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Cititorule, dupa ce vei fi citit aceastd carte,
cu sigurantd ca nu vei mai face greselile pe care
autorul ei le-a facut In... primii sai 50 de ani de
viatd. Vei afla cd existd o ,retetd a fericirii“, dar
si ca tu esti unul dintre aceia care se pot bucura

de ea.



Ad argumentum
Relatiile interumane bune se pot invata

mul este, prin definitie, o fiintd profund sociala. Ca

urmare, relatiile interumane reprezintd o compo-
nenta fundamentald a existentei oricaruia dintre noi. Felul
In care ne comportam in societate — adica ,relationdm® cu
toti ceilalti — ne defineste, iar comportamentul propriu
este raspunzator, in mare parte, de succesul sau insuccesul
In viata.

Cei mai multi dintre semenii nostri au un comporta-
ment preponderent instinctual (reactioneaza asa cum ,le
vine“ la stimulii veniti din exterior). Acest comportament
este dictat de temperament, caracter si, evident, de educa-
tia primitd. De multe ori, astfel de reactii nu sunt tocmai
cele mai potrivite pentru a face o impresie bund, care con-
teazd enorm pentru felul in care este privit individul in
grup. Existd Insd si ,oameni de succes” care, prin compor-
tamentul lor In societate, nu numai ca starnesc admiratia
tuturor, ci Isi asigurad prin aceasta reusita in aproape tot
ceea ce Intreprind. Reteta este simpla: foarte putini dintre
ei si datoreaza abilitatile de comunicare doar unor calitati
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native; cei mai multi au fnvdtat cum sa se comporte pentru
a avea relatii interumane bune, pentru a fi oameni de succes.

Studii de psihologie sociald, precum si analize post-fac-
tum ale unor situatii concrete demonstreaza ca intre 66%
si 90% dintre esecurile din viatd, indiferent de domeniu (de
la familie pana la profesie), sunt cauzate de o relationare
defectuoasa cu cei din jur — nu de noroc, nu de ratarea unor
oportunitati. In consecintd, relationarea cu cei din jur nu tre-
buie ldsatd la voia intdmpldrii, a inspiratiilor de moment, mizind
pe spontaneitate, ci trebuie invdtatd — pentru cd poate fi invatata.
Desigur, capacitatea de a relationa cu ceilalti presupune si
o anumita dozé de talent, dar, prin fnvditare si repetitie, chiar
si aceia care, nativ si educational, au un comportament
deficitar ajung sa relationeze cu mult succes.

In lucrarea de fatd sunt prezentate modele de comportament
prin care poate fi conturatd o imagine pozitiva, care ne per-
mite nu numai s& ne atingem obiectivele relationale, ci si,
prin fenomenul de difuziune sociald, sd le transmitem aceasta
imagine pozitiva persoanelor cu care nu relationdm direct.

Aceste modele de comportament se bazeaza pe studii
si cercetari pe care le-am Intreprins initial pentru uz per-
sonal. La sfarsitul lucrarii de fata se afld o listd destul de
complexa cu carti pe care le-am citit fard sd ma gdndesc
c& vor deveni mai tarziu o ,bibliografie. Privite prin
prisma celor 50 de ani de viaté — care Inseamna nu numai
atingerea pragului maturitdtii depline, ci si o bogata expe-
rienta de viata —, o parte dintre aceste lecturi au Inceput
sd se sistematizeze in principii si reguli de comportament
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care, odata cu ,descoperirea“ unui principiu unificator, m-au
determinat sa le astern pe hértie.

Principiile pe care le-am elaborat sunt atat de simple,
atat de ,laindeméana“, incat pot fi considerate o banalitate.
Dar s& nu uitdm c3, de la Feodor Dostoievski pana la Win-
ston Churchill, o adevérata pleiada de mari personalitati
au afirmat ca toate lucrurile importante, marete sunt sim-
ple, extrem de simple. lar Dostoievski chiar completa aceasta
afirmatie cu o alta: ,Doar prostii le complica“. Un asemenea
mod de abordare a realitdtii mi-a dat curajul s& cred ca si
ycolectia“ mea de modele de comportament, denumita , Eco-
logia relatiilor umane” — Intemeiate pe acest principiu ex-
trem de simplu, pe care l-am numit ,Legea lui OM® — are
dreptul la existenta de sine stadtdtoare, mai ales pentru ca
Insusirea si practicarea acestor modele de comportament are
o finalitate imediatd si pozitivd pentru toti aceia care le
aplica: Imbunatatirea pozitiei sociale In toate tipurile de co-
lectivitati umane, de la colegii de serviciu si grupul de prie-
teni pana la relatiile din cadrul propriei familii.

A doua parte a lucrarii — ,Reguli ale negocierilor de suc-
ces“ —se sprijind in mod evident pe prima si porneste de la
premisa cd negocierea este cea mai importanta forma de
relationare interumana, consideratd insa in sensul sau cel
mai general: de relatie interumana ce are drept scop obti-
nerea a ceva anume, material sau imaterial, relatia putand
fi univoca (vreau doar eu ceva de la celalalt) sau biunivoca
(fiecare ne dorim cate ceva unul de la celalalt). In acest
fel, aldturi de negocierea propriu-zisa, in formele sale de
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manifestare profesionale, am luat in considerare chiar si
banala discutie dintre sot si sotie, de exemplu, asupra a
ceea ce vor face in weekend sau asupra alegerii filmului pe
care sa-1 vizioneze Impreuna.

O lucrare de genul celei de fatd poate fi realizatd in
doud maniere: In stil ,academic”, in care fiecare afirmatie
este fundamentata pe citate si argumente din alte lucrari
de gen deja consacrate, sau in stil ,pragmatic, In care
cititorului doar i se prezintd intreaga bibliografie aflaté la
baza lucrarii, dar demersul lucrérii nu este impovarat de
citate, trimiteri, mentiuni etc. Cea de-a doua varianta
este criticabila din punct de vedere academic pentru ca
este dificil — dacd nu imposibil — de separat contributia
personala a autorului de tot ceea ce s-a mai scris in dome-
niu, insd are marele avantaj de a oferi o lectura placuts,
usor de asimilat. Intrucat lucrarea este destinati nu spe-
cialistilor in relatiile umane, ci tuturor oamenilor care vor
si pot sd invete cum anume trebuie sd se comporte in
relatiile cu ceilalti pentru a fi persoane de succes, am optat
pentru abordarea pragmatica. Astfel, utilizatorul acestei
lucrari (am spus ,utilizator”, si nu ,cititor”, intrucét car-
tea de fatd nu este doar pentru lecturd, ci si pentru utili-
zare ori de cdte ori este nevoie) gaseste raspuns la intrebarea
,Cum trebuie sa fac¢“, si nu ,De ce trebuie sa fac astfel¢,
ce ar complica inutil acest demers.

Daca esti de acord cu acest ,Ad argumentum® si, ca
urmare, vei credita cu increderea ta lucrarea de fata, ea iti
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va fi cu sigurantd de folos, ceea ce inseamna ca scopul pen-
tru care a fost scrisd este indeplinit. Iatd un prim exemplu
de relationare interumana — ce-i drept, indirecta — din care
toatd lumea are de céstigat!



Partea |

Ecologia relatiilor interumane

Oamenii cu adevarat puternici nu sunt aceia
de careti este fricd, ci aceia pe care i iubesti!



Ce este ,Ecologia relatiilor
interumane” si pentru cine
este aceastd lucrare

A
Incercénd sa sistematizez modurile in care oamenii se

comportd in societate — adicd tipurile de relationare —,
am ajuns la a desprinde patru tipuri de modele comportamen-
tale, corespunzand tot atétor tipuri de abordare a semenilor:

a) Abordarea celorlalti prin intimidare, prin forta (,Eu
sunt singurul detindtor al adevarului absolut, iar voi, toti
ceilalti, sunteti niste ignoranti si trebuie sa fiti multumiti
c3, dintr-un motiv sau altul, va aflati in preajma mea, «fur-
nicilor, «descultilor», «<maruntilor»!“). Asemenea oameni
sunt aroganti, dispretuitori, agresivi. Lucrarea de fatd nu este
despre ei, dar Ecologia relatiilor umane le este de mare folos.

b) Abordarea celorlalti cu umilintd (,M4 scuzati cé in-
draznesc si fiu in preajma dumneavoastra. In ultima in-
stantd, ma scuzati ca exist®). Astfel de oameni sunt excesiv
de timizi, aproape c& nu au curajul sd-si exprime opiniile,
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nemaivorbind de a purta o discutie in contradictoriu; ei vor-
besc incet, sovaitor si folosesc frecvent formule de genul , Imi
cer scuze dacd va deranjez®, ,Nu va suparati daca...”. Acest
comportament poate fi imbunatatit prin tehnici de crestere
a Increderii In sine, iar lucrarea de fatd constituie o sansa
pentru schimbarea In bine. Daca te recunosti ca facand parte
din aceasta categorie, continué cu incredere lectura.

c) Abordarea celorlalti cu frivolitate, fiecare ,vorba“ fi-
ind o gluma sau o ironie mai mult ori mai putin reusita
(,Va arat eu ce simt al umorului am si cat sunt de inteli-
gent!“). Asemenea oameni sunt pregatiti tot timpul pentru
a spune un banc, ceea ce in sine nu este rau, insd majori-
tatea enunturilor ajung sa fie doar un sir de ironii, de aluzii
réutdcioase, de formuldri echivoce, de interogatii aluzive
etc. Sunt genul de cameni pe care i poti defini printr-un
cuvant care spune totul: jneseriosi”.

d) Abordarea fundamentata pe un schimb echitabil de
relatii. bazate pe principiul , i ofer celuilalt tot ceea ce do-
resc sa mi se ofere mie“ sau, altfel spus, ,Ma comport cu
cei din jur exact asa cum doresc ca el sd se comporte cu
mine“. Astfel de oameni sunt respectuosi, seriosi si au toti
cei ,/ ani de acasd“. Silor li se adreseaza aceastd lucrare.

Am denumit aceastd abordare ,Ecologia relatiilor inte-
rumane”, iar principiul ordonator a primit numele ,Legea
lui OM*, pornind de la o glumé de pe vremea cand eram
licean: la intrebarea ,Ce spune legea lui Ohm¢“, raspunsul
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ycorect” este ,Dacd esti OM cu mine, sunt sieu OM cu tine”.
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,Legea lui OM*, principiul ordonator al comportamentelor
subsumate ecologiei relatiilor interumane, este insa inver-
sat: ,Sunt OM cu tine si ma astept ca si tu sa fii OM cu
mine“. Asadar, principiul nostru spune ca nu trebuie sa
astepti ca ceilalti sa se comporte cu tine asa cum ti-ai dori,
cl tu esti acela care trebuie sa faca primul acest pas, indife-
rent dacd produce sau nu consecinte pozitive imediate.

Am elaborat conceptul de ,ecologie a relatiilor interu-
mane” pentru a desemna aceasta disciplind aflata la granita
dintre stiintele comunicarii, psihologie si sociologie; ea ordo-
neaza un sir de modele si reguli de exprimare si comporta-
ment in societate In functie de principiul amintit, cu scopul
de a le asigura succesul In viata tuturor acelora care inteleg
faptul cd a convietui In armonie cu toti ceilalti nu constituie
o dovada de slabiciune, ci, dimpotriva, de mare forta umana.

Potrivit studiilor stiintifice, invatarea abordarii celorlalti
Intr-o maniera pozitiva, ,ecologistd”, asigura deja 85% din
drumul spre succes si 99% din drumul spre fericirea perso-
nald. Oare mai e necesar alt argument in sprijinul Invatarii
modului de relationare eficientd cu ceilalti¢

Nu vita!
Existd patru modele de abordare a semenilor:
- abordarea prin intimidare
- abordarea cu umilintd
- abordarea cu frivolitate
- abordarea bazatd pe reciprocitate
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Regulile de bazd
ale abordarii celorlalti

Prima reguld pe care trebuie sd o ai permanent in vedere
este sd-i abordezi pe oameni asa cum sunt ef in realitate, nu
asa cum iti doresti ca ei sd fie. Simplu de enuntat —insd aceasta
reguld este Incélcatd frecvent. E firesc sd ne raportam
intr-un mod personal la realitate si la fel de firesc e s3 astep-
tam de la cei din jur sd reactioneze fatd de anumiti stimuli
asa cum am reactiona noi, motiv pentru care aceasta regula
le raméne necunoscutd celor mai multi dintre oameni. Ac-
ceptandu-i pe oameni asa cum sunt si incercand sa le Inte-
legem felul de a fi, putem sé-i transformam in partenerii
unui dialog constructiv intrucat le oferim In planul relatii-
lor sociale exact ceea ce au nevoie pentru a se simti bine si

a ajunge sa coopereze cu noi pentru ceea ce ne dorim.

Exemplu: ,Nu-mi place X pentru cd...” nu are ce cduta
intr-o asemenea abordare, nici mdcarin gand.
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Oricat ar fi de diferiti, oamenii au un numitor comun: ego-
ismul. Mai mult decat orice pe lume, ii intereseaza propria
persoand, propria familie, propriul loc de munca etc., ceea
ce in sine nu reprezintd nimic rdu — atdta vreme cat nu
aduce atingere intereselor celorlalti. Altruismul exhibitio-
nist (afisat, mediatizat) este, cel mai adesea, tot o forma
de egoism: persoana cu comportament altruist se socoteste
a fi importanta (are ceva de oferit) si, astfel, 1si satisface
nevoia de apreciere din partea celorlalti.

Exemplu: Cu putine exceptii, ce pot fi usor diferentiate
de maijoritatea situdtiilor, actele de altruism ale persoane-
lor instdarite ascund, de fapt, un orgoliu bazat pe un imens
egoism. De pildd, am fost recent martori ai gestului unor
ctitori de biserici de a se imortaliza in picturile din interiorul
bisericilor, ceea ce constituie o manifestare de evident or-
goliu; situatia amintitd nu e comparabild cu imortalizarea
in fresce a ctitorilor din vechime, care Tsi aflau locul acolo
avand multe alte merite cu mizd publicd.

Din aceasta premisd decurge o alta reguld minimala: oa-
menii trebuie abordati astfel Incat orgoliul sa nu le fie afec-
tat — reguld ,minimald“ intrucdt nu face referire si la
cultivarea orgoliului celorlalti, care constituie o altd pro-
blema. Singurul pacat de neiertat In relatiile interumane este
sa calci orgoliul cuiva in picioare, mai ales in prezenta altora.

lar dacad este vorba de o femeie, iInmulteste cu zece efectul!
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Exemplu: Intr-o situatie de neindeplinire clard a unor atri-
butii de serviciu, cu consecinte negative certe pentru o publi-
catie, redactorul-sef a apostrofat-o cu un limbaijviolent pe
secretara de redactie, in fata logodnicului acesteia si a
catorva jurnalisti, partial tot femei. Dupa trei ani, timp n
care relatiile au decurs normal (cel putin din punctul de
vedere al redactorului-sef), secretara de redactie i-ansce-
nat sefului sdu o situatie ce I-a compromis si |-a obligat
sa-si dea demisia.

O altd regula crucialéd pentru succes este deplina incredere
in sine. Poti dezvolta relatii interumane reusite numai daca
ai o parere foarte buna despre tine si daca ai deplina incredere
in ceea ce intreprinzi. Timiditatea, sfiosenia sau, dimpo-
triva, aroganta (daca te caracterizeaza) trebuie indepartate,
lar acest lucru este posibil prin autoeducatie. Ele sunt ex-
presia lipsei de incredere faté de propria persoana, a ,fricii
fata de ceilalti. Atentie, pdirerea foarte bund despre sine nu tre-
buie si degenereze in ingdmfare, in infatuare — vei atrage asupra
ta desconsiderarea din partea celorlalti.

Increderea in sine este deopotriva o calitate innascuta
si 0 achizitie ce poate fi dobandita prin exercitii de vointa.
Jata cateva dintre trasaturile persoanelor care nu au incre-
dere 1n ele si nu sunt sigure de sine:

- au dorinta de a fi tot timpul pe placul celor din jur, de

a nu-i deranja;
- manifestd incapacitatea de a refuza, de a spune ,nu‘;
- Incearca s scuze actiunile Intreprinse, sa le motiveze;
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- se Indoiesc de toate cunostintele pe care le au si consi-

dera cé toti ceilalti au dreptate;

- 1s1 ascund sentimentele;

- simt jend In fata complimentelor pe care le primesc;

- evita sd ia cuvantul in public.

Exercitiile pentru a deprinde Increderea in sine trebuie
sa debuteze cu evitarea deciziilor pripite atunci cdnd ti se
cere ajutorul (Inainte de a spune ,Da, desigur”, acorda-ti
un ragaz de 30 — 40 de secunde) si s& continue, din cadnd in
cand, cu o meditatie asupra a ceea ce doresti sa obtii de la
ceilalti si asupra a ceea ce esti dispus sa faci tu Insuti pen-
tru altii. Ele trebuie completate cu deprinderea atitudinii
de a spune ,nu, de a refuza ori de cate ori esti tentat — din
,jend“ —sd spui ,da“ cand, de fapt, vrei din tot sufletul sa
spui ,nu“. lar lucrul cel mai important, adevaratele , 7 po-
runci” ale tncrederii in sine, se referd la modul in care trebuie
sa cerl ceva:

1. Inainte de a cere ceva, constientizeaza faptul ci esti

total Indreptatit sa ceri respectivul lucru.

2. Priveste-ti interlocutorul in ochi.

3. Nu incepe niciodata o solicitare cu o scuza.

4. Formuleaza solicitarea scurt si la obiect, fara detalii

care sa o justifice.

5. Daca solicitarea este neobisnuitd, poti s-o insotesti

cu o explicatie; aceasta trebuie sd urmeze solicitarii,
nu sd o preceadd, ca introducere.

6. Nu-l lingusi, sub nicio forma, pe acela caruia i ceri ceva.
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