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Introducere

Aceasta este o carte aparte, o recunosc până ș� i eu, scriito-
rul. O consider un fel de „terapie inversă”: după ce am as-
cultat ani de zile poveș�tile pacienț�ilor mei î�n calitate de 
psiholog, de data aceasta, eu sunt cel care intră î�n joc ș� i-ș� i 
povesteș�te viaț�a, î�ndoielile, temerile ș� i greș�elile, dar ș� i re-
zultatele pe care am reuș�it să le obț�in ș�i cum am ajuns acolo. 
Î�n cariera mea de psihoterapeut, mi-am dat seama că 
poveș� tile oamenilor care apelau la mine mă ajutau să obț�in 
răspunsuri despre viaț�a mea ș� i despre cum să mă descurc 
mai bine, ba chiar î�mi arătau unde am greș�it ș�i asupra căror 
aspecte trebuia să insist pentru a deveni mai bun. Totodată, 
mă ajutau să privesc î�nlăuntrul meu. Când se î�ntâmpla să 
fiu eu cel care se deschidea, poate î�n timpul unui discurs î�n 
public, când răspundeam la î�ntrebări despre viaț�a mea, am 
fost surprins să văd aceeaș�i dinamică transformatoare re-
petându-se la ascultători, care î�mi ziceau că au ajuns la noi 
conș�tientizări despre ei î�nș� iș� i datorită relatărilor mele. 
Astfel, aș�a cum pacienț�ii mei, prin poveș�tile lor, au trezit î�n 
mine gânduri profunde ș� i schimbări, mi-am dat seama că, 
povestind unele experienț�e din viaț�a mea, aș�  putea să tre-
zesc ș� i eu ceva semnificativ î�n oameni. Iată, deci, motivul 
pentru care am scris cartea de faț�ă.
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Mi-am î�mpărț�it viaț�a î�n patru macro-zone, care cores-
pund experienț�elor profesionale pe care le-am trăit până 
acum: mai î�ntâi de toate, perioada de î�nceput, adică anii 
care au urmat imediat după absolvire, când am intrat î�n 
câmpul muncii; activitatea de popularizare a psihologiei, 
când am î�nceput să creez filmuleț�e ș�i să le public pe YouTube; 
activitatea de psiholog ș� i psihoterapeut; ș� i, î�n sfârș� it, acti-
vitatea de antreprenor, care î�mi ocupă timpul î�n prezent. 
Pe parcursul acestui drum, unul departe de a fi liniar, am 
adunat câteva lecț�ii valoroase. Am identificat 4 pentru fie-
care viaț�ă, 16 î�n total, ș� i nu pretind că ar fi universale ș� i 
valabile pentru toată lumea, dar cred că le oferă o temă de 
gândire importantă celor care, la fel ca mine, î�ncearcă să 
pornească pe calea succesului.

Acum, trebuie să fac o precizare. Când auzim cuvântul 
„succes”, majoritatea dintre noi ne imaginăm un scenariu 
cu rezultate măreț�e, victorii profesionale, bogăț�ie, confort 
ș� i renume. Cu siguranț�ă, este ș� i acesta un aspect, dar nu 
singurul ș� i nici principalul. Adevăratul succes, din punctul 
meu de vedere, constă î�n a reuș�i „să faci să se î�ntâmple” î�n 
realitate ceva ce până atunci exista doar î�n minte*. Aș�adar, 
cum să facem să se î�ntâmple ceva ce ne dorim? Dacă ar fi să 
rezum acest proces printr-un desen, aș�  spune că, pentru 
mine, lucrurile s-au î�ntâmplat î�ntotdeauna astfel:

* „Succesul nu depinde de câți bani ai, ci de diferența pe care o poți face în viața 
celui de lângă tine”, susține Michelle Obama. Sunt pe deplin de acord cu modul 
în care gândește ea: să ai succes nu înseamnă să te îmbogățești și să iei tot ce 
poți, ci să dăruiești și să ai un impact pozitiv asupra vieții celorlalți. Acesta este 
un subiect asupra căruia vom reveni de mai multe ori în această carte. (n. aut.)
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Etapa 1 este punctul de plecare. Î�mi stabilesc obiective 
ambiț�ioase. Se poate î�ntâmpla (de fapt, se î�ntâmplă de multe 
ori) ca, î�n î�ncercarea de a ajunge la rezultatele respective, să 
fac câteva greș�eli ș� i să mă confrunt cu un eș�ec (2). Aceasta, 
după părerea mea, este cea mai valoroasă parte din î�ntregul 
proces, chiar dacă, adesea, teama de a greș� i ne face să î�na-
intăm pe un teren sigur, departe de orice pericol ș�i, acț�ionând 
astfel, ne condamnăm să urmăm căi bătătorite, obț�inând 
aceleaș� i rezultate la care au mai ajuns ș� i alț�ii î�naintea noas-
tră. Problema e că eș�ecul ne provoacă emoț�ii neplăcute, 
cum ar fi teama de a fi judecaț�i de ceilalț�i, senzaț�ia că nu 
suntem î�n locul potrivit, sentimentul de neputinț�ă sau de 
incompetenț�ă ș� i aș�a mai departe. Iată de ce î�ncercăm să 
evităm eș�ecul cu orice preț�. Cu toate acestea, jocul succe-
sului se desfăș�oară chiar aici, î�n felul î�n care alegem să ges-
tionăm greș�elile.
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Desigur, nu e de ajuns să greș� im. Trebuie să reflectăm 
asupra celor î�ntâmplate, pentru a î�nț�elege lecț�ia din spatele 
greș�elii. Gândeș�te-te că eș�ti Indiana Jones ș�i că traversezi o 
mlaș�tină de emoț�ii neplăcute î�n căutarea unei pietre preț�ioa-
se, o comoară care te va ajuta să î�ț�i î�nchei călătoria.

EXPERTUL ESTE ACELA CARE A COMIS  
TOATE GREȘELILE.

Ray Dalio, unul dintre mai importanț�i antreprenori la 
nivel mondial, spune: „Sunt convins că secretul succesului 
constă î�n a ș�ti cum să î�ț�i stabileș�ti obiective măreț�e ș� i să 
eș�uezi bine. Când spun «să eș�uezi bine», mă refer să ș�tii 
cum să faci faț�ă eș�ecurilor dureroase, care ne î�nvaț�ă lecț�ii 
valoroase”*,**. Ș� i Michael Jordan, campion la baschet, reite-
rează ideea lui Dalio cu aceste cuvinte frumoase: „Î�n cariera 
mea, am ratat peste 9.000 de aruncări. Am pierdut aproape 
300 de meciuri. De 26 de ori, coechipierii mi-au î�ncredinț�at 
aruncarea decisivă la coș� , iar eu am ratat-o. Am eș�uat de 
multe ori î�n viaț�ă. Ș� i tocmai de aceea, î�n final, am câș�tigat 
totul.”

Greș�elile nu sunt incidente sau obstacole de evitat, ci 
aliaț�i preț�ioș� i î�n procesul de î�nvăț�are, care ne ajută să ne 
atingem obiectivele. Dacă vrei să î�nveț�i să schiezi, mai î�ntâi 
trebuie să î�nveț�i să cazi ș� i să te ridici. Dacă studiezi o limbă 
străină ș� i cineva î�ț�i corectează o greș�eală de exprimare, nu 

*  Principii pentru succes, cartea semnată de Ray Dalio din care este extras citatul, 
este, din punctul meu de vedere, una dintre cele mai importante cărți nu doar 
pentru antreprenori, ci pentru oricine dorește să-și atingă obiectivele. (n. aut.)
**  Cartea Principii pentru succes a apărut în lb. română la Editura ap! (ACT și 
Politon) în anul 2022. (n. red.)
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o vei mai repeta niciodată. Dacă te arzi la mână când scoț�i 
o ceaș�că din cuptorul cu microunde, data viitoare vei purta 
o mănuș�ă. Există lecț�ii care se î�nvaț�ă la nivel teoretic; 
altele, î�n schimb, au nevoie de o componentă practică, ex-
perimentală, care trece inevitabil prin greș�eli. E adevărat, 
eș�ecul poate fi dureros, dar este o etapă care trebuie apre-
ciată, cunoscută ș� i î�nț�eleasă, fiindcă printre î�mpletituri-
le ei se ascund cunoș�tinț�e fundamentale care te ajută să 
progresezi.

NU FACE GREȘEALA  
DE A NU FACE GREȘELI.

Să ne-nț�elegem, nici eu nu reuș�esc î�ntotdeauna să pun 
î�n aplicare ceea ce tocmai am spus. Uneori, eș�ecul este atât 
de dur, î�ncât prefer să aleg altă cale decât să insist î�n acea 
direcț�ie; sau, dacă î�mi dau seama că eforturile mele sunt î�n 
zadar, aleg să mă dedic altor lucruri*. Pot confirma î�nsă că, 
de fiecare dată când reuș�esc să-mi î�nț�eleg ș� i să-mi apreciez 
greș�elile, ajung să mai urc puț�in î�n ceea ce eu numesc „lea-
gănul î�nvăț�ării” (3), ajungând î�ntr-un punct de unde pot 

* Seth Godin, în cartea The Dip (Hopul), trece în revistă obstacolele pe care 
toți le putem întâmpina în viața profesională și personală și le împarte în două 
macro-categorii: hopurile și fundăturile. „Hopul este o activitate lungă și soli-
citantă, indispensabilă pentru a trece de la condiția de începător la cea a celui 
care stăpânește bine materia”, spune autorul și, prin urmare, reprezintă „secre-
tul pentru succes”; fundătura, pe de altă parte, „este o situație în care lucrezi, 
lucrezi și iarăși lucrezi, dar lucrurile nu prea se schimbă. Nu sunt îmbunătățiri 
notabile și nici înrăutățiri notabile. Lucrezi și atât”. Motivul pentru care puține 
persoane ating efectiv succesul, după spusele lui Godin, este acela că nu știu să 
recunoască diferența dintre o fundătură și un hop, preferând să renunțe atunci 
când ar trebui să muncească din greu și să insiste atunci când eforturile lor sunt 
în zadar. (n. aut.)
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să-mi adaptez ș� i să-mi corectez comportamentul (4), iar 
apoi î�ncerc din nou să mă î�nalț�, reuș� ind adesea să ating 
obiective noi ș� i chiar mai ambiț�ioase decât cele pe care mi 
le propusesem iniț�ial (5).

 
Î�n imaginaț�ia noastră, alimentată probabil de maxime 

ș� i fraze motivaț�ionale de pe reț�elele sociale, drumul care 
duce la succes este î�n pantă: urcăm pe munte ș� i ajungem î�n 
vârf, pentru că vârful este scopul nostru. Deș�i accept aceas-
tă viziune, nu cred că este singura. Poț�i ajunge la succes 
urmând două rute diferite: una care duce î�n sus, spre vârf; 
ș� i alta care duce î�n jos, î�n miezul pământului. Acestea sunt 
două trasee foarte diferite, care ne ajută să ne dezvoltăm 
diverse aptitudini ș� i să obț�inem rezultate de durată. Cursa 
spre î�nălț�imi este afirmaț�ia, cea î�nspre adâncuri este in-
trospecț�ia. Să obț�inem o reuș�ită nu î�nseamnă doar să bifăm 
un obiectiv valoros, ci, mai presus de toate, să ajungem 
î�n adâncul sufletului nostru. Traseul subteran este cu sigu-
ranț�ă mai puț�in pitoresc faț�ă de cel care duce spre vârful 
muntelui, ș� i este nevoie de curaj pentru a o apuca pe acest 
drum, fiindcă este plin de noroi, infestat cu insecte, blocat 
de pietre ș� i pericole. Dar doar acolo poț�i găsi pietrele pre-
ț�ioase despre care vorbeam: cele pe care trebuie să le 
păstrezi î�n tine pentru a trăi mai liniș�tit, mai fericit ș� i mai 
conș�tient. Aș�adar, î�n paginile următoare, î�ț�i voi povesti 
despre pietrele mele preț�ioase, 16 la număr: 16 principii 
pe care le-am î�nvăț�at din greș�elile care m-au făcut să cobor 
până î�n miezul pământului, unde poț�i să te observi ș� i să te 
transformi, să fii mai atent la cei din jur ș� i mai puț�in com-
petitiv, să î�nveț�i să dai mai mult decât să primeș�ti, să iubeș�ti 
î�n loc să invidiezi.
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Este evident că cele două căi – să sapi î�n profunzime ș� i 
să urci î�n vârf – necesită aptitudini diferite. Să cobori î�n-
seamnă să cultivi modestia, să fii generos, să vrei să le fii 
de folos celorlalț�i; să urci î�nseamnă să-ț�i pui pe primul loc 
propriile nevoi ș� i interese, să ai î�ncredere î�n propria per-
soană, să-ț�i menț�ii concentrarea pe vârf.

Vestea bună este că aceste competenț�e nu sunt opuse, 
ci complementare. Astfel, călătoria parcursă î�n cele două 
direcț�ii poate rămâne armonioasă: la fiecare trei paș� i pe 
care-i faci î�nspre adâncuri, vei descoperi că faci alț�i trei paș�i 
spre vârf, aș�a cum un copac se poate î�nălț�a spre cer doar 
dacă rădăcinile lui se afundă î�n adâncul pământului.

CA SĂ FII LA ÎNĂLȚIME, 
TREBUIE SĂ FII PROFUND.

Tema succesului este inerent legată de cea a schimbării. 
Succesul nu î�nseamnă să obț�ii ceva, ci să devii ceva: să fii, 
nu să ai. „Dacă vrei mai mult, devino mai mult”, acesta este 
mesajul peste care vei tot da î�n această carte. Cred atât de 
mult î�n acest mesaj, î�ncât l-am imprimat pe niș�te brăț�ări 
pe care eu ș� i echipa mea le purtăm zilnic.

Acum, haide să î�ncercăm să î�nț�elegem mai bine semni-
ficaț�ia acestui concept, î�mpărț�indu-l î�n următoarele etape: 
rezultate, comportamente, idei ș� i valori.

REZULTATELE

Rezultatele sunt obiectivele pe care vrem să le atingem. Se 
pot referi la noi î�nș� ine, la cum să pierdem î�n greutate, să ne 
lăsăm de fumat, să î�nvăț�ăm o limbă străină sau să fim mai 
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buni î�ntr-un anumit domeniu, dar se pot referi ș�i la alț�ii, adi-
că la ce am vrea să facă ceilalț�i, de exemplu ne-am putea 
dori să ajungă secretara la timp la birou sau să-ș� i facă copi-
lul singur temele.

Din păcate, unii oameni care doresc să facă schimbări 
se opresc aici: se concentrează doar pe rezultatele pe care 
ar vrea să le obț�ină, fără să treacă prin următoarele nive-
luri ale acestui proces. Dar e greu să declanș�ăm o transfor-
mare reală dacă rămânem ancoraț�i la suprafaț�ă.

COMPORTAMENTELE

Comportamentele sunt acț�iunile pe care trebuie să le im-
plementăm pentru a obț�ine anumite rezultate. Dacă obiecti-
vul meu este să pierd î�n greutate, va trebui, de pildă, să 
î�ncep o dietă, să mănânc sănătos, să fac sport; dacă vreau 
să î�nvăț� limba engleză, va trebui să studiez, să fac efortul 
de a mă uita la filme ș�i seriale TV î�n limba originală, să găsesc 
un profesor nativ cu care să vorbesc ș� i aș�a mai departe.

Acesta este pragul la care ajung majoritatea celor care 
doresc o schimbare: după stabilirea rezultatului, î�ncearcă 
să-ș�i schimbe comportamentul sau le cer celorlalț�i să o facă.

„Pune ceasul să sune cu o jumătate de oră mai devreme, 
î�n felul acesta, mâine vei ajunge la timp”, î�i sugerează an-
gajatorul secretarei; „Du-te ș� i termină-ț�i temele, este im-
portant să î�nveț�i”, î�i cere părintele copilului; „Vorbeș�te cu 
noul client, hai să î�ncercăm să-i vindem serviciile noastre”, 
î�i spune omul de afaceri agentului de vânzări. Este greș� ită 
abordarea lor? Nu, este o atitudine de î�nț�eles ș� i adesea 
necesară, mai ales î�n situaț�iile de urgenț�ă. Dacă găsesc 
depozitul î�ntr-o harababură totală, normal că mă adresez 
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responsabilului ș� i-i spun să facă ordine, dar este un mod 
foarte limitat de a percepe schimbarea, pe lângă faptul că 
este epuizant; foarte probabil, de î�ndată ce părintele va î�n-
ceta să mai insiste, copilul va lăsa temele deoparte ș� i se va 
duce să se joace pe PlayStation; secretara va î�ncepe să î�n-
târzie din nou; î�n depozit se va crea iarăș� i haos; agentul de 
vânzări va juca sudoku, î�n loc să contacteze clienț�ii ș� i aș�a 
mai departe.

Dacă vrem cu adevărat să obț�inem o schimbare notabilă, 
pe termen lung, trebuie să coborâm la un nivel mai profund 
ș� i să acț�ionăm asupra ideilor oamenilor.

IDEILE

La baza comportamentului, se află ideile. Dacă secretara 
pune ceasul să sune î�n fiecare dimineaț�ă cu o jumătate de 
oră mai târziu decât ar trebui, convinsă fiind că va reuș�i 
oricum să ajungă la birou la timp (numai că apoi se prezin-
tă cu deja obiș�nuita î�ntârziere de jumătate de oră), pentru 
a rezolva problema, trebuie acț�ionat asupra acestei con-
vingeri pe care ea o are. Dacă copilul acceptă ideea că stu-
diul este un instrument pentru libertate ș� i bogăț�ie, părinț�ii 
nu vor mai trebui să ț�ipe la el ca să stea cuminte la birou. 
Dacă agentul de vânzări crede că un anumit serviciu le 
poate schimba viaț�a oamenilor ș� i că, după ce vor cumpăra, 
clienț�ii î�i vor fi recunoscători, nu va mai fi nevoie să fie î�m-
pins de la spate ca să vândă, o va face singur.

Prin urmare, trebuie să ne î�ntrebăm ce trebuie să facem 
ca să schimbăm ideile, pe ale noastre sau pe ale celorlalț�i. 
Unii – puț�ini – reuș�esc prin dialog. Alț�ii obț�in rezultate bune 
„făcând pe valeț�ii”, un concept care, după cum vom vedea, 
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constă î�n a î�nvăț�a să î�i asculț�i pe ceilalț�i ș� i să te exprimi 
doar după ce i-ai lăsat să vorbească, ț�inând cont de dorin-
ț�ele lor. 

Unii î�ș� i schimbă ideile după ce citesc o carte sau după 
ce urmăresc un filmuleț� pe YouTube; alț�ii, î�n schimb, o fac 
atunci când viaț�a le pune î�n faț�ă fapte de necontestat. 
Î�nsă, poate că unul dintre cele mai subestimate moduri de 
a schimba ideile, dar ș�i cel mai eficient, este acela de a acț�io-
na asupra valorilor, următoarea treaptă pe scara noastră.

VALORILE

Coborând ș� i mai î�n profunzime, descoperim că ideile noas-
tre derivă din valorile la care ț�inem. Dacă sănătatea nu este 
o valoare pentru tine, vei reuș�i cu greu să ț�ii o dietă sănă-
toasă ș� i echilibrată; dacă respectul nu este o valoare pen-
tru secretară, va crede î�n continuare că faptul că ajunge 
după î�nceperea programului este, î�n fond ș� i la urma urmei, 
perfect tolerabil.

Problema valorilor este destul de complexă. Nu toate 
valorile noastre depind strict de noi ș�i de voinț�a sau de sen-
sibilitatea noastră. Intervin influenț�a societăț�ii ș� i a epocii 
istorice î�n care trăim (dacă m-aș�  fi născut î�n Rwanda, ș� i nu 
la Milano, ș� i aș�  fi trecut prin genocidul din 1994, aș�  fi avut 
aceleaș� i valori pe care le am astăzi?); contextul familial; 
influenț�a relaț�iilor (prieteni, colegi, reț�ele sociale ș� i multe 
altele) sau cenzurarea cărț�ilor, a programelor de televiziu-
ne ș� i aș�a mai departe.

Fără să aduc atingere acestei structuri, î�n care toate 
etapele sunt strâns legate î�ntre ele (nu doar valorile 
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influenț�ează ideile, comportamentele ș�i rezultatele, ci e va-
labil ș�i contrariul), cred că schimbarea poate veni din două 
direcț�ii: pe de o parte, sunt obiceiurile, pe de alta, emoț�iile.

Obiceiurile reprezintă tema principală a primei mele 
cărț�i, Fattore 1%*, prin care explic cum putem să ne auto-
matizăm comportamentele care ne ajută să ajungem la re-
zultatele dorite, astfel î�ncât să fie sustenabile î�n timp. Cred 
că obiceiurile sunt niș�te aliaț�i formidabili î�n orice proces 
de schimbare.

NU-ȚI POȚI ALEGE VIITORUL, DAR POȚI 
ALEGE OBICEIURILE CARE ÎL CREEAZĂ.

De exemplu, dacă obiectivul meu este să slăbesc făcând 
miș�care, pentru a ajunge la acest rezultat nu este suficient 
să fac sport din când î�n când, ci va trebui să fiu consecvent 
ș� i să fac exerciț�ii fizice de mai multe ori pe săptămână: prin 
urmare, una dintre cheile pentru a reuș�i să fac o schimbare 
ș� i să ajung la ceea ce î�mi doresc va fi să ș�tiu cum să-mi for-
mez un nou obicei (î�n acest caz, acela de a face miș�care) ș� i 
cum să î�l integrez î�n viaț�a de zi cu zi.

Pe de altă parte, emoț�iile reprezintă laitmotivul cărț�ii pe 
care o ai î�n mână ș� i pe care am ales să o intitulez Era inimii 
tocmai pentru a sublinia importanț�a componentei emoț�io-
nale î�n viaț�a noastră. Acest lucru este valabil cu atât mai 
mult î�n lumea de astăzi (ș� i va fi din ce î�n ce mai mult î�n 
lumea de mâine) unde, după cum vom vedea, nu mai sunt 
competenț�ele fizice sau mintale cele care fac diferenț�a, ci 

* Factorul 1%. Obiceiuri mici pentru rezultate mari, carte în curs de apariție la 
Editura ap! (ACT și Politon). (n. red.)
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cele emoț�ionale. Emoț�iile reprezintă fitilul pentru fiecare 
dintre noi ș�i se află î�n spatele tuturor deciziilor noastre, mari 
sau mici, care ajung să ne formeze ș� i să ne modeleze viaț�a. 
Sunt beculeț�e care, atunci când se aprind, ne vorbesc despre 
noi î�nș�ine, despre nevoile ș�i obiectivele noastre, dar sunt ș� i 
instrumente valoroase de care trebuie să fim conș�tienț�i ș� i 
să le folosim pentru a face schimbări pozitive, atât î�n viaț�a 
de zi cu zi, cât ș�i pe termen lung. Acesta este motivul pentru 
care trebuie să î�nvăț�ăm să le simț�im, să le î�nț�elegem, să le 
preț�uim ș� i să le stăpânim.

Revenind la diviziunea anterioară, putem spune că Era 
inimii, cu accentul pe care î�l pune pe emoț�ii, se concentrează 
î�n principal pe nivelurile valorilor ș� i ideilor. Cele 16 î�nvăț�ă-
turi pe care le voi prezenta î�n carte se î�nvârt î�n jurul unor 
idei revoluț�ionare, care vizează o mai mare capacitate de 
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leadership, î�ncredere, fericire ș� i succes. Î�n plus, aceste 
î�nvăț�ături au foarte mult de-a face ș� i cu lumea valorilor, ele 
fiind factorii motivaț�ionali care stau la baza acestor schim-
bări. Cartea Factorul 1% acordă ș� i ea atenț�ie câtorva idei 
utile care produc schimbări, dar se concentrează mai mult 
pe nivelul comportamentelor, sub forma obiceiurilor. 

Pe scurt: emoț�iile ne modelează valorile ș� i ideile ș� i ne 
fac să luăm decizii, aprinzând un fitil. Una dintre deciziile 
mele a fost: „Ceea ce mă face fericit î�n viaț�ă este să ajut 
oamenii să se simtă mai bine prin intermediul canalului 
meu de YouTube”. Ca să ajung să î�nț�eleg acest lucru, a tre-
buit să privesc î�n interiorul meu, să mă conectez cu emoț�i-
ile mele, să le gestionez mai bine, deschizându-mă chiar 
ș� i î�n faț�a sentimentelor incomode. Pentru a ajunge la un 
rezultat concret, a trebuit apoi să pun î�n aplicare un com-
portament repetitiv î�n timp (adică să construiesc obiceiuri) 
care să mă ajute, de exemplu, să creez ș� i să public zilnic pe 
canalele mele de social media un videoclip gratuit ș� i de 
valoare. Dacă nu aș�  fi lucrat î�n paralel la ambele laturi, cea 
emoț�ională ș� i cea comportamentală, nu aș�  fi obț�inut acest 
rezultat.

Ca un rezumat, procesul de schimbare se desfăș�oară pe 
două piste paralele: cea a emoț�iilor ș�i cea a obiceiurilor. Mai 
î�ntâi, decidem să facem o schimbare sub impulsul emoț�ii-
lor (Era inimii), iar apoi, concretizăm schimbarea datorită 
obiceiurilor (Factorul 1%).

Povestea mea î�ncepe î�n următorul capitol, î�n ultima zi 
de facultate. Î�n realitate, mai e ceva ș� i î�nainte de momentul 
acesta. Trebuie să recunosc că am avut un parcurs ș�colar 
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cam complicat, un urcuș�  continuu. Î�mi dădeam silinț�a, 
î�nvăț�am, î�mi făceam temele sârguincios, dar nu obț�ineam 
cine ș�tie ce rezultate. Ba chiar aveam note destul de proaste, 
iar profesorii î�i chemau la ș�coală pe părinț�ii mei î�n fiecare 
an ș� i le spuneau: „Avem aceeaș�i problemă; cum procedăm?”. 
Mie nu î�mi plăcea situaț�ia aceea, sufeream. Dar, gândindu-mă 
acum, a fost totodată un mare noroc. Nefiind bun la ș�coală, 
nu eram î�n măsură să le dau temele celorlalț�i ș� i nu mă pu-
team folosi de această armă pentru a lega prietenii. Prin 
urmare, a trebuit să dezvolt alte competenț�e pentru a-mi 
face prieteni (ș� i pentru a primi temele de la alț�ii): trebuia 
să fiu simpatic, amabil, interesant. Aș�adar, pe de o parte ca 
să ies î�n evidenț�ă, pe de alta pentru că muzica a fost dintot-
deauna una dintre cele mai mari pasiuni ale mele, am î�nce-
put să cânt la chitară ș� i am intrat î�ntr-o formaț�ie*.

Apoi, a venit perioada fotbalului. De la 11 la 13 ani, am 
fost portar la o echipă care suferea î�nfrângeri răsunătoare 
la fiecare meci, î�ncasând î�n medie 7 goluri pe partidă ș� i 
î�nscriind mai puț�in de 10 goluri pe campionat. Evident, 
având î�n vedere rolul pe care î�l aveam, reflectoarele erau 
mereu pe mine, fie ș� i numai pentru faptul că aproape toate 
meciurile se desfăș�urau î�n careul meu. Ș� i, ca să adaug ș� i 
puț�ină culoare, echipa mea era sponsorizată de o firmă 
de pompe funebre, iar pe genț�ile ș� i pe tricourile noastre se 
distingea clar inscripț�ia „S.O.F.A.M – Società Onoranze 

*  Formația se numea „Vuoto a rendere” (Gol de returnat, n. trad.). Era perioada 
în care unii tineri aruncau cu pietre de pe pasarele, iar în ziare se scria că de vină 
era golul din ei. Numele formației noastre era unul oarecum provocator, dar și 
incriminator, ca pentru a spune: „Voi ați creat acest gol, dați-ne înapoi ceea ce îl 
umplea odată”. Cu alte cuvinte, „luați-vă înapoi golul”. (n. aut.)
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Funebri Architettura Monumenti”*. Nu mai e nevoie să 
intru î�n detalii ș� i să vorbesc despre tachinările pe care ad-
versarii ș� i publicul ni le rezervau î�n fiecare duminică.

Î�n realitate, nu eram un portar prost, ba chiar eram 
talentat, având î�n vedere că reuș�eam să apăr marea majo-
ritate a loviturilor adversarilor î�n cele 90 de minute. La 7 
goluri primite, evitam alte 80. Antrenorul, coechipierii ș� i 
chiar ș� i tata, care î�mi urmărea toate meciurile, î�mi spuneau 
mereu: „Ș� i azi ai fost cel mai bun de pe teren”. Dar eu eram 
atât de disperat că nu apăram toate loviturile î�ncât, adesea, 
la sfârș� itul celor mai tragice meciuri, izbucneam î�n plâns î�n 
mijlocul terenului. Ca să nu mai zic că toate aceste î�nfrân-
geri nu ajutau la buna dispoziț�ie generală: atmosfera apă-
sătoare din vestiar oscila î�ntre tristeț�e ș� i tensiune.

Totuș� i, î�n ciuda suferinț�ei pe care mi-o provoca acea 
situaț�ie, nu am părăsit echipa decât atunci când clubul 
sportiv ș� i-a î�nchis porț�ile. Fotbalul nu m-a î�nvăț�at valorile 
jocului î�n echipă, ale respectării adversarilor ș� i ale impor-
tanț�ei sacrificiului pentru a obț�ine rezultate bune, aș�a cum 
se î�ntâmplă pentru mulț�i alț�ii. M-a î�nvăț�at să pierd. Ș� i abia 
acum î�nț�eleg că tot atunci am î�nvăț�at ș� i să câș�tig.

Mi-am dezvoltat smerenia ș� i capacitatea de a trăi cu 
limite, fie ele ale mele sau ale celorlalț�i; am simț�it pe pielea 
mea cât de important este să nu dai bir cu fugiț�ii î�n faț�a 
dificultăț�ilor ș� i să ș�tii să trăieș�ti departe de succes. Am î�n-
ț�eles că obț�inerea recompenselor este o valoare, dar la fel 
este ș� i faptul că nu trebuie să le urmăreș� ti cu orice preț�. 
Î�n final, am obț�inut instrumentele necesare pentru a 

*  Firmă de servicii funerare, arhitectură, monumente. (n. trad.)
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monitoriza ș� i a gestiona cerinț�ele pe care egoul meu le-ar 
fi putut avea î�n anii următori.

Î�ntre timp, î�ntre o notă proastă ș� i un meci pierdut cu 
scorul de 7-0, î�mi exersam deja viitorul spirit antrepre-
norial. La 19 ani, la î�nceputurile Internetului î�n Italia, am 
creat un website care se numea Accordiespartiti.com*. Pe 
lângă cele mai frumoase ș� i mai faimoase acorduri ș� i parti-
turi, puneam pe site ș� i tonuri de apel pentru telefoanele 
mobile care puteau fi descărcate, contra cost, bineî�nț�eles. 
Mergea foarte bine: câș�tigam î�n jur de 500.000 de lire** pe 
lună, o sumă uriaș�ă la vremea respectivă! Din păcate, visul 
meu nu a durat mult. După două luni, au sosit primele scri-
sori de la avocaț�i. Reprezentanț�ii legali din Italia ai for-
maț�iilor R.E.M., U2, ai cântăreț�ei Laura Pausini ș� i aș�a mai 
departe mă somau să î�nchid site-ul dacă nu voiam să plă-
tesc o penalizare cu mai multe zerouri, mult mai multe 
decât mi-aș�  fi permis***. Am trăit acea experienț�ă ca pe un 
eveniment tragic, un fel de doliu. Astăzi, privind î�n urmă, 
mă face să zâmbesc ș� i mă umple de entuziasm: văd un 
tânăr î�ntreprinzător care voia să acț�ioneze, să experimen-
teze, să construiască, să se î�ndrepte spre ceva nou, chiar 
dacă nu ș�tia spre ce anume.

CÂND GREȘEȘTI DRUMUL, 
DESCOPERI NOI RUTE.

*  „Acorduri și partituri”. (n. trad.)
**  Italia a trecut de la liră la euro în anul 2002. În anul 1998, la care se referă 
autorul, suma de 500.000 de lire era echivalentul a circa 360 €. (n. red.)
***  Este un mic regret al meu, deși a trecut mult timp: eu, de unul singur, și cu 
puține instrumente care să mă ajute, am creat totuși o realitate care funcționa și 
care îmi aducea profit. Poate că acei avocați, în loc să se războiască cu mine, ar fi 
putut să îmi exploateze ideile și să mă implice într-un proiect mai mare. (n. aut.)
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Nu am fost niciodată unul dintre acei oameni care au o 
idee clară despre sine ș� i despre viitorul lor. Î�mi cunoș�team 
pasiunile, dar aveam o mie de interese ș� i mă î�ngrozea ide-
ea de a mă concentra pe o singură disciplină. Eram (ș� i î�ncă 
mai sunt) ceea ce Emilie Wapnick defineș�te ca un „multi-
potenț�ial”, adică o persoană plină de interese ș� i pasiuni, 
căreia î�i vine greu să urmeze un singur drum ș�i, prin urma-
re, să se dedice unei meserii cu limite clare, prestabilite. Nu 
am avut niciodată o singură vocaț�ie, ci mai multe. Mi-a 
plăcut dintotdeauna să studiez mai multe materii, să do-
bândesc abilităț�i î�n domenii foarte diferite, să î�nvăț� compe-
tenț�e care să mă ajute să fiu versatil ș� i unic î�n felul meu.

Î�ntotdeauna am riscat, schimbându-mi î�ncontinuu direc-
ț�ia, chiar ș� i când am fost nevoit să fac alegeri dificile ș� i să 
merg pe drumuri anevoioase. Până ș� i acum, la fiecare ș�ap-
te sau opt ani, simt nevoia de o schimbare: las deoparte tot 
ce am câș�tigat ș� i ț�in aproape ceea ce am devenit, pornind 
î�ntr-o nouă aventură.

Iniț�ial, m-am î�nscris la Facultatea de Medicină. La scurt 
timp î�nsă, am renunț�at ș� i m-am î�nscris la Facultatea de Psi-
hologie. Voiam să î�mi deschid un cabinet, apoi am decis să 
studiez marketing ș� i comunicare. Am î�nceput cu activita-
tea de popularizare a psihologiei, astăzi sunt antreprenor. 
Citând-o din nou pe Emilie Wapnick, aș�  zice că modelul 
care mi-a ghidat cariera este cel al „î�mbrăț�iș�ării de grup”: 
am ales o profesie multilaterală, care î�mi permite să com-
bin mai multe caracteristici ș� i cunoș�tinț�e î�n acelaș� i timp.

Rezultatul acestui haos sunt cele patru vieț�i pe care 
vreau să ț�i le prezint. Bineî�nț�eles, nu reprezintă domenii 
strict separate; din contră, există multe î�ntrepătrunderi ș� i 
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interacț�iuni î�ntre ele. Eu le separ doar î�n scop didactic, evi-
denț�iind, pentru fiecare dintre ele, dificultăț�ile pe care le-am 
î�ntâmpinat, dar mai ales ceea ce am î�nvăț�at ș�i ce m-a stimu-
lat să merg mai departe. Adică, să cresc ș� i să fac, din nou, o 
schimbare.



Prima viață

UCENICIA


