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CELE TREI ELEMENTE ESENTIALE
ALE NATURII UMANE

1. De ce e important sd te simti important

Ceu mai stringentd nevoie a fiintei umane este si
se simtd importantd, sd fie recunoscutd si apreciatd.
Thomas Dewey

S-a constatat cd dorinta omului de a se simti impor-
tant este mai stringentd decat alte necesitéti fiziolo-
gice, cum este foamea, pentru cd dupi ce a méncat,
foamea i-a disparut. Necesitatea de a se sim{i important
este mai stringenta si decét nevoia de dragoste, pentru
cd atunci cand dragostea este obtinutd, nevoia este sa-
tisfacutd. Este, de asemenea, mai stringenta decat senti-
mentul sigurantei, pentru ci atunci cind omul se simte
in sigurantd, siguranta nu mai e pentru el o problema.
Dorinta de a te simti important este cel mai puternic
imbold constant al omului si una dintre caracteristicile
care ne deosebesc de animale. Ea i face pe oameni si
doreasca s imbrace haine de firm3, sd conducd masini
scumpe, sd-si scrie profesia pe pldcuta de pe usd sau s
se laude cu copiii lor. Este principalul motiv pentru
care copiii intrd in bandele de cartier. Unii oameni
ajung chiar hoti sau criminali pentru a deveni celebri.
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Studiile asupra césdtoriei au ardtat ca principalul
motiv pentru care femeile pun capidt unor legituri
indelungate nu il constituie jignirile, cruzimea sau
dominatia, ci lipsa de apreciere. Dorinta de a fi recu-
noscut, de a te simti important si apreciat este atotpu-
ternica. $i cu cat il faceti pe cineva sa se simtd mai
important, cu atat mai pozitiv va reactiona fata de voi.

2. Oamenii sunt interesati in primul rand de
propria persoand

Ceilalti sunt mult mai interesati de propria persoana
decat de tine, deci tinta ta principald cand vorbesti cu ei
este sd vorbesti despre ei.

Trebuie sd vorbesti despre

sentimentele lor
familia lor
prietenii lor
statutul lor
nevoile lor
opiniile lor
bunurile lor

siniciodata despre tine sau despre ceea ce te priveste
pe tine, decét daca te intreaba.

Cu alte cuvinte, In esentd, pe oameni i intereseaza
doar persoana lor si ,ce pot obtine in propriul interes”.
Pentru a avea relatii bune cu oamenii, trebuie si-i abor-
dati tindnd seama de aceastd piatrd de temelie a relatiilor
umane. Si dacd ceilalti nu va intreabd nimic despre voi si
ceea ce va priveste pe voi Inseamnd cd pur si simplu nu-i
intereseazd, asa cd nu aduceti vorba despre asta.

Unii oameni sunt méhniti de acest principiu funda-
mental al naturii umane si ii considerd pe ceilalti egoisti
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si infumurati, pentru ci este la moda si crezi ci trebuie si
ddrui fird a astepta si ti se intoarcd gestul. Majoritatea
oamenilor care ddruiesc total dezinteresati inteleg regula
fundamentald conform careia ,,ceea ce ddruiesti vei primi
inapoi intr-un fel, alta dats, cu varf si indesat”. Adeviarul
este ca toate gesturile noastre sunt motivate de propriul
interes si de sentimentul de generozitate pe care l-ai avut
cand ai daruit ceva. Bilantul final aratd cd ai primit ras-
plata, chiar daca gestul tdu a fost anonim. Maica Tereza
si-a dedicat intreaga viatd celorlalti si astfel s-a simtit
implinitd, faicAndu-L fericit pe Dumnezeu. Si toate aceste
gesturi sunt pozitive, nu negative.

Oamenii care asteaptd de la altii sd se comporte alt-
fel decat manati in primul rand de propriul interes sunt
permanent dezamdgiti si se simt ,trddati” de acestia.

Nu trebuie sa te simti stingherit din cauza asta sau
sd te scuzi: pur si simplu asta-i viata. Cand facem ceva
pentru noi ingine, o facem dintr-un instinct de supra-
vietuire adanc inrddacinat in creierele noastre si care
este de cand lumea o caracteristici a oamenilor. Este
baza instinctului de conservare. Daci intelegem ci toti
punem pe primul loc interesul propriu, vom detine una
dintre cheile unor relatii bune cu ceilalti.

A

1ncerca,ti sd-i faceti pe oameni sd se simtd impor-
tanti recunoscindu-le calitdtile si apreciindu-i in fieca-
re zi timp de treizeci de zile, si acest exercitiu va deveni
un obicei care vi se va pdrea firesc pentru totdeauna.

3. Legea naturald a reciprocitatii

Avem un irezistibil instinct subconstient de a
inapoia, celui care d4, ceva de valoare egali cu ceea ce
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am primit. Dacd unei persoane i place ce i-ai dat, va
dori séd-ti dea sau sd facd in schimb ceva ce iti va face
placere. De exemplu, daci o persoana primeste o ilus-
tratd de la cineva ciruia nu i-a trimis una, ea simte
nevoia repede sé-i intoarca gestul.

Cand faci cuiva un serviciu, persoana respectivi va
pandi un prilej de a-fi raspunde la fel. Dac# faci cuiva
un compliment, acea persoand nu numai ci te va
pldcea, dar va incerca si ti-l intoarci. Dar daci pari
retras si distant, oamenii te vor considera neprietenos si
se vor comporta si ei neprietenos. Daca refuzi pe cine-
va, poti fi considerat grosolan sau nepésator si ti se va
rdspunde la fel. Dacé jignesti, oamenii vor simti nevoia
sd te jigneascd si ei. Dar daca vei avea o atitudine pozi-
tivd, la un moment dat vei fi tratat cu aceeasi atitudine
pozitivd. Dacd vei avea o atitudine negativa, vei fi
tratat cu o atitudine si mai negativa. Aceasta este o lege
a naturii care nu di gres niciodats.

Ca s fii popular, trebuie si-i faci intotdeauna pe
oameni sd se simtd cumva mai importanti decat tine.
Daca te comporti ca si cum tu esti mai bun, oamenii se
vor simti inferiori sau vor fi invidiosi. Aceasti atitudine
este contraproductivd pentru construirea unor relatii
pozitive.

De exemplu, ori de cite ori la un restaurant ti se
serveste 0 masd bund sau in magazin un vanzitor te
intreabd ce mai faci ori debarasoarea de la aeroport iti
ia farfuriile murdare din fat4, zAmbeste si nu uita si le
multumesti pentru gestul lor.

Dacé infelegi si accepti aceste trei aspecte funda-
mentale, vei fi uimit si constati cata putere de a-i influ-
enta pe ceilalti vei avea.



