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INTRODUCERE

De ce anume este nevoie pentru a putea câ¿tiga cu
oamenii? Este oare nevoie ca individul så se nascå
având o personalitate sociabilå sau un puternic

sim¡ al intui¡iei pentru a avea succes din punctul de vedere
al rela¡iilor interumane? Când vine vorba despre abilitå¡ile
de inter-rela¡ionare, oamenii au unele, dar nu le au pe altele
¿i ar trebui så le acceptåm pur ¿i simplu pe cele primite de
la Dumnezeu? Poate cineva care este priceput la constru-
irea rela¡iilor interumane så devinå ¿i mai bun?

Cei mai mul¡i dintre noi ne dåm seama într-o clipå dacå
ne aflåm sau nu în prezen¡a unei adevårate „persoane so-
ciabile“. Persoanele care de¡in excelente abilitå¡i de rela¡io-
nare cu ceilal¡i comunicå cu noi mult mai u¿or, ne ajutå så
ne sim¡im bine în pielea noastrå ¿i ne ridicå spre un nivel
superior.

Existå unele persoane care sunt atât de iscusite în lucrul
cu oamenii, încât ar merita så aparå pe Hall of Fame, dedicat
rela¡iilor interumane. Oameni precum Dale Carnegie, John
Wooden, Ronald Reagan ¿i Norman Vincent Peale îmi vin cu
u¿urin¡å în minte. În acela¿i timp, existå oameni ale cåror
abilitå¡i de rela¡ionare i-ar face buni candida¡i pentru o Ga-
lerie a Ru¿inii, dedicatå, de asemenea, rela¡iilor interumane.
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Leona Helmsley, Henry Ford (Senior), Frank Lorenzo ¿i Dennis
Rodman sunt câ¡iva dintre cei care au o asemenea reputa¡ie.

Dar pentru a gåsi exemple de inter-rela¡ionare extremå
nu este nevoie så cite¿ti ziarul sau så studiezi istoria. Te
întâlne¿ti cu ele zi de zi, la tot pasul: pe stradå, la bisericå,
(poate chiar acaså la tine) ¿i, cu siguran¡å, la locul tåu de
muncå. Prive¿te urmåtoarele declara¡ii ale unor oameni ce
aplicå pentru o slujbå, declara¡ii care dezvåluie caren¡ele de
rela¡ionare cu ceilal¡i:

Cel mai bine pentru firma angajatoare este så lucrez
singur.

Compania m-a fåcut ¡ap ispå¿itor, a¿a cum s-a mai
întâmplat ¿i cu alte companii.

Notå: Vå rog så nu interpreta¡i cele paisprezece slujbe
pe care le-am avut pânå acum ca fiind nestatornice.
Eu nu mi-am dat niciodatå demisia.

Recomandåri: Nici una. Am låsat în urma mea o cale
ce nu duce nicåieri.

Î¡i dai seama cå unii dintre ace¿ti candida¡i lucreazå în
acela¿i loc cu tine?

UNII CUNOSC SECRETUL

Ce pre¡ ai pune pe abilitatea de a lucra cu oamenii? Dacå
vei întreba directorii de succes ai marilor corpora¡ii care
este caracteristica de bazå a unui lider de succes, ace¿tia
î¡i vor spune cå este abilitatea de a lucra cu oamenii.
Vorbe¿te cu întreprinzåtorii pentru a afla care este lucrul
ce desparte succesul de e¿ec, iar ace¿tia î¡i vor da acela¿i
råspuns. Vorbe¿te cu oamenii de vânzåri de top ¿i ei î¡i vor
spune cå este mult mai important så cuno¿ti oamenii decât
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simpla recunoa¿tere a produsului. Întreabå profesorii ¿i
comercian¡ii, responsabilul de magazin ¿i micul afacerist,
pastorul ¿i pårin¡ii, iar ace¿tia î¡i vor råspunde la unison
cå diferen¡a dintre cei care exceleazå ¿i cei care nu fac acest
lucru este datå de abilitatea de a lucra cu oamenii. Abi-
litatea de a rela¡iona cu ceilal¡i este nepre¡uitå. Nu conteazå
ce î¡i dore¿ti så faci. Dacå po¡i câ¿tiga cu ceilal¡i, ai reu¿it!

Mul¡i oameni cad în capcana de a considera rela¡iile ca
fiind ceva ce se påstreazå în mod natural. Iar acest lucru
nu este benefic deoarece tocmai abilitatea noastrå de a
construi ¿i men¡ine o rela¡ie sånåtoaså este factorul deter-
minant al modului în care ne vom descurca în fiecare arie a
vie¡ii noastre. Abilitatea de a rela¡iona cu ceilal¡i este
determinantå pentru poten¡ialul nostru succes. Robert W.
Woodruff, omul ale cårui abilitå¡i de lider au transformat
Compania Coca-Cola dintr-un producåtor regional de bå-
uturi non-alcoolice într-o organiza¡ie globalå ¿i o mare
putere financiarå, a în¡eles importan¡a factorului uman.
Expertul în inter-rela¡ionare umanå, Zig Ziglar, îl citeazå
pe fostul director general al Coca-Cola în cartea sa, Top
Performance. Zig poveste¿te cå Woodruff obi¿nuia så
rosteascå un mic pamflet creat de el, în care spunea:

Via¡a se aseamånå destul de mult cu o slujbå în
vânzåri. A avea succes sau a e¿ua depinde în mare parte
de abilitatea noastrå de a motiva oamenii cu care inte-
rac¡ionåm så ne „cumpere“, dar depinde ¿i de ce le
putem oferi.

În aceastå slujbå, succesul ¿i e¿ecul sunt în mod
esen¡ial o problemå de inter-rela¡ionare. Aici este vorba
despre tipul de reac¡ie pe care o au fa¡å de noi membrii
familiei, clien¡ii no¿tri, angaja¡ii, angajatorii, colegii
de serviciu ¿i asocia¡ii. Dacå aceastå reac¡ie este
favorabilå, avem toate ¿ansele så cunoa¿tem succesul.
Dacå reac¡ia este nefavorabilå suntem condamna¡i.
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Påcatul de moarte pe care îl såvâr¿im în rela¡iile
noastre cu ceilal¡i este acela cå îi consideråm pe oameni
ca pe ceva de la sine în¡eles. Nu depunem un efort activ
¿i continuu pentru a face ¿i a spune lucruri care så îi
determine så ne placå, så creadå în noi ¿i så le creeze
dorin¡a de a lucra cu noi pentru atingerea propriilor
scopuri.

Vedem tot timpul indivizi ¿i organiza¡ii ce î¿i ating
doar într-o micå propor¡ie poten¡ialul de a avea succes
sau care e¿ueazå în totalitate ¿i asta pentru simplul fapt
cå neglijeazå elementul uman, atât în via¡a de zi cu zi,
cât ¿i în afaceri.

Ei considerå oamenii ¿i ac¡iunile lor ca fiind ceva de
la sine în¡eles. ªi totu¿i, tocmai ace¿ti oameni ¿i reac¡iile
lor le determinå viitorul.¹

TOTUL PORNEªTE DE LA OAMENI

Toate succesele din via¡å vin din ini¡ierea unor rela¡ii
cu persoanele potrivite ¿i apoi din întårirea lor, apelând la
abilitatea noastrå de a rela¡iona cu ceilal¡i. În acela¿i mod,
sursa e¿ecurilor poate fi cåutatå în oameni. Influen¡a este
uneori evidentå. A deveni prizonierul unui partener de via¡å
abuziv, al unui partener necinstit sau al unui membru al
familiei dependent de tine te va afecta foarte mult pe viitor.
În alte momente, situa¡ia este mai pu¡in dramaticå, precum
atunci când îndepårtåm de noi un coleg de serviciu cu care
interac¡ionåm zilnic, când e¿uåm în a construi o rela¡ie
pozitivå cu un client important sau când ratåm oportunitå¡i
cheie de a încuraja un copil nesigur pe el. Concluzia este
aceasta: de cele mai multe ori, oamenii pot så gåseascå
sursa succeselor ¿i e¿ecurilor proprii în rela¡iile din via¡a
lor.

Gândindu-må la propriile e¿ecuri îmi dau seama cå pe
cele mai multe dintre ele le pot pune în legåturå directå cu
anumite persoane din via¡a mea. S-a întâmplat ca o datå så
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aleg persoana nepotrivitå în materie de consultan¡å finan-
ciarå ¿i så intru cu ea într-o afacere cu petrol. M-a costat
10.000 de dolari, sumå pe care, eu ¿i so¡ia mea, Margaret,
am recuperat-o cu greu. Altå datå am început o afacere ¿i
am rugat un prieten så se ocupe de ea, fiind sigur cå se va
descurca. Dar am gre¿it gândind astfel, iar dupå doar câ¡iva
ani afacerea era pe minus cu 150.000 de dolari.

Nu încerc så par o victimå ¿i så dau vina pe ceilal¡i. Ceea
ce vreau så spun de fapt este cå interac¡iunea mea cu ceilal¡i
este o parte importantå a procesului. În mod similar, nu
îmi pot asuma succesele. Nici unul dintre ele nu a fost rezul-
tatul efortului unei singure pår¡i. Interac¡iunea mea cu
ceilal¡i m-a ajutat så ating succesul. Pentru fiecare realizare
a mea må uit în urmå ¿i gåsesc acea rela¡ie care a fåcut-o
posibilå. Fårå ajutorul unor oameni precum Elmer Towns,
Peter Wagner ¿i Jack Hayford, cariera mea nu ar fi ajuns
niciodatå atât de departe. Fårå ajutorul unui numår mare
de oameni din cadrul grupului editorial Thomas Nelson,
dar ¿i din cadrul companiei mele, grupul Injoy, cartea mea,
Cele 21 de legi supreme ale liderului, nu ar fi devenit
niciodatå atât de cunoscutå. Iar cele mai multe câ¿tiguri
financiare de care am avut parte pot fi puse pe seama
ajutorului ¿i sfaturilor fratelui meu, Larry Maxwell, ¿i ale
prietenului meu, Tom Phillippe.

Inter-rela¡ionarea este importantå din punct de vedere
profesional, înså este ¿i mai criticå din punct de vedere per-
sonal. Via¡a mea spiritualå poate fi trasatå dacå ne uitåm
la rela¡ia cu tatål meu, Melvin Maxwell. Faptul cå må simt
un om împlinit în fiecare zi se datoreazå rela¡iei cu so¡ia
mea, Margaret; ea må ajutå så må bucur de succesele
noastre. Inclusiv faptul de a fi în via¡å se datoreazå rela-
¡iilor mele cu ceilal¡i. Dacå nu l-a¿ fi întâlnit pe cardiologul
John Bright Cage, nu a¿ scrie aceste rânduri în aceste
momente. Infarctul pe care l-am suferit în luna decembrie
a anului 1998 probabil cå m-ar fi omorât.
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MAI MULT DECÂT BOMBOANA

DE PE TORT

Ai fost pus vreodatå în situa¡ia de a colabora cu o per-
soanå dificilå, gândindu-te: Este talentatå, dar tare greu
lucrezi cu ea sau Este genialå, dar nu pare så reu¿eascå så
se în¡eleagå cu nimeni. Oamenii de genul acesta nu î¿i ating
niciodatå poten¡ialul maxim deoarece ei realizeazå doar o
micå parte din ceea ce ar putea face dacå ar ¿ti cum så
câ¿tige împreunå cu oamenii. Ei nu în¡eleg cå în via¡å,
rela¡iile sånåtoase sunt mult mai mult decât bomboana de
pe tort. Ele sunt chiar tortul – esen¡a de care avem nevoie
pentru a avea o via¡å împlinitå ¿i bogatå în succese.

Dar ce au de fåcut oamenii care nu au abilitå¡i de rela-
¡ionare extraordinare? Trebuie så recunosc cå stabilirea
unor rela¡ii cu oamenii este pentru mine un lucru natural.
Sunt o persoanå sociabilå. Dar am ¿i muncit din greu pentru
a-mi îmbunåtå¡i abilitå¡ile de rela¡ionare. Am învå¡at o
mul¡ime de lucruri despre mine ¿i despre ceilal¡i într-o
jumåtate de secol. ªi am tradus acele idei în douåzeci ¿i
cinci de Principii fundamentale în rela¡iile cu cei din jur,
principii ce pot fi însu¿ite de oricine. Pot fi învå¡ate ¿i de
persoana cea mai introvertitå, care astfel va deveni mai
sociabilå. Iar cineva care are darul de a comunica bine cu

oamenii poate deveni un maestru
în arta de a construi rela¡ii dura-
bile.

Afirm aceste lucruri deoarece
aceste Principii fundamentale în
rela¡iile cu cei din jur  func¡ioneazå
de fiecare datå. Ele sunt aplicabile

fie cå e¿ti tânår sau båtrân, ai un temperament sangvinic
sau melancolic, e¿ti bårbat sau femeie, lucrezi sau e¿ti la
pensie. Eu le folosesc de zeci de ani, timp în care ¿i-au dovedit

Rela¡iile sånåtoase sunt mult
mai mult decât bomboana
de pe tort. Ele sunt chiar

tortul.
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aplicabilitatea de-a lungul cålåtoriilor mele într-o mul¡ime
de ¡åri de pe ¿ase continente. Urmând aceste principii mi-am
îmbunåtå¡it ¿ansa de a avea succes în rela¡iile mele cu ceilal¡i
¿i am construit rela¡ii puternice ¿i sånåtoase ce mi-au adus
atât succes profesional, cât ¿i satisfac¡ie personalå.

Pe måsurå ce vei citi ¿i vei interioriza aceste Principii
fundamentale în rela¡iile cu cei din jur, vei descoperi cå unele
dintre ele sunt de bun sim¡. Altele te pot surprinde. Iar pe
unele e posibil så le consideri a fi un pic prea optimiste. Cert
este cå î¡i pot spune din propria mea experien¡å cå ele func¡io-
neazå cu adevårat. Nu vei deveni expert în rela¡ionare cunos-
când un singur Principiu fundamental în rela¡iile cu cei din
jur. Dar ¡inând cont de toate aceste principii î¡i vei îmbunå-
tå¡i via¡a. (ªi po¡i så te bazezi pe faptul cå nu vei fi niciodatå
nominalizat pentru Galeria Ru¿inii, dedicatå rela¡iilor inter-
umane!)

Nu trebuie så în¡elegi înså cå vei experimenta o rela¡ie
de succes cu fiecare persoanå pe care o vei cunoa¿te. Tu nu
po¡i controla reac¡ia celuilalt vis-à-vis de tine. Tot ceea ce
po¡i face este så fii aca persoanå pe care ceilal¡i doresc så o
cunoascå ¿i cu care pot så construiascå o rela¡ie.

În via¡å, abilitå¡ile pe care le ai ¿i oamenii pe care îi alegi
î¡i vor aduce succesul sau te vor ruina. În aceastå carte am
împår¡it Principiile fundamentale în rela¡iile cu cei din jur
în func¡ie de cinci întrebåri esen¡iale pe care trebuie så ni
le adresåm nouå în¿ine dacå vrem så câ¿tigåm împreunå
cu ceilal¡i.

1. Gradul de pregåtire: Suntem pregåti¡i pentru
rela¡ii?

2. Stabilirea unei legåturi: Suntem dispu¿i så ne
concentråm pe rela¡ia cu ceilal¡i?

3. Încredere: Putem construi încredere reciprocå?
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4. Investi¡ie: Suntem dispu¿i så investim în ceilal¡i?

5. Sinergie: Putem crea o rela¡ie de pe urma cåreia så
beneficieze ambele pår¡i?

Interiorizeazå ¿i practicå aceste Principii fundamentale
în rela¡iile cu cei din jur ¿i vei reu¿i så oferi un råspuns
pozitiv la fiecare dintre aceste întrebåri. În felul acesta vei
cunoa¿te succesul din punct de vedere rela¡ional. Vei reu¿i
så construie¿ti rela¡ii sånåtoase, adevårate, care te vor
împlini suflete¿te. De asemenea, vei avea ¿ansa de a deveni
¿i tu o persoanå care îi ajutå pe ceilal¡i så atingå succesul.
Ce poate fi mai bine de atât?
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ÎNTREBAREA REFERITOARE
LA GRADUL DE PREGÅTIRE:

SUNTEM PREGÅTIºI
PENTRU RELAºII?

„La ora actualå, persoana cea mai câ¿tigatå din lume
este aceea care ¿tie cum så rela¡ioneze. Rela¡iile umane

reprezintå cel mai important domeniu
din acest moment.“

– STANLEY C. ALLYN

Primii douåzeci ¿i ¿ase de ani ai carierei mele am fost
pastor. Nu cunosc o altå profesie mai solicitantå sau
mai intenså atunci când vine vorba de lucrul cu oa-

menii. Persoanele care se aflå în slujba preo¡iei trebuie så
îndrume, så instruiascå, så pregåteascå, så consilieze ¿i så
sprijine oamenii de orice vârstå, din leagån pânå la ultima
cålåtorie. Noi suntem alåturi de ei în cele mai multe mo-
mente fericite din via¡a lor, precum ziua cåsåtoriei sau bo-
tezul unui copil. ªi suntem solicita¡i în momentele cele mai
dificile, ca de exemplu atunci când încearcå så î¿i salveze



24          CÂªTIGÅ CU OAMENII

cåsnicia de la un divor¡ dureros, când sunt pu¿i în fa¡a mor¡ii
tragice a copilului lor sau când cautå råspunsuri în fa¡a
unui mor¡i iminente.

De-a lungul timpului, am învå¡at så recunosc imediat
oamenii care se zbat din punct de vedere rela¡ional. Ei pot
avea orice vârstå, sex sau na¡ionalitate. S-a întâmplat odatå
så consiliez o persoanå necåsåtoritå ce nu reu¿ea så aibå o
rela¡ie care så func¡ioneze, care se plângea cå este singurå
¿i cå î¿i dore¿te foarte mult så se cåsåtoreascå. Este trist
faptul cå în loc så se concentreze pe cåsåtorie, unii oameni
ar trebui så se ocupe de cât de pregåti¡i sunt din punct de
vedere emo¡ional – abilitatea de bazå necesarå dacå vrei så
construie¿ti o rela¡ie sånåtoaså.

Så fim sinceri, nu toatå lumea de¡ine abilitå¡i de a ini¡ia,
a construi ¿i a men¡ine rela¡ii bune ¿i sånåtoase. Mul¡i
oameni au crescut în familii cu probleme ¿i nu au avut
niciodatå un model al rela¡iei bune. Unii oameni sunt atât
de concentra¡i pe ei în¿i¿i ¿i pe propriile nevoi încât nici nu
îi våd pe ceilal¡i. Al¡ii au fost råni¡i atât de puternic în trecut
încât nu reu¿esc så vadå lumea decât prin filtrul propriei
dureri. ªi datoritå imenselor „pete oarbe“, din punct de vedere
rela¡ional, nu reu¿esc så se cunoascå pe ei în¿i¿i ¿i nici nu
¿tiu cum så rela¡ioneze cu ceilal¡i într-un mod sånåtos.

Pentru a construi rela¡ii extraordinare este nevoie de
oameni sånåto¿i din punct de vedere rela¡ional. Totul începe
de aici. Consider cå existå anumite componente de bazå care
îi fac pe oameni så fie pregåti¡i pentru inter-rela¡ionare. Ei
råspund la întrebarea legatå de pregåtire. Componentele
de bazå sunt con¡inute în urmåtoarele cinci Principii funda-
mentale în rela¡iile cu cei din jur:

Principiul Lentilei: Ceea ce suntem influen¡eazå modul
în care îi vedem pe ceilal¡i.

Principiul Oglinzii: Principala persoanå pe care trebuie
så o examinåm suntem noi în¿ine.
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Principiul Durerii: Oamenii care suferå rånesc la
rândul lor al¡i oameni ¿i sunt råni¡i cu u¿urin¡å de ace¿tia.

Principiul Ciocanului: Nu folosi niciodatå ciocanul
pentru a omorî o muscå de pe capul cuiva.

Principiul Liftului: În rela¡iile noastre cu ceilal¡i, îi
putem atât coborî, cât ¿i ridica.

Orice persoanå cåreia îi lipsesc aceste componente esen-
¡iale nu este pregåtitå pentru rela¡ii. Ca urmare, va avea în
continuu probleme de rela¡ionare cu ceilal¡i.

Dacå o persoanå pe care o cuno¿ti nu reu¿e¿te sub nici o
formå så construiascå acel tip de rela¡ie cåtre care toate
fiin¡ele umane tind, motivul poate så aibå legåturå cu faptul
de a fi pregåtit. Interiorizând aceste cinci Principii funda-
mentale în rela¡iile cu cei din jur, te vei pregåti pentru cre-
area unei rela¡ii pozitive ¿i sånåtoase.
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PRINCIPIUL LENTILEI

CEEA CE SUNTEM INFLUENºEAZÅ

MODUL ÎN CARE ÎI VEDEM PE

CEILALºI

„Nu mi-a¿ dori så apar¡in nici unei asocia¡ii care m-ar
accepta drept membrul såu.“

– GROUCHO MARX

ÎNTREBAREA PE CARE TREBUIE SÅ
MI-O ADRESEZ: CUM ÎI PERCEP

EU PE CEILALºI?
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ºi s-a întâmplat vreodatå så ai o slujbå nouå, iar
cineva cu experien¡å în cadrul organiza¡iei så î¡i
indice o anumitå persoanå de care ar fi bine så te

fere¿ti? Mie mi s-a întâmplat de câteva ori bune. Pe când
am preluat prima mea pozi¡ie de conducere, predecesorul
meu mi-a spus så må feresc de douå persoane: Audrey ¿i
Claude. „Î¡i vor face multe probleme,“ mi s-a spus. Astfel
cå m-am dus la serviciu a¿teptându-må la probleme din
partea lor.

Mai întâi am urmårit-o pe Audrey. Era o femeie puternicå –
¿i avea o personalitate puternicå. (Doar cineva cu o persona-
litate asemånåtoare ar fi putut så recunoascå acest lucru!)
Spre marea mea surprizå, a lucra împreunå cu ea s-a dovedit
a fi o experien¡å minunatå. Era încrezåtoare în ea, compe-
tentå ¿i î¿i rezolva sarcinile la timp. Am avut o rela¡ie de
serviciu bunå ¿i chiar ne-a devenit prietenå de familie. Iar
Claude s-a dovedit a fi un båtrân fermier care iubea biserica.
Este adevårat înså cå era persoana cu cea mai mare putere
de influen¡å din organiza¡ie. (ªi acum, când au trecut peste
35 de ani, are aceea¿i influen¡å.) Dar lucrul acesta nu mi-a
rånit sentimentele. Iar la urma urmelor, de ce m-a¿ fi
a¿teptat ca un bårbat cu vârsta de douå ori cât a mea, care
era în acea bisericå de o via¡å, så må urmeze doar pentru
simplul motiv cå ocup o pozi¡ie ¿i am o func¡ie de conducere?
Mi-am stabilit drept scop så rela¡ionez bine cu Claude ¿i
am reu¿it.
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Când am acceptat o func¡ie la o a doua bisericå, iarå¿i
am fost avertizat de predecesorul meu: „Ai grijå cu Jim. Te
va contrazice în orice privin¡å.“ Astfel cå în prima mea
såptåmânå acolo l-am cunoscut pe Jim. Am purtat o con-
versa¡ie dificilå, dar Jim mi-a spus cå îl iube¿te pe Dumne-
zeu, iube¿te biserica ¿i cå e alåturi de mine. S-a dovedit a fi
omul meu de bazå de-a lungul anilor cât am fost acolo. ªi a
„luptat“, într-adevår – drept suporterul meu cel mai pu-
ternic. Nici nu puteam så îmi doresc un membru al echipei
mai bun.

Dupå ce am acceptat o slujbå în cea de-a treia bisericå,
liderul care m-a precedat s-a oferit så må avertizeze cu
privire la persoanele care ar putea så îmi creeze probleme.
A¿a cum se întâmplase ¿i cu ceilal¡i doi predecesori, dorin¡a
lui era så må ajute. De data aceasta am respins respectuos
oferta. Må aflam în domeniul leadership-ului de destulå
vreme pentru a în¡elege cå oamenii lui problemå nu coincid
cu ai mei – ¿i viceversa. Era posibil så nu pot interac¡iona
cu oamenii lui de bazå, în schimb cei care nu prezentau
interes pentru el så devinå jucåtori cheie pentru mine. De
ce? Pentru cå ceea ce suntem influen¡eazå modul în care îi
vedem pe ceilal¡i.

TU EªTI PROPRIA-ºI LENTILÅ

Un exemplu clasic al impactului pe care îl are perspectiva
provine din timpul colegiului. Mi s-a cerut så fiu cavaler de
onoare la nunta prietenului meu, Ralph Beadle. Am stat cu
el în noaptea dinaintea ceremoniei, iar diminea¡a, Ralph a
vrut så meargå la vânat de veveri¡e. (Bånuiesc cå a împu¿ca
animålu¡e este nerelevant, dacå de asta e nevoie pentru a
calma nervii cuiva.) Ralph mi-a împrumutat una dintre
armele sale ¿i am plecat în pådure. Ne-am plimbat pentru o
vreme, dar nu am reu¿it så vedem nici o veveri¡å.




