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CUVANT INAINTE

Seria de conversatii dinamice

Brian Tracy este, la nivel mondial, una dintre cele
mai importante autoritati din domeniul afacerilor si suc-
cesului personal. El a sustinut peste 5 000 de prelegeri
si seminare pentru mai bine de cinci milioane de oameni
si este consilier de afaceri pentru lideri de top ai marilor
industrii din Intreaga lume.

Dan Strutzel este de 25 de ani veteran in industria
dezvoltarii personale, lansand unele dintre cele mai de
succes programe audio din istorie. El a lucrat personal si
indeaproape cu majoritatea autorilor si conferentiarilor
din domeniul dezvoltarii personale.

Dan a fost incantat sa afle ca Brian a acceptat sa
participe la discutiile din cadrul seminarului sdu intitulat
Stiinta motivatiei. In urma intalnirii lor dintr-un week-
end prelungit, acesti doi ganditori au reusit sa exploreze
subiectul in profunzime si in totalitate. Acele interviuri
complexe au fost inregistrate audio si iti sunt prezentate
in aceasta carte. Sper ca dezbaterea celor doi sa te bucure
si sa iti fie de folos.



CAPITOLUL 1

De ce este motivatia
atat de importanta?

Dan

Lou Holtz, legendarul antrenor de fotbal si analist, a
spus candva: ,La urma urmei, ne-am rezumat mai mult
la vorbe decét la fapte.”" Aceste cuvinte simple si toto-
data extrem de profunde evidentiaza una dintre cele mai
mari provocari cu care se confrunta astazi oamenii. Multi
spunem ca ne dorim sa avem succes, sa fim fericiti si
influenti. Cu toate acestea, foarte putini dintre noi sustin
aceste cuvinte prin actiuni specifice care sa-i propulseze
direct spre aceste obiective.

Ideea de a avea succes este un vis atragator care ne
umple cu emotii pozitive, insa actiunile necesare pentru
a avea succes la locul de munc3, in relatiile noastre, in
sport sunt deseori dificile si de lunga durata. Dorinta de
a fi cu adevarat fericit este un scop universal la care as-
pira aproape orice individ, iar actiunile necesare pentru

' Joc de cuvinte in limba engleza: When all is said and done, more
is said than done (in traducere literala: ,,Cand s-a spus si s-a facut
totul, mai multe s-au spus decat s-au facut™). (Toate notele 1i apartin
traducatoarei.)
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a obtine o fericire profunda si constanta — unii o numesc
bucurie - ne ajuta de multe ori sd amanam recompensa-
rea provizorie si sa evitam tendinta de a le oferi proble-
melor solutii efemere.

Este mult mai usor sa afirmi ca vrei sa atingi un anu-
mit nivel de influentd, fie ca liderul celorlalti de la locul
de munca, fie ca membru influent al comunitatii sau ca
parinte si sot respectabil, decat sa iei decizii covarsitoare,
sa renunti la foarte mult din timpul tau personal si sa fii
mereu sincer, asa cum ar fi necesar pentru indeplinirea
scopului. Aceasta discrepanta dintre ceea ce spunem ca
ne dorim si ceea ce trebuie sa facem pentru a obtine acel
lucru poate de multe ori sa para la fel de mare, distanta
si misterioasa precum o gaura neagra. Ea ii separa pe cei
care sunt capabili sa Tsi transforme visurile in propriul
destin de cei care nu sunt capabili.

Ce trebuie sa facem pentru a elimina aceasta dis-
crepanta dintre ceea ce spunem ca ne dorim si ceea ce
trebuie sa facem pentru a obtine lucrul respectiv? Avem
nevoie sa fim motivati in vederea unui scop. Acest tip spe-
cific de motivatie este combustibilul care ne poate ajuta
sa traversam lungul si uneori instabilul pod ce duce spre
destinatia dorita in viata. Ce ar insemna pentru tine sa
inveti cum sa dezvolti o astfel de motivatie la cerere, sa
mentii aceasta motivatie si in perioadele dificile ale vietii
si sd ointegrezi cu atata iscusinta n viata de zi cu zi, incat
sa faci insasi ideea de motivatie sa devina inutild?

Toate acestea si multe altele iti sunt puse la dis-
pozitie in aceasta noua carte revolutionard, Stiinta moti-
vatiei: Strategii si tehnici pentru a transforma visurile in
destin, de Brian Tracy, expert in dezvoltare personald si
maestru al motivatiei.

De aici veiinvata ca interpretarea tipicd a motivatiei
ca ceva care vine si pleaca si care adesea nu tine de pu-
terile tale, asemenea unui balon care este umflat cu aer
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din afara, este complet gresita. Motivatia a fost studiata,
asa cum au fost studiate si metodele, respectiv strategi-
ile necesare pentru a o reproduce. Exista cu adevarat o
stiintd a motivatiei si, asa cum se Intampla cu orice su-
biect care a fost studiat si testat stiintific, daca integrezi
cauzele sale Tn viata ta, atunci in mod necesar se vor
produce si efectele aferente, iar tu te vei indrepta catre
rezultatele dorite.

Dupa ce va fi demontat nenumaratele mituri referi-
toare la motivatie, Brian iti va prezenta si va discuta im-
preuna cu tine despre aceasta stiinta revolutionara. Daca
o vei integra Tn mod sistematic in viata ta, atunci visurile
ti se vor transforma Tn propriul destin.

Tnaceasta prim3 parte vom discuta despre importanta
motivatiei. Circuld o idee despre cum talentul, aptitudini-
le intelectuale si educatia iti sunt necesare pentru a avea
succes n aceastd lume. Se vorbeste foarte mult despre ti-
pul potrivit de educatie, de exemplu educatia de tip STEM':
stiint3, tehnologie, inginerie si matematica. Daca ai parte
de o astfel de educatie, vei avea succes si vei avansa in
cariera. Sau daca cineva obtine punctajul potrivit la exa-
menele de tipul ACT? sau SAT? si daca are aptitudinile in-
telectuale potrivite. Sau poate are doar un talent grozav,
fie ca e vorba despre cultivarea unui talent inndscut, fie ca
e vorba despre unul dobandit prin munca. Circuld ideea ca
aceste lucruri sunt suficiente pentru a avea succes.

Tu ce crezi despre aceasta si care ar fi rolul motivatiei
in aceasta ecuatie?

! Science, Technology, Engineering, Math, adica Stiinte, Tehnologie,
Inginerie si Matematici.

2 Examen de admitere standardizat folosit de majoritatea univer-
sitatilor din SUA.

3 Cel de-al doilea examen de admitere standardizat folosit de univer-
sitatile din SUA.
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Brian

Eu mi-am inceput viata intr-un mod destul de umil.
Nu am terminat liceul si am facut tot felul de munci fizi-
ce. La primul loc de munca pe care l1-am avut a trebuit sa
spal vase in spatele unui mic hotel. In tot timpul anilor
mei de formare nu am primit, din pacate, niciun fel de
motivatie din partea parintilor sau a familiei mele, doar
amenintari si pedepse. Mi s-a tot spus cd, dacd nu ai parte
de o educatie bund, nu o sa ai succes. Dacd nu ai parte de
o educatie buna, nu vei intra la facultate. Nu ve1 obtine o
slujba buna, nu te vei casatori cu persoana potrivita si va
trebui sa te chinui toatd viata. Aceasta este o amenintare
comund folositd pentru a-i determina pe studenti sa fie
mai silitori.

In fine, ceea ce am retinut eu a fost ¢4, daci nu am
parte de o educatie bund, atunci voi rata sansa de a face
ceva cu viata mea, ca tot ceea ce imi raméanea de facut era
sa md angajez la munca fizica. Asta am si facut. Am avut
tot felul de slujbe ce presupuneau munca fizica si singurul
meu gand era ,,Nu am terminat liceul, asa ca nu pot decat
sa imi caut in continuare acelasi tip de munca fizica“. Am
lucrat in fabrici de cherestea. Am lucrat in silvicultura cu
drujba. Am lucrat in diverse gospodarii, ferme. Am lucrat
in uzine. Am lucrat in fabrici de cherestea stivuind lemne.
Am sdpat santuri. Practic, toate au fost slujbe de munci-
tori necalificati pldtite cu minimul pe economie. Minimul
pe economie era mult mai scazut decat este astazi.

Am continuat sa cred 1n asta. Cand, din cauza crizei
economice, nu am mai gasit slujbe necalificate, m-am an-
gajat in vanzari cu 100% comision, mergand din usa in usa.
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Am lucrat in domeniul asta luni de zile. Apoi a urmat un
moment de cotiturd In viata mea. Nu 1l voi uita nicicand.

Am observat ca unul dintre tipii de la noi din birou,
care vindea acelasi produs, din acelasi sediu, castiga de
zece ori mai mult decat oricine altcineva si nici macar
nu muncea prea mult. Eu ma trezeam la 6.00 dimineata
s1 ma pregateam. Eram pe teren si bateam din usa in usa
imediat ce oamenii ajungeau la birouri, in jurul orei 8.00
sau 8.30. Cat era ziua de lunga eu bateam la usile birouri-
lor si fabricilor. Cand se lasa seara, ciocdneam pe la usile
apartamentelor si pe la usile cartierelor rezidentiale. Abia
daca reuseam sa fac o vanzare pe ziua respectiva.

Tipul asta avea poate patru sau cinci vanzari pe zi
si Tncepea abia pe la 9.30. La 16.30 isi lua liber, se du-
cea sa ia pranzul si apoi mergea in cluburi. Avea mereu
o multime de bani si era cu doar trei sau patru ani mai in
varsta decat mine. Era destul de comod. Nu parea sa fie
vreun geniu. Era doar un tip de treaba.

M-am dus la el si 1-am intrebat:

— Tu de ce ai atat de mult succes in comparatie cu
mine?

— Aratd-mi care este strategia ta de vanzari si o sa-ti
spun ce nu este in reguld cu ea.

— Nu am o strategie de vanzari, i-am zis.

— O strategie de vanzari este asemenea unei retete sau
unei formule de succes. Dacd nu ai una, pur si simplu nu
vel avea succes in prepararea unui fel de mancare sau in
obtinerea rezultatelor.

Mi-a aratat strategia lui de vanzare. Era destul de ba-
nald: atunci cand te intalnesti cu un client, trebuie sd 1i pui
intrebari.
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In schimb, atunci cind eu ma intdlneam cu clientii,
incepeam sa le vorbesc cat de repede puteam, in incer-
carea de a le castiga interesul fatd de produsul meu, asta
pand cand mi-o tdiau si imi spuneau: ,,Trebuie sd ma in-
torc la treaba. Lasa-mi o brosura si ma voi uita peste ea.*
Colegul mi-a replicat:

— Nu, nu, nu! Trebuie sa ii separi pe potentiali clienti
de cei dezinteresati. Trebuie sa le pui intrebari pentru a
afla daca pot cu adevarat sa beneficieze de pe urma pro-
dusului nostru.

Am inceput sa pun intrebari, iar rezultatele bune nu
au Intarziat sa apara.

M-am intors la colegul meu si i-am spus:

— Ce altceva se mai poate face?

— Al citit vreo carte pe tema vanzarilor?

Carti pe tema vanzarilor? Habar nu aveam ca exista
carti pe tema vanzarilor. M-am dus la librarie si am in-
ceput sa Tmi cumpar si sa citesc o multime de carti, din
scoartd in scoartd, insemnandu-le cu markerul.

Apoi am aflat cd existd cursuri audio in domeniul
vanzarilor. La vremea respectiva, ele erau Inregistrate pe
casete, asa ca am inceput sd ascult casete audio in fieca-
re minut liber, in timpul plimbarilor. Obisnuiam sa ascult
casetele audio despre vanzari intre apeluri. Dupa care ma
duceam sa ma Intalnesc cu cate o persoand si le ldsam la
o parte, imi aminteam ce Tnvatasem de pe aceste casete si
puneam informatia in practica.

Am participat apoi la primul meu seminar in vanzari.
De aici am nvatat doud lucruri. Pe primul loc e faptul ca
toate abilitatile de succes pot fi invatate. Orice abilitate
pe care ai nevoie sd o Inveti poate fi dobanditd pentru a
atinge orice obiectiv ai stabilit pentru tine insuti. Inainte
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de acel moment, credeam ca viata mea este mai mult ca
sigur predestinatd insuccesului, deoarece tot ceea ce fa-
cusem vreodatd a fost sd am slujbe de zilier si sé fiu con-
cediat. Am dormit In masina, dar si pe stradd. Am dormit
pe podea in apartamentele amicilor mei. Deodata, am re-
alizat ca destinul se afla in mainile mele, ca orice abilitate
de care am nevoie poate fi dobanditd. Asta m-a motivat
atunci si ma motiveaza si acum.

Ori de cate ori dau peste un subiect de care sunt cat
de cat interesat, ma napustesc asupra lui. Daca intru astazi
pe Amazon, caut cartile cel mai bine cotate pe tema res-
pectiva sau cartile recomandate pentru acel subiect. Mi
le cumpdr si le citesc din scoartd in scoartd, facdndu-mi
insemnari. Apoi, pentru ca sunt profesor, orator si pre-
zentator, incep s integrez aceste idei In seminarele mele.
Publicul vine la mine si imi spune: ,,0, Tnainte nu ma gan-
disem niciodata la asta; este o idee grozava!*

Unul dintre clientii mei din Stockholm s-a intors la
mine dupa un an. Mi-a spus: ,,O anumitd idee din semi-
narul tdu de afaceri ne-a permis sd ne marim activitatea
de 15 ori in ultimele doudsprezece luni, pe o piatd foarte
competitivd. Tocmai ne-am schimbat punctul de interes al
afacerii noastre, asa cum ne-ai recomandat, pentru a obtine
din ce In ce mai multe recomandari din partea clientilor
fericiti. Asta a iInsemnat sd ne analizdm fiecare parte din
afacerea noastra, fiecare activitate, s ne asiguram ca fie-
care client este extrem de multumit, intr-atat de multumit
incat sa isi aducd in mod spontan si prietenii. Dupd ani de
activitate in domeniu, am inregistrat o crestere de 15 ori
mai mare in afacerea noastra. Suntem pe val datorita ace-
lei idei din seminarul tdu. Am platit 500 de dolari pentru
ea si ne-a adus castiguri in valoare de milioane.*
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La Harvard si la alte universitati s-au facut studii
peste studii despre inteligenta naturala, calificative excep-
tionale si asa mai departe. Niciunele dintre ele nu sunt co-
relate cu succesul. Exista oameni care au venit in tara asta
fara diplome, fara sa stapaneasca limba, fara bani, fara
nimic, iar astazi sunt milionari. Exista oameni care pro-
vin din cele mai instarite familii, dar au devenit soferi de
taxi. Existd oameni care au crescut la fermad si acum detin
propriile afaceri multinationale. Nu exista nicio corelatie
intre educatie, aptitudini, familie sau chiar noroc. Totul
depinde de fiecare individ in parte. Capacitatea de a reali-
za lucruri extraordinare se afla in abilitatea oricarui indi-
vid. Trebuie doar sd invete cum sa o faca.

Dan

Atunci, Brian, pentru a veni in continuarea celor
spuse de tine, ai spune ca, in mod paradoxal, daca ai tot
talentul din lume, esti considerat un fenomen si ai invatat
la cele mai bune scoli, atunci modelul tau ar contribui la
pulverizarea acelei motivatii-cheie care ar putea sa inspi-
re pe cineva care nu beneficiaza de toate aceste lucruri?

Brian

Este foarte asemanator cazului in care provii dintr-o
familie care nu te-a invatat si nu ti-a vorbit despre rolul
nutritiei si al exercitiilor fizice: vei ajunge sa mananci in-
corect. Cand copiii nostri erau in crestere, la noi in casa
nu se consuma cola sau alte sucuri artificiale si faceam
exercitii fizice tot timpul. Avem echipament sportiv. Mer-
gem la plimbare. Inotim. Citim tot timpul. Copiii nostri
interpreteaza asta ca fiind ceva normal: sa citesti mult, sa
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faci mult sport si sd mananci sanatos. Nu am fost nevoiti
sd le facem morald; pur si simplu, nu le-am dat alternati-
va. Prietenii lor au inceput sd ia 1n greutate din cauza ca
au baut cola, au mancat bomboane, prdjituri si toate cele.

Mediul in care te afli initial este extrem de important,
dar mediul initial nu iti determina viitorul. Il poti arunca
la gunoi.

Un lucru pe care I-am invétat si care mi-a transformat
gandirea este importanta a ceea ce se numeste ,,conceptul
de sine*. Conceptul de sine este modul in care te gandesti
la tine, felul in care te simti cu privire la tine, in care te
vezi pe tine insuti. In exterior, te vei comporta intotdeauna
in concordantd cu persoana care crezi ca esti pe interior.
Punctul de plecare al tuturor schimbarilor comportamen-
tale consta in schimbarea conceptului de sine, astfel incat
sd ajungi la constientizarea faptului cd poti realiza mult
mai multe lucruri decat ai facut-o vreodata.

Prietenul meu Denis Waitley are o vorba minunata:
,»Al mai mult potential decat ai putea folosi intr-o suta
de vieti.*“ Imi aduc aminte ¢, pe vremea cand aveam 21
de ani si ma chinuiam sa razbesc in viatd, am dat peste
o carte despre lucrarile psihologului Abraham Maslow si
am citit-o din scoartd In scoartd. Pe scurt, sustinea ca in-
dividul de rand are un potential extraordinar. Noi nu ne
folosim 10% din potentialul pe care il avem, asa cum se
spune de obicei. Folosim mai degraba aproximativ 2%
din potentialul nostru.

Potentialul tau este extraordinar si, asa cum sustine
Denis, nu ai reusi sa il folosesti pe tot nici intr-o suta de
vieti. Cum sa lasi acest potential sa se manifeste? Te scu-
funzi pur si simplu In adancurile sale prin invatarea si
practicarea unor lucruri noi.
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Initial, conceptul de sine este conturat prin felul in
care parintii tai se comporta cu tine. Ori de cate ori observi
un adult nefericit, te gandesti ca a avut o copildrie nefe-
ricitd. Ori de céte ori vezi un adult disfunctional, vezi si
o copildrie disfunctionala. Alexander Pope, poetul englez,
spunea: ,,Cand o crenguta este indoita, copacul se Inclina®,
ceea ce Inseamna ca, atunci cand esti o crenguta, cand esti
tanar, daca esti inclinat spre negativitate, pe masura ce ina-
intezi in varsta vei deveni din ce in ce mai negativ. Succe-
sul tau este determinat, in cea mai mare masura, de felul in
care te raportezi la tine insuti si la posibilitatile tale.

Cu toate acestea, vine un moment in care este ran-
dul tau sd conduci. Aluneci in spatele volanului propriei
magini si iei mental o decizie incotro sa te Indrepti. Poti
decide gandurile pe care le vei gandi, ba chiar si modul
in care le vei gandi, respectiv modul in care vei interpreta
lucrurile. Nimic din ceea ce s-a intamplat in trecutul tdu
nu va avea vreo influenta asupra ta, cu exceptia influentei
pe care tu o permiti.

Activitatea lui Martin Seligman a avut un profund
efect asupra gandirii mele. El a descoperit ca, in viata,
optimismul este cel mai mare prezicator al succesului si
al fericirii. Optimismul poate fi masurat printr-un test de
baza, apoi poate fi masurat si reevaluat pentru a determina
daca devii sau nu din ce in ce mai optimist.

[ata trei cerinte adresate uneori la inceputul seminare-
lor mele speciale. Cerintele sunt simple, dar sunt folosite
de catre cele mai mari agentii de consultanta din America
atunci cand lucreaza cu directori executivi pentru a-si da
seama cam ce se intampla Tn mintea unei persoane.

Prima cerintd este aceasta: ,,Completeazd enuntul
«Eu sunt...».“ Care sunt cuvintele ce iti vin in minte atunci
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cand spui ,,Eu sunt*“? Pentru ca acestea sunt cuvintele care
descriu imaginea pe care tu o ai despre tine, conceptul de
sine, evaluarea de sine si multe alte lucruri.

Unii oameni s-ar descrie spunand urmatoarele: ,,Sunt
o persoana fericitd, un tatd bun sau o mama buna, un an-
gajat excelent cu un potential extraordinar si nelimitat.*
Aceasta este o conceptie despre sine foarte buna, pentru
ca iti va da energia si puterea de a depasi aproape orice
adversitate. Alti oameni vor spune lucruri negative. ,,Sunt
0 persoand obisnuitd si am numai probleme si dificultati,
dar incerc sa supravietuiesc, In speranta ca lucrurile vor
merge spre mai bine.“ Doua viziuni diferite asupra lumii —
toti oamenii au o viziune asupra lumii.

A doua cerinta pe care o adresam este aceasta: ,,De-
scrie-1 pe oameni.* Cei mai buni vor spune: ,,Oamenii sunt
interesanti. Oamenii sunt minunati. Oamenii sunt atat de
diferiti. Oamenii sunt fascinanti.“ Vor vorbi despre oa-
meni in termeni pozitivi. Oamenii care poartd placarde si
protesteaza in strada vor spune: ,,Oamenii nu sunt buni de
nimic. Nu vor decat sa profite de tine. Oamenii sunt niste
escrocl.” Acestia au o parere negativa despre oameni.

A treia cerintd pe care o adresam este urmatoarea:
,»Ce este viata?* Vel descoperi cd majoritatea problemelor
noastre sociale provin de la acei 80% codasi — oamenii
care cred cd viata este opresiva si nedreaptd, cd venitu-
rile sunt nedrept de inegale. Ei vorbesc despre cei 1% in
opozitie cu cel 99% si spun cd viata este plind de oameni
care profitd de tine.

Ins toti oamenii de succes din cadrul cursurilor mele
sustin ceva de genul ,,Viata este minunata. Este o aven-
turd grozava. Cu sigurantd e castigitoare in comparatie
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cu alternativa. Devine din ce In ce mai bund. Se afla sub
controlul tau®“. Aceste viziuni asupra lumii vor determina
directia in care se va indrepta viata ta.

latd si partea buna. Iti poti schimba directia in ori-
ce moment al vietii tale la fel cum poti trage de volanul
propriei masini pentru a o apuca pe un alt drum. Orice
schimbare majora din viata unei persoane survine atunci
cand mintea se ciocneste de o idee noud. Aceasta noud
idee tine de faptul cd pofi realiza tot ceea ce ti-ai pus
in minte.

Am audiat-o pe o multimilionara de foarte mare suc-
ces. Averea ei este de peste 100 milioane de dolari, ea este
o femeie care descoperd, dezvoltd, promoveaza si aduce
diverse produse 1n atentia companiilor; a aparut in emi-
siunea Shark Tank. A fost intrebata care este filosofia pe
baza careia se ghideaza. A raspuns: ,,Parintii mei mi-au
spus intotdeauna ca pot sa fac orice in viatd, ca nu exista
limite cu privire la ce as putea realiza. Am crescut crezand
cu adevarat in asta si pana la urma s-a adeverit.*

Dan

Ce tare! Imi place asta la nebunie! Acum, mai exis-
ta un aspect al acestei chestiuni: societatea, in speci-
al mass-media, ajunge de multe ori sa ne demotiveze.
Pornesc de la premisa ca vestile proaste prind la public,
asa cum si crizele prind la public. Chiar si in afara pre-
sei, printre membrii grupului de cunoscuti exista oameni
care vor incerca sa ne pund la pamant cand vrem sa
tintim spre succes, sa facem ceva original, extraordinar.
Ei vor spune: ,Ce incerci tu sa faci? De ce esti dispus sa
risti atat de multe?”
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Se pare ca exista un aspect al societatii noastre care
promoveaza toate mesajele gresite, care serveste la a-i
deturna pe oameni spre mediocritate. Vorbeste-ne des-
pre acel impact si spune-ne de ce este atat de important
sa ne cream un mediu care sa ne motiveze.

Brian

In cursurile mele timpurii am discutat despre puterea
de sugestie si despre puterea influentei sugestive din ju-
rul tau. Desigur, oamenii cei mai apropiati tie au cea mai
mare putere de sugestie sau de influenta: familia ta, copiii
tai si asa mai departe. Apoi, mai sunt si colegii tai de mun-
ca, seful tau si, cu cat largim cercul, insasi societatea. Un
lucru pe care l-as predica ar fi sa iti controlezi mediul care
te influenteaza. E aproape la fel ca piscina emotionala si
mentald in care Tnoti.

In medie, oamenii bogati se uita la televizor apro-
ximativ 1 orda pe zi, la programe inregistrate sau atent
selectionate. Oamenii sdraci se uitd la televizor Intre 5 si
7 ore pe zi, indiferent de emisiunile difuzate. Dupa cum ai
spus si tu, cu cat existd mai multa violenta in mass-media,
cu atat mai mare este audienta. In industria stirilor, ceea
ce prinde cu adevarat la public — ceea ce le permite sa
vanda publicitate — sunt chestiile dramatice.

Putem lua drept exemplu un candidat la Presedintie
care apare in fiecare zi pe toate canalele de stiri, pentru
ca spune tot timpul numai lucruri scandaloase si da bine
pe ecran. El este o prezenta publica si isi face timp pen-
tru orice fel de interviu la radio, televiziune sau ziar, mai
mult decat oricare alt candidat, motiv pentru care a obtinut
foarte multa vizibilitate. Apare in public si spune lucruri
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scandaloase. Oamenii il urmaresc, iar mass-media vinde
anunturi publicitare.

Oamenii sunt puternic influentati de mediul social,
de stiri, de ceea ce se intampla in jurul lor. Daca nu ai o
stimd de sine puternica, un nucleu stabil, te lasi influentat
cu usurinta de toate lucrurile negative pe care le auzi.

Daca tragem o concluzie, observam ca traim in conti-
nuare in cea mai buna perioada din istoria omenirii. Putem
trai mai mult. Putem trai mai bine. Putem trdi mai sanatos.
Avem mai multe posibilitati la alegere. Bineinteles, avem
si 0 multime de probleme, dar una dintre regulile impor-
tante pentru mine — si o regdsesc tot timpul si la alti oameni
de succes — este sa nu te framanti cu privire la lucrurile pe
care nu ai cum sa le controlezi. Nu ai cum sa schimbi mul-
te dintre partile negative ale societatii in care traiesti. Tot
ceea ce poti s faci este sa te schimbi pe tine insuti. Albert
Jay Nock, unul dintre marii ganditori ai secolului trecut,
spunea: ,,Fiecare il face mai bun pe celalalt. Principala ta
datorie in viatd este sd te prezinti in fata societdtii cu o
singurd unitate Tmbunatatita, tu nsuti, iar daca reusesti sa
devii mai bun, prin chiar aceastd actiune vei ridica me-
dia Intregii tale societdti, iar asta se afla in totalitate sub
controlul tdu.” Ce influenta cdlduzitoare minunatd! Cu cét
devii mai bun, respectiv mai bun in ceea ce faci, cu cat
iti faci mai bine treaba si faci o treaba mai bund, cu cét te
comporti mai bine cu alti oameni, cu atat vei ridica, in felul
tau, intreaga medie a societatii in care traiesti.

Dan

Concentreaza-te asupra unitatii tale individuale, caci
in cele mai multe cazuri asa iti poti servi cel mai bine co-
munitatea. Indiferent cat de bine merg lucrurile, viata ne





