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INTRODUCERE

e ce anume este nevoie pentru a putea castiga cu

oamenii? Este oare nevoie ca individul sa se nasca

avand o personalitate sociabild sau un puternic
simt al intuitiei pentru a avea succes din punctul de vedere
al relatiilor interumane? Cand vine vorba despre abilitatile
de inter-relationare, oamenii au unele, dar nu le au pe altele
si ar trebui sa le acceptam pur si simplu pe cele primite de
la Dumnezeu? Poate cineva care este priceput la constru-
irea relatiilor interumane sa devina si mai bun?

Cei mai multi dintre noi ne dam seama intr-o clipa daca
ne aflam sau nu in prezenta unei adevarate ,persoane so-
ciabile“. Persoanele care detin excelente abilitati de relatio-
nare cu ceilalti comunica cu noi mult mai usor, ne ajuta sa
ne simtim bine in pielea noastra si ne ridica spre un nivel
superior.

Exista unele persoane care sunt atat de iscusite in lucrul
cu oamenii, incat ar merita sa apara pe Hall of Fame, dedicat
relatiilor interumane. Oameni precum Dale Carnegie, John
Wooden, Ronald Reagan si Norman Vincent Peale imi vin cu
usurints in minte. In acelasi timp, existd oameni ale caror
abilitati de relationare i-ar face buni candidati pentru o Ga-
lerie a Rusinii, dedicatd, de asemenea, relatiilor interumane.

15



16

CASTIGA CU OAMENII

Leona Helmsley, Henry Ford (Senior), Frank Lorenzo si Dennis
Rodman sunt cativa dintre cei care au o asemenea reputatie.

Dar pentru a gasi exemple de inter-relationare extrema
nu este nevoie si citesti ziarul sau sa studiezi istoria. Te
intalnesti cu ele zi de zi, la tot pasul: pe strada, la biserica,
(poate chiar acasa la tine) si, cu siguranta, la locul tiau de
munca. Priveste urmatoarele declaratii ale unor oameni ce
aplica pentru o slujba, declaratii care dezvaluie carentele de
relationare cu ceilalti:

¢ (el mai bine pentru firma angajatoare este sa lucrez
singur.

¢ Compania m-a facut tap ispasitor, asa cum s-a mai
intAmplat si cu alte companii.

o Nota: Va rog si nu interpretati cele paisprezece slujbe
pe care le-am avut pana acum ca fiind nestatornice.
Eu nu mi-am dat niciodata demisia.

¢ Recomandari: Nici una. Am lasat in urma mea o cale
ce nu duce nicaieri.

Iti dai seama ca unii dintre acesti candidati lucreaza in
acelasi loc cu tine?

UNII CUNOSC SECRETUL

Ce pret ai pune pe abilitatea de a lucra cu oamenii? Daca
vei intreba directorii de succes ai marilor corporatii care
este caracteristica de baza a unui lider de succes, acestia
iti vor spune ca este abilitatea de a lucra cu oamenii.
Vorbeste cu intreprinzatorii pentru a afla care este lucrul
ce desparte succesul de esec, iar acestia iti vor da acelasi
raspuns. Vorbeste cu oamenii de vanzéari de top si ei iti vor
spune ca este mult mai important sa cunosti oamenii decat
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simpla recunoastere a produsului. Intreaba profesorii si
comerciantii, responsabilul de magazin si micul afacerist,
pastorul si parintii, iar acestia iti vor raspunde la unison
ca diferenta dintre cei care exceleazi si cei care nu fac acest
lucru este data de abilitatea de a lucra cu oamenii. Abi-
litatea de a relationa cu ceilalti este nepretuita. Nu conteaza
ce iti doresti sa faci. Daca poti castiga cu ceilalti, ai reusit!
Multi oameni cad in capcana de a considera relatiile ca
fiind ceva ce se pastreaza in mod natural. Iar acest lucru
nu este benefic deoarece tocmai abilitatea noastra de a
construi si mentine o relatie sanitoasa este factorul deter-
minant al modului in care ne vom descurca in fiecare arie a
vietii noastre. Abilitatea de a relationa cu ceilalti este
determinanta pentru potentialul nostru succes. Robert W.
Woodruff, omul ale carui abilitati de lider au transformat
Compania Coca-Cola dintr-un producétor regional de ba-
uturi non-alcoolice intr-o organizatie globala si o mare
putere financiara, a inteles importanta factorului uman.
Expertul in inter-relationare umana, Zig Ziglar, il citeaza
pe fostul director general al Coca-Cola in cartea sa, Top
Performance. Zig povesteste ca Woodruff obisnuia sa
rosteascd un mic pamflet creat de el, in care spunea:

Viata se aseamiand destul de mult cu o slujba in
vanzari. A avea succes sau a esua depinde in mare parte
de abilitatea noastra de a motiva oamenii cu care inte-
ractiondm si ne ,cumpere”, dar depinde si de ce le
putem oferi.

In aceasta slujba, succesul si esecul sunt in mod
esential o problemda de inter-relagionare. Aici este vorba
despre tipul de reactie pe care o au fata de noi membrii
familiei, clientii nostri, angajatii, angajatorii, colegii
de serviciu si asociatii. Dacd aceastd reactie este
favorabild, avem toate sansele sd cunoastem succesul.
Dacd reactia este nefavorabild suntem condamnati.
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Pacatul de moarte pe care il savargim in relatiile
noastre cu ceilalti este acela ca 1i consideram pe oameni
ca pe ceva de la sine inteles. Nu depunem un efort activ
si continuu pentru a face si a spune lucruri care sa i
determine si ne placi, sa creada in noi si sa le creeze
dorinta de a lucra cu noi pentru atingerea propriilor
scopuri.

Vedem tot timpul indivizi si organizatii ce isi ating
doar intr-o micd proportie potentialul de a avea succes
sau care esueazd in totalitate si asta pentru simplul fapt
cd neglijeazd elementul uman, atdt in viata de zi cu zi,
cdt si in afaceri.

Ei consideri oamenii si actiunile lor ca fiind ceva de
la sine inteles. Si totusi, tocmai acesti oameni si reactiile
lor le determina viitorul.!

ToruL PORNESTE DE LA OAMENI

Toate succesele din viatd vin din initierea unor relatii
cu persoanele potrivite si apoi din intarirea lor, apeland la
abilitatea noastra de a relationa cu ceilalti. In acelasi mod,
sursa esecurilor poate fi cautatd in oameni. Influenta este
uneori evidenta. A deveni prizonierul unui partener de viata
abuziv, al unui partener necinstit sau al unui membru al
familiei dependent de tine te va afecta foarte mult pe viitor.
In alte momente, situatia este mai putin dramatica, precum
atunci caAnd indepartiam de noi un coleg de serviciu cu care
interactionam zilnic, cdnd esuam in a construi o relatie
pozitiva cu un client important sau cand ratam oportunitati
cheie de a incuraja un copil nesigur pe el. Concluzia este
aceasta: de cele mai multe ori, oamenii pot sd gdseascd
sursa succeselor si esecurilor proprii in relatiile din viata
lor:

Gandindu-ma la propriile esecuri imi dau seama ca pe
cele mai multe dintre ele le pot pune in legatura directa cu
anumite persoane din viata mea. S-a intamplat ca o data sa
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aleg persoana nepotrivita in materie de consultanta finan-
ciara si sa intru cu ea intr-o afacere cu petrol. M-a costat
10.000 de dolari, suma pe care, eu si sotia mea, Margaret,
am recuperat-o cu greu. Alta data am inceput o afacere si
am rugat un prieten sa se ocupe de ea, fiind sigur ca se va
descurca. Dar am gresit gandind astfel, iar dupa doar cativa
ani afacerea era pe minus cu 150.000 de dolari.

Nu incerc sa par o victima gi sa dau vina pe ceilalti. Ceea
ce vreau sa spun de fapt este ca interactiunea mea cu ceilalti
este o parte importanta a procesului. In mod similar, nu
imi pot asuma succesele. Nici unul dintre ele nu a fost rezul-
tatul efortului unei singure pérti. Interactiunea mea cu
ceilalti m-a ajutat sa ating succesul. Pentru fiecare realizare
a mea ma uit in urma si gasesc acea relatie care a facut-o
posibila. Fara ajutorul unor oameni precum Elmer Towns,
Peter Wagner si Jack Hayford, cariera mea nu ar fi ajuns
niciodata atat de departe. Fara ajutorul unui numér mare
de oameni din cadrul grupului editorial Thomas Nelson,
dar si din cadrul companiei mele, grupul Injoy, cartea mea,
Cele 21 de legi supreme ale liderului, nu ar fi devenit
niciodata atat de cunoscuta. Iar cele mai multe castiguri
financiare de care am avut parte pot fi puse pe seama
ajutorului si sfaturilor fratelui meu, Larry Maxwell, si ale
prietenului meu, Tom Phillippe.

Inter-relationarea este importantd din punct de vedere
profesional, insa este si mai critica din punct de vedere per-
sonal. Viata mea spirituald poate fi trasata daca ne uitam
la relatia cu tatal meu, Melvin Maxwell. Faptul ca ma simt
un om implinit in fiecare zi se datoreaza relatiei cu sotia
mea, Margaret; ea ma ajutd sia ma bucur de succesele
noastre. Inclusiv faptul de a fi in viata se datoreaza rela-
tiilor mele cu ceilalti. Daca nu l-as fi intalnit pe cardiologul
John Bright Cage, nu as scrie aceste randuri in aceste
momente. Infarctul pe care l-am suferit in luna decembrie
a anului 1998 probabil ca m-ar fi omorat.
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MAI MULT DECAT BOMBOANA
DE PE TORT

Ai fost pus vreodata in situatia de a colabora cu o per-
soana dificila, gAndindu-te: Este talentatda, dar tare greu
lucrezi cu ea sau Este geniald, dar nu pare sd reuseascd sa
se inteleagd cu nimeni. Oamenii de genul acesta nu isi ating
niciodata potentialul maxim deoarece ei realizeaza doar o
mica parte din ceea ce ar putea face daca ar sti cum sa
castige impreuna cu oamenii. Ei nu inteleg ca in viata,
relatiile sdnatoase sunt mult mai mult decat bomboana de
pe tort. Ele sunt chiar tortul — esenta de care avem nevoie
pentru a avea o viata implinita si bogata in succese.

Dar ce au de fiacut oamenii care nu au abilititi de rela-
tionare extraordinare? Trebuie sa recunosc ca stabilirea
unor relatii cu oamenii este pentru mine un lucru natural.
Sunt o persoani sociabila. Dar am si muncit din greu pentru
a-mi imbunatati abilitatile de relationare. Am invatat o
multime de lucruri despre mine si despre ceilalti intr-o
jumatate de secol. Si am tradus acele idei in doudzeci si
cinci de Principii fundamentale in relatiile cu cei din jur,
principii ce pot fi insusite de oricine. Pot fi invatate si de
persoana cea mai introvertita, care astfel va deveni mai
sociabila. Iar cineva care are darul de a comunica bine cu
oamenii poate deveni un maestru
in arta de a construi relatii dura-

Relatiile sanatoase sunt mult bile.
mai mult decat bomboana
de pe tort. Ele sunt chiar
tortul.

Afirm aceste lucruri deoarece
aceste Principii fundamentale in

relatiile cu cei din jur functioneaza
de fiecare data. Ele sunt aplicabile
fie ca esti tanar sau batran, ai un temperament sangvinic
sau melancolic, esti barbat sau femeie, lucrezi sau esti la
pensie. Eu le folosesc de zeci de ani, timp in care si-au dovedit
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aplicabilitatea de-a lungul cilatoriilor mele intr-o multime
de tari de pe sase continente. Urmand aceste principii mi-am
imbunatétit sansa de a avea succes in relatiile mele cu ceilalti
si am construit relatii puternice si sdnatoase ce mi-au adus
atat succes profesional, cat si satisfactie personala.

Pe masura ce vei citi si vei interioriza aceste Principii
fundamentale in relatiile cu cei din jur, vei descoperi ci unele
dintre ele sunt de bun simt. Altele te pot surprinde. Iar pe
unele e posibil sa le consideri a fi un pic prea optimiste. Cert
este ca iti pot spune din propria mea experienta ca ele functio-
neaza cu adevéarat. Nu vei deveni expert in relationare cunos-
cand un singur Principiu fundamental in relatiile cu cei din
jur. Dar tindnd cont de toate aceste principii iti vei imbuné-
tati viata. (Si poti sa te bazezi pe faptul ca nu vei fi niciodata
nominalizat pentru Galeria Rusinii, dedicata relatiilor inter-
umane!)

Nu trebuie sa intelegi insi ci vei experimenta o relatie
de succes cu fiecare persoana pe care o vei cunoaste. Tu nu
poti controla reactia celuilalt vis-a-vis de tine. Tot ceea ce
poti face este sa fii aca persoana pe care ceilalti doresc sa o
cunoasca si cu care pot sa construiasca o relatie.

in viata, abilitatile pe care le ai si oamenii pe care ii alegi
iti vor aduce succesul sau te vor ruina. In aceasta carte am
impartit Principiile fundamentale in relatiile cu cei din jur
in functie de cinci intrebari esentiale pe care trebuie sa ni
le adresam noué ingine dacd vrem sa castigdim impreuna
cu ceilalti.

1. Gradul de pregatire: Suntem pregatiti pentru
relatii?

2. Stabilirea unei legaturi: Suntem dispusi sa ne
concentram pe relatia cu ceilalti?

3. Incredere: Putem construi incredere reciproca?
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4. Investitie: Suntem dispusi s investim in ceilalti?

5. Sinergie: Putem crea o relatie de pe urma careia sa
beneficieze ambele parti?

Interiorizeaza si practica aceste Principii fundamentale
in relatiile cu cei din jur si vei reusi sa oferi un raspuns
pozitiv la fiecare dintre aceste intrebari. In felul acesta vei
cunoaste succesul din punct de vedere relational. Vei reusi
s& construiesti relatii sanatoase, adeviarate, care te vor
implini sufleteste. De asemenea, vei avea sansa de a deveni
si tu o persoana care i ajuta pe ceilalti sa atinga succesul.
Ce poate fi mai bine de atat?



INTREBAREA REFERITOARE
LA GRADUL DE PREGATIRE:
SUNTEM PREGATITI
PENTRU RELATII?

wLa ora actuali, persoana cea mai castigati din lume
este aceen cave stie cum si velationeze. Relatitle umane
reprezinta cel mai important domenin
din acest moment.

— STANLEY C. ALLYN

rimii douazeci si sase de ani ai carierei mele am fost

pastor. Nu cunosc o alta profesie mai solicitanta sau

mai intensa atunci cand vine vorba de lucrul cu oa-
menii. Persoanele care se afla in slujba preotiei trebuie s
indrume, sa instruiasca, si pregateasca, sa consilieze si sa
sprijine oamenii de orice varsta, din leagan pana la ultima
calatorie. Noi suntem alaturi de ei in cele mai multe mo-
mente fericite din viata lor; precum ziua casatoriei sau bo-
tezul unui copil. Si suntem solicitati in momentele cele mai
dificile, ca de exemplu atunci cind incearca sa isi salveze

—
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casnicia de la un divort dureros, cdnd sunt pusi in fata mortii
tragice a copilului lor sau cand cauta raspunsuri in fata
unui morti iminente.

De-a lungul timpului, am invéatat sa recunosc imediat
oamenii care se zbat din punct de vedere relational. Ei pot
avea orice varstd, sex sau nationalitate. S-a intamplat odata
sé consiliez o persoani necisatoritid ce nu reusea si aiba o
relatie care sa functioneze, care se plangea ca este singura
si ca isi doreste foarte mult sa se casidtoreasca. Este trist
faptul ci in loc s& se concentreze pe césitorie, unii oameni
ar trebui s se ocupe de cat de pregatiti sunt din punct de
vedere emotional — abilitatea de baza necesara daca vrei sa
construiesti o relatie sanatoasa.

Sa fim sinceri, nu toatd lumea detine abilitati de a initia,
a construi si a mentine relatii bune si sanatoase. Multi
oameni au crescut in familii cu probleme si nu au avut
niciodata un model al relatiei bune. Unii oameni sunt atat
de concentrati pe ei ingisi si pe propriile nevoi incat nici nu
ii vad pe ceilalti. Altii au fost raniti atat de puternic in trecut
incat nu reusesc sa vada lumea decat prin filtrul propriei
dureri. Si datorita imenselor ,,pete oarbe®, din punct de vedere
relational, nu reusesc si se cunoasca pe ei insisi si nici nu
stiu cum sa relationeze cu ceilalti intr-un mod sénatos.

Pentru a construi relatii extraordinare este nevoie de
oameni sanatosi din punct de vedere relational. Totul incepe
de aici. Consider ci exista anumite componente de baza care
ii fac pe oameni sa fie pregétiti pentru inter-relationare. Ei
raspund la intrebarea legata de pregatire. Componentele
de baza sunt continute in urmaétoarele cinci Principii funda-
mentale in relatiile cu cei din jur:

Principiul Lentilei: Ceea ce suntem influenteaza modul
in care ii vedem pe ceilalti.

Principiul Oglinzii: Principala persoana pe care trebuie
sd o examinam suntem noi ingine.
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Principiul Durerii: Oamenii care sufera ranesc la
randul lor alti oameni si sunt raniti cu usurinta de acestia.

Principiul Ciocanului: Nu folosi niciodata ciocanul
pentru a omori o musca de pe capul cuiva.

Principiul Liftului: In relatiile noastre cu ceilalti, ii
putem atat cobori, cat si ridica.

Orice persoana céreia i lipsesc aceste componente esen-
tiale nu este pregatita pentru relatii. Ca urmare, va avea in
continuu probleme de relationare cu ceilalti.

Daci o persoana pe care o cunosti nu reuseste sub nici o
forma sa construiasca acel tip de relatie catre care toate
fiintele umane tind, motivul poate sa aiba legatura cu faptul
de a fi pregatit. Interiorizand aceste cinci Principii funda-
mentale in relatiile cu cei din jur, te vei pregati pentru cre-
area unei relatii pozitive si sidnatoase.



PRINCIPIUL LENTILEI

CEEA CE SUNTEM INFLUENTEAZA
MODUL IN CARE II VEDEM PE
CEILALTI

»Nu mi-as dori sia apartin nici unei asociatii carve m-ar
accepta dvept membrul sin. «

—GROUCHO MARX

INTREBAREA PE CARE TREBUIE SA
MI-O ADRESEZ: CUM {I PERCEP
EU PE CEILALTI?

26



i s-a intamplat vreodata sa ai o slujba noua, iar

cineva cu experientd in cadrul organizatiei sa iti

indice o anumita persoana de care ar fi bine si te
feresti? Mie mi s-a intamplat de cateva ori bune. Pe cand
am preluat prima mea pozitie de conducere, predecesorul
meu mi-a spus sd ma feresc de doua persoane: Audrey si
Claude. ,,iti vor face multe probleme,“ mi s-a spus. Astfel
cd m-am dus la serviciu asteptandu-ma la probleme din
partea lor.

Mai intai am urmarit-o pe Audrey. Era o femeie puternica —
si avea o personalitate puternica. (Doar cineva cu o persona-
litate aseméanatoare ar fi putut sa recunoasca acest lucru!)
Spre marea mea surprizi, a lucra impreuné cu ea s-a dovedit
a fi o experienta minunata. Era increzitoare in ea, compe-
tenta si isi rezolva sarcinile la timp. Am avut o relatie de
serviciu buna si chiar ne-a devenit prietena de familie. Iar
Claude s-a dovedit a fi un batran fermier care iubea biserica.
Este adeviarat insa ci era persoana cu cea mai mare putere
de influenta din organizatie. (Si acum, cand au trecut peste
35 de ani, are aceeasi influenta.) Dar lucrul acesta nu mi-a
ranit sentimentele. Iar la urma urmelor, de ce m-as fi
asteptat ca un barbat cu varsta de doua ori cat a mea, care
era in acea biserici de o viata, sa m&d urmeze doar pentru
simplul motiv c& ocup o pozitie si am o functie de conducere?
Mi-am stabilit drept scop si relationez bine cu Claude si

am reusit.
_
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CASTIGA CU OAMENII

Cand am acceptat o functie la o a doua biserica, iarasi
am fost avertizat de predecesorul meu: ,,Ai grija cu Jim. Te
va contrazice in orice privinta.“ Astfel ca in prima mea
séptaméana acolo l-am cunoscut pe Jim. Am purtat o con-
versatie dificila, dar Jim mi-a spus ca il iubeste pe Dumne-
zeu, iubeste biserica si ca e alaturi de mine. S-a dovedit a fi
omul meu de baza de-a lungul anilor cat am fost acolo. Si a
Luptat®, intr-adevar — drept suporterul meu cel mai pu-
ternic. Nici nu puteam sa imi doresc un membru al echipei
mai bun.

Dupéa ce am acceptat o slujba in cea de-a treia biserica,
liderul care m-a precedat s-a oferit sa ma avertizeze cu
privire la persoanele care ar putea sa imi creeze probleme.
Asa cum se intamplase si cu ceilalti doi predecesori, dorinta
lui era sd ma ajute. De data aceasta am respins respectuos
oferta. Ma aflam in domeniul leadership-ului de destula
vreme pentru a intelege ca oamenii lui probleméa nu coincid
cu ai mei — gi viceversa. Era posibil si nu pot interactiona
cu oamenii lui de bazi, in schimb cei care nu prezentau
interes pentru el si devina jucatori cheie pentru mine. De
ce? Pentru ca ceea ce suntem influenteaza modul in care ii
vedem pe ceilalti.

TU ESTI PROPRIA-TI LENTILA

Un exemplu clasic al impactului pe care il are perspectiva
provine din timpul colegiului. Mi s-a cerut sa fiu cavaler de
onoare la nunta prietenului meu, Ralph Beadle. Am stat cu
el in noaptea dinaintea ceremoniei, iar dimineata, Ralph a
vrut sa mearga la vanat de veverite. (Banuiesc ca a impusca
animéalute este nerelevant, daci de asta e nevoie pentru a
calma nervii cuiva.) Ralph mi-a imprumutat una dintre
armele sale si am plecat in padure. Ne-am plimbat pentru o
vreme, dar nu am reusit sa vedem nici o veverita.





