat
am auzit pe cineva cioc`nind la u[`. Am deschis curi-
os. Era po[ta[ul.

„Bun` diminea]a, domnule Sanborn!”, m` salut` acesta
c`lduros. „Numele meu este Fred [i sunt factorul po[-
tal din aceast` zon`. Am trecut pe aici ca s` m` pre-
zint, s` v` urez «bun venit» în cartier [i s` aflu câte
ceva despre dumneavoastr`.”
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Fred ar`ta ca un om obi[nuit, era de \n`l]ime medie [i
avea o musta]` mic`. Prezen]a sa fizic` nu spunea
mare lucru dar sinceritatea [i c`ldura sa se f`ceau
imediat remarcate.

Eram cam surprins. Ca mul]i dintre noi, primisem co-
responden]` ani la rând dar nu avusesem parte
niciodat` de o astfel de primire din partea factorului
po[tal. Eram impresionat – frumos gest.

„Sunt orator profesionist. La drept vorbind, eu nu am un
loc de munc`.”, i-am spus pe un ton de glum`.

„Dac` sunte]i orator profesionist probabil c` trebuie s`
c`l`tori]i foarte mult”, spuse Fred.

„Într-adev`r. C`l`toresc în jur de 200 de zile pe an”.
Fred d`du din cap a în]elegere [i continu`. „Ei bine, dac`

îmi da]i o copie a programului pe care îl ave]i, v`
re]in coresponden]a. O voi aduce numai în zilele în
care sunte]i acas`.”

Oferta lui plin` de solicitudine autentic` m` l`s` cu gura
c`scat`. I-am spus totu[i c` un asemenea efort din
partea sa nu este necesar. „Mai bine îmi la[i
coresponden]a în cutia din fa]a casei.”, i-am sugerat.
„O voi lua când m` întorc acas`.” 

Fred nici nu vru s` aud` de o astfel de alternativ`.
„Domnule Sanborn”, rosti el, „nici nu [ti]i câ]i ho]i se
orienteaz` asupra ]intei observând cutia po[tal`. O
cutie plin` le spune c` proprietarul casei nu este în
localitate [i, uite-a[a, deveni]i o victim`.” Nu-mi
venea s` cred c` un om cu des`vâr[ire necunoscut se
îngrijea de mine [i de bunurile mele. Lui Fred îi p`sa
mai mult de coresponden]a mea decât mie! Avea
totu[i sens: era un profesionist adev`rat.

„Iat` o sugestie, domnule Sanborn”, continu` Fred. „Voi
pune coresponden]a în cutie pân` când se umple.
Trag capacul [i nimeni nu va [ti c` sunte]i plecat. Du-
p` ce se umple, restul de coresponden]` îl voi pune
între u[a-paravan [i u[a de la intrare. Nimeni nu se
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uit` acolo. ßi dac` nici acolo nu va mai fi loc, voi
re]ine restul pân` când v` ve]i întoarce.” 

Din acest moment am început s` m` întreb serios dac`
omul lucra pentru serviciul po[tal public. Poate c`
acest cartier avea propriul s`u serviciu po[tal. ßi pen-
tru c` sugestiile lui Fred sunau tare bine, am acceptat
bucuros.

Dou` s`pt`mâni dup` aceea m-am întors din c`l`torie.
Am întors cheia în broasc` [i am observat c` pre[ul de
la u[` lipse[te. La asta se rezuma prada ho]ilor din
Denver? Apoi am z`rit pre[ul într-un col] al terasei,
ascunzând parc` ceva. Am ridicat pre[ul. Sub el era
un bilet. De la cine crezi? Evident, de la Fred.
Con]inutul biletului mi-a l`murit ce se întâmplase.
Cât fusesem plecat, un alt serviciu po[tal livrase la o
adres` gre[it` un pachet destinat mie. Acesta fusese
l`sat pe o alt` teras`, la cinci case distan]`. Observând
pachetul meu la o alt` adres`, Fred îl luase, îl c`rase
pân` aici, l`sase biletul [i apoi încercase s` ascund`
pachetul sub pre[ul de la u[`. 

Omul `sta nu numai c` livra coresponden]a dar se ocupa
[i de îndreptarea erorilor serviciului de curierat rapid
UPS!

Gestul s`u m-a impresionat cu adev`rat. Prin natura
meseriei, sunt preocupat de descoperirea [i eviden]i-
erea exemplelor de gre[eli din sfera serviciilor pentru
clien]i [i din afaceri, în general. A g`si ceva bine f`cut
sau chiar demn de l`udat este infinit mai greu. ßi iat`,
po[ta[ul meu, Fred, reprezenta un exemplu
concludent de cum arat` un serviciu personalizat [i
un model demn de urmat pentru oricine î[i dore[te s`
determine schimb`ri majore prin munca sa.

Am început s` utilizez ca exemple în discursurile [i
seminariile mele diferitele experien]e pe care le-am
avut cu Fred. To]i voiau s` afle cât mai multe despre
Fred. Ascult`torii mei erau încânta]i, fie c` erau anga-
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ja]i în domeniul serviciilor, la o companie produc`-
toare, în domeniul tehnologiei de vârf sau în s`n`tate.

Când m` întorceam acas`, la Denver, îi povesteam lui
Fred ori de câte ori aveam ocazia despre impactul
muncii sale asupra celor în fa]a c`rora ]ineam discur-
suri. I-am povestit despre o angajat` foarte deprimat`
pentru c` nu primise niciun fel de recuno[tin]` din
partea [efilor s`i. Mi-a scris spunându-mi c` exemplul
lui Fred o inspirase s` continue în munca sa, s` se de-
voteze total acelor activit`]i despre care [tia în adân-
cul inimii sale c` sunt corecte, indiferent c`
recunoa[terea sau recompensele ar fi venit sau nu.

I-am relatat lui Fred povestea unui manager care, dup`
ce ascultase unul dintre discursurile mele, m-a tras
deoparte pentru a-mi spune c` ]elul s`u \n via]` era
de a deveni [i el un Fred. El credea cu convingere c`
excelen]a [i calitatea trebuiau s` reprezinte
obiectivele oric`rei persoane din orice domeniu sau
profesie.

Am fost încântat s` îl anun] pe amicul meu po[ta[ c` u-
nele companii înfiin]aser` Premiul Fred pentru a
r`spl`ti angaja]ii care demonstrau c` î[i desf`[urau
activitatea în spiritul angajamentului, inova]iei [i
solicitudinii specifice lui Fred.

Un admirator al lui Fred chiar i-a trimis acestuia o cutie
cu pr`jituri f`cute \n cas`, pe adresa mea.

De primul Cr`ciun dup` ce Fred devenise po[ta[ul meu,
am vrut s`-i mul]umesc concret pentru serviciile sale
excep]ionale. Am l`sat un mic cadou pentru el la cu-
tia po[tal`. A doua zi, am avut surprinderea s` g`sesc
\n cutie o scrisoare neobi[nuit`. Plicul avea timbru
dar era nefrancat. Atunci am remarcat adresa expe-
ditorului: era de la Fred, Po[ta[ul. 

Fred [tia c` era ilegal s` trimi]i o scrisoare f`r` timbru,
a[a c`, de[i adusese scrisoarea personal, lipise timbrul
corespunz`tor.
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Am deschis scrisoarea, care suna cam a[a: „Drag` dom-
nule Sanborn, v` mul]umesc c` v-a]i gândit la mine
de Cr`ciun. Sunt m`gulit c` vorbi]i despre mine în
discursurile dumneavoastr` [i sper ca serviciile mele
s` fie [i de acum înainte cel pu]in la fel de
satisf`c`toare. Cu sinceritate, Fred, Po[ta[ul.”. 

În urm`torii zece ani, am fost mereu impresionat de
serviciile lui Fred. Puteam spune cu siguran]` zilele în
care Fred nu lucra pe strada noastr` dup` modul în
care coresponden]a era îndesat` în cutie. Când Fred
era de serviciu, toate plicurile erau stivuite cu grij`.

Dar nu era numai asta. Fred demonstra un interes
personal pentru mine. Într-o zi, când tundeam iarba
de pe peluz`, o ma[in` încetini pe strad`, chiar în fa]a
mea. Geamul portierei coborî [i o voce familiar` se
auzi dinl`untrul ma[inii: „Bun` ziua, domnule
Sanborn! Cum a fost c`l`toria?”

Era Fred, în afara serviciului, plimbându-se prin cartier.
Observându-i atitudinea exemplar` [i ac]iunile demne de

urmat, am concluzionat c` Fred – [i modul \n care \[i
desf`[ura activitatea – reprezenta cel mai bun exem-
plu de \mplinire personal` [i de excelen]` în secolul
dou`zeci [i unu. Fred – [i al]i nenum`ra]i oameni ca
el pe care i-am întâlnit ulterior – m-au determinat s`
scriu volumul de fa]`. Acesta con]ine lec]ii simple dar
valoroase pe care mi le-au dat diver[i oameni ca Fred
pretuntindeni în lume.

Oricine poate fi un Fred! Inclusiv tu! Rezultatul nu va fi
numai un extraordinar efort [i un succes pe m`sur` în
cariera ta ci te vei bucura s` tr`ie[ti zi de zi o via]`
extraordinar`. 
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DOI

PPRRIINNCCIIPPIIIILLEE  LLUUII  FFRREEDD

Indiferent ce ]i-ai ales s` fii, f`-o bine! 

– ABRAHAM LINCOLN

AAddeevv`̀rruull  este transferabil. De aceea, m`
voi referi deseori în aceast` carte

la unele idei de baz` care definesc esen]a Factorului
Fred. Aceste idei se aplic` perfect activit`]ii [i vie]ii
noastre. Iat`, pe scurt, care sunt cele patru principii
pe care le-am aflat urm`rindu-l pe Fred, Po[ta[ul,
principii despre care cred cu convingere c` se aplic`
fiec`ruia dintre noi, indiferent de profesiune, situa]ie
sau moment.

PPRRIINNCCIIPPIIUULL  II::  FFIIEECCAARREE  DDIINNTTRREE  NNOOII
PPOOAATTEE  DDEETTEERRMMIINNAA  SSCCHHIIMMBBAARREEAA  

Nu import` cât de mare sau ineficient` este o organiza-
]ie. Un singur om poate s` determine schimbarea. Tu
po]i s` provoci o schimbare. Un angajator mediocru
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poate anula o presta]ie excep]ional`, ignorând-o, nea-
preciind-o la justa valoare sau pur [i simplu neîncura-
jând-o. Un angajator excep]ional î[i va instrui subor-
dona]ii pentru ob]inerea unor presta]ii de top [i apoi
le va recompensa. În cele din urm`, este foarte ade-
v`rat c` doar angajatul poate decide dac` presta]ia sa
va fi sau nu excep]ional`, indiferent de circumstan]e.

Gânde[te-te un moment. Contribui sau [tirbe[ti cu evo-
lu]ia ta experien]a colegilor [i clien]ilor t`i? Impulsio-
nezi apropierea sau îndep`rtarea organiza]iei din care
faci parte de obiectivele propuse? Î]i faci doar datoria
la serviciu sau faci din datorie o pasiune? U[urezi
munca colegilor sau o îngreunezi? Îi încurajezi pe cei
din jur sau te str`duie[ti s`-i descurajezi?

Nimeni nu te poate împiedica s` devii excep]ional în
munca ta [i \n via]a ta. Pân` la urm`, singura întrebare
care r`mâne este: determini sau nu schimb`ri \n bine?

Fred Smith, distinsul scriitor [i lider \n domeniul aface-
rilor, a notat pe baza propriei experien]e în conduce-
rea unei organiza]ii: „cei mai mul]i oameni sunt în
c`utarea unei semnifica]ii”.

Sunt întru totul de acord. Ia exemplul lui Fred, Po[ta[ul.
Poate c` al]ii privesc aceast` slujb` ca fiind una mono-
ton` [i umilitoare dar Fred a v`zut în ea [ansa de a
face via]a clien]ilor mai pl`cut`. A ales s` determine o
schimbare pozitiv`.

Martin Luther King Jr. spunea: „Dac` un om crede c`
rostul s`u pe p`mânt este acela de a m`tura str`zi, a-
tunci o va face la fel de bine pe cât picta Michelangelo
sau compunea Beethoven. El va m`tura atât de bine
încât cerurile se vor deschide la moartea sa [i voci de
îngeri vor spune: «Acesta a fost un vajnic m`tur`tor
care [i-a f`cut treaba f`r` repro[.».”.

Fred, Po[ta[ul, a în]eles asta. El este dovada vie c` nu
exist` slujbe insignifiante atunci când sunt îndeplinite
de oameni extraordinari [i cu sim]ul semnifica]iei.
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Politicienii ne tot repet` c` munca îl înnobileaz` pe om.
A avea de lucru [i a dispune de mijloacele de între-
]inere proprie [i a familiei reprezint` un lucru de
importan]` vital`. Dar acesta este doar un factor al
ecua]iei. Ceea ce nu ni s-a spus suficient de des este
c` omul î[i înnobileaz` munca. Nu exist` munci
lipsite de importan]` ci oameni care se simt neimpor-
tan]i f`cându-le. De aceea, probabil, B.C. Forbes,
legendarul fondator al revistei Forbes, spunea: „Este
mai important [i mai satisf`c`tor s` fii un camionagiu
de prim` mân` decât un director de mâna a [aptea.”.

Am întâlnit [oferi de taxi mai motiva]i [i mai inspira]i
decât unii manageri care par s`-[i fi pierdut dorin]a
de a excela în munca lor. Pozi]ia ocupat` într-o
ierarhie nu determin` performan]a dar cu siguran]`
performan]a determin` pân` la urm` pozi]ia pe care o
ocup`m în via]`. Aceasta pentru c` pozi]ia este
determinat` de rezultatele pe care le ob]inem, nu de
inten]ii. De fapt, o caracteristic` a oamenilor
excep]ionali este c` ace[tia ac]ioneaz` atunci când
ceilal]i se rezum` la vorbe.

A fixa [tacheta la un nivel înalt [i a te str`dui s` o dep`-
[e[ti este mult mai dificil decât a te complace într-o
anumit` stare. Modul cum faci fa]` criticilor celor
care se simt amenin]a]i de realiz`rile tale depinde nu
de pozi]ia ta ierarhic` ci de atitudinea ta. Pân` la
urm`, cu cât mai valoros e[ti pentru ceilal]i – cu cât
creezi mai mult` valoare prin munca ta [i prin
interac]iunile cu ceilal]i – cu atât mai mult` valoare
se va crea apoi în jurul t`u (se va rev`rsa asupra ta).
Elementul forte al succesului în carier` este acela de a
te devota muncii tale, indiferent de sprijinul care ]i se
acord`, de recompense sau de recunoa[terea
celorlal]i.
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PPRRIINNCCIIPPIIUULL  IIII::  CCHHEEIIAA  SSUUCCCCEESSUULLUUII
EESSTTEE  CCRREEAARREEAA  UUNNOORR  RREELLAA¥¥IIII  RREEAALLEE  

Cea mai mare parte din coresponden]a pe care am
primit-o în via]a mea mi-a parvenit prin intermediul
po[tei. Eram obi[nuit s` mi se ofere serviciul pl`tit,
nimic mai mult, nimic mai pu]in.

Spre deosebire de astfel de servicii prestate de Fred,
Po[ta[ul, serviciul pl`tit era net superior din multe
puncte de vedere, cel mai important fiind rela]ia
dintre noi, care era diferit` fa]` de orice alt` rela]ie
pe care o avusesem cu vreun po[ta[ pân` atunci. De
fapt, Fred a fost singurul po[ta[ cu care am avut o
rela]ie personal`.

Este u[or de v`zut de ce Fred s-a remarcat din mul]ime.
Oamenii indiferen]i presteaz` servicii impersonale.
Servicul devine personalizat în momentul în care se
dezvolt` o rela]ie real` între prestator [i beneficiar.
Fred a avut r`bdarea de a m` cunoa[te [i de a-mi afla
nevoile [i preferin]ele. A folosit apoi aceste informa]ii
pentru a-mi asigura servicii de mai bun` calitate decât
orice alte servicii de care beneficiasem înainte. Tu ai
aceast` capacitate?

Fred este dovada c` în orice domeniu construirea re-
la]iilor este un obiectiv important din simplul motiv
c` o rela]ie de calitate determin` calitatea serviciilor
sau produselor.

De asemenea, acesta este motivul pentru care:
•• liderii au succes numai dup` ce con[tientizeaz` c`

angaja]ii lor sunt [i ei oameni; 
•• tehnologia are succes în momentul în care recunoa[te

c` utilizatorii sunt fiin]e umane [i
•• angaja]ii ca Fred, po[ta[ul, reu[esc în carier` pentru

c` în]eleg faptul c` munca lor implic` interac]iunea
cu oamenii.
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PPRRIINNCCIIPPIIUULL  IIIIII::  TTRREEBBUUIIEE  SSåå  CCRREEEEZZII  ÎÎNN
MMOODD  PPEERRMMAANNEENNTT  VVAALLOOAARREE  PPEENNTTRRUU
CCEEII  DDIINN  JJUURRUULL  TTååUU  FFååRRåå  CCAA  AASSTTAA  SSåå
TTEE  CCOOSSTTEE  VVRREEUUNN  BBAANN  

Te plângi câteodat` c` nu î]i ajung banii, nu? C` nu te
bucuri de suficient` libertate pentru a urma ni[te
cursuri de instruire? C` nu beneficiezi de [anse mai
multe? Cu alte cuvinte, ai senza]ia c` î]i lipsesc resur-
sele necesare pentru a atinge perfoman]a?

Atunci gânde[te-te la Fred. Ce resurse avea el la
dispozi]ie? O uniform` albastr`, tern`, [i o geant`
uria[`, plin` cu scrisori. Atât [i nimic mai mult! ßi
totu[i, acest om livra coresponden]a cu inima [i
mintea deschise c`tre orice posibilit`]i. Imagina]ia sa
l-a ajutat s` creeze valoare pentru clien]ii s`i [i nu a
avut nevoie de bani pentru asta. Doar c` a gândit mai
mult [i mai creativ decât al]i factori po[tali.

Comportându-se astfel, Fred a administrat cu în]e-
lepciune cea mai important` resurs` profesional` a
secolului dou`zeci [i unu: abilitatea de a crea valoare
pentru cei din jur f`r` a cheltui niciun b`nu] în acest
scop.

ßi tu po]i înlocui banii cu imagina]ia. Scopul este s`
gânde[ti mai creativ decât concuren]ii t`i nu s`
cheltuie[ti mai mult decât ei.

Am întâlnit mul]i oameni care erau îngrijora]i c` la un
moment dat [i-ar putea pierde slujbele din cauza
crizei economice dintr-un anumit domeniu. Îi voi
sf`tui întotdeauna s` nu-[i mai fac` griji. Ceea ce m`
[ocheaz` este îns` indiferen]a lor. Inten]ia mea este s`
le schimb perspectiva acestor oameni din „angaja]i” în
„angajabili”.

Date fiind coordonatele economiei de ast`zi, un
absolvent de liceu sau colegiu se poate a[tepta ca de
câteva ori în via]` s` r`mân` f`r` serviciu. Dar
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perioadele de [omaj vor fi foarte scurte atâta timp cât
persoana respectiv` este angajabil`, adic` are acea
abilitate care o face s` par` o investi]ie pentru orice
angajator, indiferent de domeniu sau localizare
geografic`.

Cum arat` aceast` abilitate, în ce const` ea, m` vei
întreba. Exist` o mul]ime de factori care contribuie la
construirea „angajabilit`]ii” dar cel mai important este
abilitatea de crea valoare pentru clien]i [i colegi f`r` a
cheltui bani pentru asta. Ideea este s` înlocuie[ti banii
cu imagina]ie, s` substitui capitalul cu creativitatea.

Maxima lui Sanborn sun` astfel: cu cât încerci s` rezolvi
mai repede o problem` cu ajutorul banilor cu atât
solu]ia se va dovedi mai proast`. Cu bani suficien]i,
oricine î[i poate cump`ra solu]ia unei probleme.
Provocarea este s` dep`[e[ti concuren]a cu ajutorul
imagina]iei, nu al banilor.

În lumea afacerilor, concuren]a se desf`[oar` pe planul
intern al unei organiza]ii, pe plan extern [i uneori pe
ambele. De exemplu, po]i concura pentru un post
mai bun în cadrul departamentului din care faci parte
sau în interiorul aceleia[i organiza]ii. Poate c` mediul
profesional nu te stimuleaz` dar tu speri c` cel mai
potrivit candidat pentru postul respectiv va învinge [i
te str`duie[ti s` dovede[ti c` tocmai tu e[ti acela. 

Sau poate concuren]a ta este un competitor concret cu
care te lup]i pentru aceea[i pia]`. 

Odat`, când am ]inut un discurs sponsorizat de o
companie de curierat care considera serviciul po[tal
public a fi un competitor, mi s-a interzis s` aduc
vorba despre povestea lui Fred. (M-a [ocat faptul c`
respectiva companie nu dorea s` povestesc despre
tipul de angajat pe care [i l-ar fi dorit cu siguran]` [i
al c`rui exemplu putea stimula presta]ia propriilor
angaja]i. Dar acesta-i subiectul unei alte c`r]i!) Pentru
c` angajatorul lui Fred lupt` pentru suprema]ie în
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domeniul s`u, po[ta[ul, prin atitudinea sa, poate ple-
da pentru sau poate face antireclam` propriei com-
panii. Cei mai mul]i angajatori au recunoscut c` Fred
este genul de angajat care le-ar oferi un avantaj în
competi]ie.

Dar nu sunt sigur c` Fred (sau angajatorul s`u) s-au gân-
dit la concuren]` în sensul tradi]ional al cuvântului.
Fred este dovada concret` c` exist` un alt concurent
subtil: ceea ce am putea face. Adev`rul este c` noi
concur`m cu propriul nostru poten]ial în fiecare zi.
ßi, din p`cate, cei mai mul]i dintre noi pierdem
aceast` curs` f`când mai pu]in decât suntem capabili
s` facem. 

Probabil c` nu voi în]elege niciodat` pe deplin ce îl
motiveaz` pe Fred s` fie a[a cum mi s-a dezv`luit mie
dar cred c` recuno[tin]a clien]ilor s`i precum [i
satisfac]ia de a excela în activitate reprezint` factori
importan]i.

La sfâr[itul fiec`rei zile, Fred iese înving`tor în lupta cu
acel adversar t`cut care îi amenin]` poten]ialul, a[a
cum fiecare dintre noi este amenin]at. Acest adversar
este mediocritatea, disponibilitatea de a face numai
cât este strict necesar [i absolut nimic mai mult.

Poate c` acest adversar nu te va învinge în lupta pentru o
promovare [i nici nu-]i va diminua cota de pia]` dar
va diminua calitatea presta]iei tale [i, implicit,
satisfac]ia de a [ti c` ceea ce faci este important.

PPRRIINNCCIIPPIIUULL  IIVV::  TTRREEBBUUIIEE  SSåå  TTEE
RREEIINNVVEENNTTEEZZII  PPEERRMMAANNEENNTT  

Gânde[te-te din nou la exemplul lui Fred: dac` un po[ta[
poate demonstra atâta originalitate în livrarea cores-
ponden]ei, atunci noi, ceilal]i, avem posibilit`]i
infinite de a ne face munca într-un mod creativ. Cum
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putem s` ne reinvent`m pe noi în[ine [i munca noas-
tr`?

Sunt anumite zile în care te treze[ti diminea]a deja
obosit. Te gânde[ti c` ai citit c`r]i, ai ascultat casete,
te-ai uitat la \nregistr`ri video [i ai participat la sesiuni
de instruire. Ai f`cut tot ce ]i-a stat în putin]` pentru
a atinge excelen]a \n ceea ce faci [i totu[i ai r`mas
obosit [i nemotivat. Atunci când via]a personal` este
\n declin, când motiva]ia profesional` tinde spre zero
iar tu de-abia a[tep]i s` se termine programul pentru
a pleca acas`, ce po]i s` faci?

Iat` o sugestie: eu m` gândesc la factorul po[tal care o-
bi[nuia s` îmi aduc` coresponden]a. Dac` Fred, Po[ta-
[ul, a reu[it s` foloseasc` atâta creativitate [i devota-
ment pentru a pune ni[te plicuri \ntr-o cutie, eu pot
cel pu]in la fel de bine s`-mi reinventez munca,
reîmprosp`tându-mi eforturile. Am convingerea c`
indiferent de postul pe care îl ocupi, de domeniul în
care activezi sau de zona în care locuie[ti, te treze[ti
diminea]a ca o t`bli]` goal`. Depinde numai de tine ce
vei scrie pe t`bli]` de-a lungul zilei.

Aceasta este esen]a a ceea ce eu numesc Factorul Fred.
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TREI

UUNNDDEE  PPOOTT  FFII  GGååSSII¥¥II
OOAAMMEENNII  CCAA  FFRREEDD

Vine un moment special în via]a fiec`ruia dintre noi, acel
moment unic pentru care am venit pe lume. Acea [ans`
unic` de care trebuie s` profit`m [i cu ajutorul c`reia ne
vom duce la îndeplinire misiunea – o misiune pentru care
numai noi suntem înzestra]i. În acel moment atingem
m`re]ia. Acel moment este cel mai important din via]`.

– WINSTON CHURCHILL

AAccuumm,, c` ]i-am explicat calit`]ile unui adev`-
rat Fred, vei în]elege de ce sunt atât de

încântat s` descop`r oameni ca Fred oriunde c`l`to-
resc.

Îmi place foarte mult cafeaua de la Starbucks [i mi se în-
tâmpl` foarte rar s`-mi încep vreo diminea]` f`r` ea.
Într-o diminea]`, pe când mergeam cu ma[ina spre
Aeroportul Interna]ional Denver, am z`rit o cafenea
Starbucks [i m-am oprit pentru a-mi cump`ra licoarea
aburind` cu arom` minunat`, servit` în imense ce[ti
personalizate.
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Întorcându-m` în ma[in`, m-am v`zut \n mijlocul unei
mari dileme. Nu puteam conduce [i bea cafeaua în
acela[i timp pentru c` ma[ina mea nu era cu
transmisie automat`, deci aveam nevoie de o mân`
pentru a schimba vitezele [i de alta pentru a ]ine
volanul. Mi-am fixat paharul în suportul de pe bord [i
am accelerat. Existau mari [anse ca pre]ioasa mea
cafea s` se verse. Asta s-a [i întâmplat, de fapt. În
urm`torul moment, o pat` hâd`, imens`, se l`f`ia în
voie pe cracul drept al pantalonului meu, de la
genunchi pân` la [old. Nefericitul de mine purtam
jeans albastru deschis. (Ca [i când dac` ar fi fost
albastru închis pata s-ar fi speriat [i ar fi fugit!) La
aeroport, mi-am acordat în toalet` primul ajutor în
caz de împro[care cu cafea, sp`lând ce se putea sp`la,
apoi ]inând pantalonii în b`taia aerului cald produs de
usc`torul de mâini. Rezultatul a fost, în mod evident,
lamentabil! Ar`tam ca un mare n`t`r`u!

De cum m-am instalat în hotelul Marriott al aeropor-
tului din Atlanta, am chemat camerista. „Jean[ii `[tia
care arat` ca dracu’ sunt singurii pantaloni pe care-i
am pentru drumul de întoarcere”, i-am explicat.
„Exist` vreo speran]` pentru ei? ßi pentru mine? Am
nevoie de ei mâine diminea]`.” 

Cu o doz` apreciabil` de simpatie în glas, femeia m-a
informat c` nu numai c` nu exista serviciu de
sp`l`torie pentru oaspe]i dar cei care se ocupau de
sp`lat pentru hotel plecaser` acas`. Dar mi-a mai spus
c` s-ar bucura s` m` poat` ajuta, a[a c`, îi va lua acas`
[i \i va sp`la pentru mine. Mi-i va înapoia a doua zi
diminea]`, la prima or`.

Fiind recunosc`tor cerurilor dar mai ales femeii cu suflet
bun, am acceptat bucuros alternativa. 

A doua zi diminea]`, femeia aceea incredibil` mi-a adus
pantalonii proasp`t sp`la]i [i frumos c`lca]i. Regret [i
acum c` nu am întrebat-o cum se nume[te (de[i am
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scris o scrisoare plin` de elogii despre ea conducerii
hotelului). Dar chiar dac` nu [tiu numele ei de botez,
[tiu foarte bine cine este: este un Fred.

De când l-am cunoscut pe Fred, Po[ta[ul, am început s`
v`d c` astfel de oameni – [i al]ii cu poten]ial de a fi
asemena lui – sunt pretutindeni. ßi cu fiecare Fred pe
care îl întâlnesc m` conving [i mai mult c` ei nu re-
prezint` excep]ia de la regul`, a[a cum credeam oda-
t`. Fiecare dintre ei este un om deosebit în felul s`u
unic. Iat` câteva tipologii de Fred întâlnite de mine.

FFRREEDD  
CCEELL  ßßUUGGUUBBåå¥¥

Pasagerii zborului de 6:15 diminea]a de la Denver spre
San Francisco nu se num`r` printre cei mai veseli
oameni de pe planet`. Cursa este lipsit` de obicei de
orice evenimente [i singurul zgomot pe care îl po]i
auzi este câte un sfor`it. Bineîn]eles, asta se poate
schimba în func]ie de înso]itorul de zbor.

Odat`, aflându-m` în avion \ntr-un astfel de zbor, am
fost surprins, ca [i ceilal]i pasageri, de ni[te anun]uri
mai pu]in ortodoxe venite din partea unei înso]itoare
de zbor care nu era numai creativ` dar [i foarte
spiritual`.

„Dac` nu vi se desfund` urechile, încerca]i s` c`sca]i pro-
fund”, începu ea. „Dac` nu reu[i]i s` c`sca]i, spune]i-
mi mie [i v` voi povesti despre via]a mea amoroas`.
C`scatul este garantat.” 

„Ne apropiem de aeroportul din San Francisco. Dac`
aceasta este destina]ia dumneavoastr` final`, v` urez
drum lini[tit spre cas`. Este un blocaj în trafic pe
artera 101 [i se pare c` avem o ma[in` abandonat` \n
mijlocul ie[irii de pe autostrad` spre Market Street.
În rest, traficul merge strun`.” 
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