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PREFATA

Joe Hart,
CEO al Dale Carnegie & Associates

La inceputul carierei mele, am citit Secretele succesului’, care a
avut un impact profund asupra mea. Cel mai important lucru
a fost ca am inteles ca as putea fi mult mai eficient in interacti-
unile cu ceilalti dacd as aplica principiile solide si nemuritoare
prezentate in cartea perfectd a lui Dale Carnegie.

Timp de douazeci si cinci de ani, mi-am dezvoltat abilita-
tile de a relationa si am observat cum legaturile mele personale
si profesionale au inflorit. Am devenit un foarte bun asculta-
tor, am invatat sa privesc oamenii in ochi, sa fiu empatic cu ei
si sd le zambesc prietenos. Apoi a venit 2020, cu pandemia de
COVID-19. Peste noapte, viata mea si a tuturor s-a schimbat.

Neputand iesi din casa pentru a merge la locul de munca
sau chiar neavand posibilitatea de a vedea zambetele prietenilor
si colegilor nostri, zambete ascunse in spatele méstilor de pro-
tectie, legaturile noastre cu ceilalti oameni s-au deteriorat. La
asta, s-au addugat schimbarile din dinamica sociala, determi-
nate de un climat politic extrem de polarizat, de obligativitatea
de a te vaccina si de a purta masca, precum si de alte probleme

* Dale Carnegie, Secretele succesului. Cum sd-ti faci prieteni si sd devii
influent, traducere de Ioana Manolache, Curtea Veche Publishing, Bucuresti,
2023. (N. trad.)
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arzatoare. A fost mai greu ca niciodata sa stii ce sd spui cand
intalnesti pentru prima oara o alta persoand... sau chiar sa-ti
pui problema daca sa-i strangi mana sau nu.

Partea bund este cd principiile de baza privind modul in
care se fac si se intretin relatiile au rdmas aceleasi, chiar daca
par un pic diferite si au nevoie de mai mult dezinfectant de
maini. Noi in continuare trebuie sd ne concentram pe cladirea
legaturilor, pe cooperarea cu ceilalti si pe convietuirea in buna
intelegere. Pe scurt, trebuie sa ne croim drum prin iuresul de
schimbdri sinuoase pe care ni le scoate lumea in cale.

Fiintele umane nu sunt facute sa traiasca singure. Putini
dintre noi vor alege viata de pustnic, intr-o fermd de subzis-
tentd, fara niciun alt om prin preajma. Suntem fiinte sociale
care isi creeaza relatii reciproc avantajoase pentru a supravie-
tui, a prospera si a se bucura de viata.

Gandeste-te la omul care iti e cel mai apropiat. Poate fi o
persoana extrem de importantd, cum ar fi un membru de
familie, prietenul de-o viata sau un mentor. Imagineaza-ti ca
aceastd persoand ar fi lipsit din viata ta. Pentru cei mai multi
dintre noi, acest lucru este trist. Vestea imbucuratoare e ca
acesti oameni sunt aici pentru tine, iar tu esti aici pentru ei.
Din aceasta cauza, viata ta este mai imbelsugata, mai plind. Si
la fel sunt si vietile lor.

Cartea de fata te va ajuta sa-ti imbundtdtesti viata prin cla-
direa si consolidarea de relatii puternice cu alti oameni fie acasa
sau la serviciu, fie fata in fati sau virtual. Iti oferd perspective
in care sa-ti atingi pe deplin potentialul cu sprijinul si prietenia
celorlalti.

Dale Carnegie si-a dat seama cd fiecare individ are o impor-
tanta de necontestat. Toata munca noastra la Dale Carnegie
Training este de a arata intregii lumi valoarea inerentd a fie-
carui om. Continuand munca lui Dale Carnegie, schimbam
in bine modul cum oamenii se vdd pe ei insisi, pentru ca ei,
la randul lor, sé schimbe in bine felul in care-i priveste lumea,
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iar toate acestea vor schimba in bine si influenta pe care ei 0 au
asupra lumii. E o muncé pasionanta. Si este o lucrare care nu
poate fi ficutd de unul singur, motiv pentru care noi trebuie sa
cladim si sd dezvoltam incontinuu legaturi cu ceilalti.

Suntem entuziasmati sa vedem ce vei aduce tu lumii prin
noile legaturi pe care le vei stabili pe baza lectiilor din aceasta
carte.



CUM SA FOLOSEST!
CEEA CE VEIINVATA
DIN ACEASTA CARTE

In fiecare dimineatd, in aproape toate tarile din lume, noi, trai-
nerii ,Dale Carnegie®, ne pregitim sd transmitem invatdturile
nemuritoare ale lui Dale Carnegie. Fie prin adresarea cétre
publicul larg, fie prin luarea de contact cu lucratori ai compani-
ilor din Fortune 500 sau cu oricine altcineva, invatdturile pre-
date pun in valoare si animd oamenii de mai bine de optzeci si
cinci de ani.

Daca avem in vedere transformarile sociale la nivel mon-
dial de la publicarea in 1937 a volumului Secretele succesului si
pand acum, devine evident ca invitéturile din aceasta carte (si
modul de asimilare a lor) nu vor fi niciodatd depasite. Ele sunt
pentru totdeauna.

Principiile Relatiilor Interumane, care stau la baza activi-
tatii noastre, se pot pune in practica in diverse medii: acasd,
in lacasurile de cult, intr-o sald de clasa, intr-o sala de sedinte.
Atunci cand invitdm cum sa ne apropiem cu adevarat unii de
altii, putem muta muntii din loc.

Pe masurd ce vei parcurge cartea, vei descoperi caile de
a pune in practica cunostintele insusite, invataturi pe care,
poate, nu le-ai luat in considerare pana acum. Vom descoperi
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ca suntem capabili sd facem legaturi interesante in cele mai
surprinzdtoare locuri! Cand ne concentram pe crearea legdtu-
rilor firesti, viata devine intru totul mai fericita si mai impli-
nita. Chiar si scurtele intalniri ne lasd cu un zdmbet pe fata. Ne
vom simti mai putin singuri in fata acestui nou mod prin care
lumea ne insingureaza.

Presupunerea noastra este cd tu citesti aceasta carte pentru
a-ti imbunatati capacitatea de a te apropia de ceilalti, asa ca iti
oferim cateva chei de lectura:

1. Calea de Schimbare ,Dale Carnegie® iti oferd cateva per-
spective care s puna bazele succesului tau:

o Constientizeaza-ti obiectivele! De vreme ce tii in

mana aceasta carte, stim cd iti doresti sa te schimbi.
Daca ai un angajament emotional fatd de ceva cu o
miza mare (de exemplu, succesul, fericirea, prietenii,
eficienta etc.), asta te va impinge sa treci la actiune.
Pe masura ce citesti, fd legatura dintre informatiile
citite, felul in care te vezi pe tine insuti si ceea ce vrei
sa realizezi.

o Ja-ti angajamentul sa inveti din experiente! Nimeni
nu detine toate raspunsurile. Asadar, daca citesti car-
tea pentru a-ti confirma lucruri pe care deja le stii, ai
putea la fel de bine sa te ocupi de altceva. La fel cum
un program de training ,Dale Carnegie® este intens si
te scoate din zona de confort, cartea de fata face cateva
sugestii sau trimiteri care te vor scoate din zona de con-
fort. Sunt aspecte de care trebuie sa tii cont! Daca iti
trece prin minte ,,Nu cred ca pot sd fac asta“ sau ,,Nu
cred cd vreau...% atunci aceasta e chiar piedica ce-ti va
obstructiona modul de actiune si realizarile. Asigura-te
cd iei notite, cd subliniezi, ca pui semne, cd indoi col-
tul paginii sau cé subliniezi acele afirmatii care ti se par
relevante si utile.
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+ Invati incontinuu! Dupi ce ai terminat cartea, nu o
pune pur si simplu la loc pe raft, revenind la vechile
obiceiuri. Nu! Gaseste o cale de a continua procesul
de invatare! Propune-ti sd iti faci loc in program pen-
tru crearea legdturilor, pentru gisirea unui partener
care sa te facd responsabil de obiectivele tale (de exem-
plu, un amic, un mentor, un manager, un partener, o
rudd) si care sa te verifice periodic, ca sa vadd cum te
descurci. Ai putea fi surprins placut de felul in care ne
sprijina cei din jur atunci cand cerem ajutor si cand
aratam ca suntem dispusi sa depunem efort pentru a
ne imbunatati.

2. Ta notite! Fie ca folosesti un e-reader, fie ci citesti o carte
tiparita, subliniaza sau evidentiaza, fira sa-ti faci griji,
partile din carte care sunt interesante, care iti starnesc
curiozitatea sau care sunt folositoare. Pune un semn la
partile relevante din carte, astfel incat sa le revezi rapid.
Nu considera cartea un manuscris impecabil de care nu
te poti atinge. Fa-o sd fie a ta si ia-o ca pe un caiet de
lucru.

3. La sfarsitul fiecarui capitol, ar trebui s te intrebi daca esti
pregatit sd treci mai departe sau daca trebuie sa revezi ceea
ce tocmai ai citit. Nu e vorba despre o cursa, ci despre inte-
legerea si asimilarea continutului, astfel incat sa poti face o
incercare de a-ti imbunatati productivitatea.

4. Invatd si pe altcineva! O modalitate minunati de a asimila
ceva nou este sa inveti si pe altcineva. Cand descoperi ceva
in care te regasesti, fa-ti timp ca sa impdrtasesti acest lucru
si altcuiva. Nu in contextul formal al unei sali de clasa,
ci, poate, la 0 masd, in timp ce beti impreund o cafea, in
masina sau cand faceti o plimbare.
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5. Ia-o de la capat! Deja tii cont de anumite sfaturi din carte,
dar nu trebuie s te opresti aici. Reciteste intreaga carte sau
mdcar subliniaza sau marcheaza alte parti din carte care
pot intra in comportamentul tau de zi cu zi.

6. Compara ideile din carte cu viata pe care o duci! Pe masura
ce citesti, intreaba-te cum ai putea sd te descurci intr-o anu-
mita situatie sau cum ai putea pune in practicd un anumit
lucru pentru a-ti atinge obiectivele privitoare la legaturile
cu alti oameni.

Asa cum a afirmat Dale Carnegie, ,,cunoasterea devine putere
abia cand este pusd in practicd®. Pune in practicd ceea ce afli
din paginile urmdtoare.



CINCI LUCRURI
PE CARE LE VEI REALIZA
CU AJUTORUL CARTII

(si care te vor transforma
intr-un om mai bun)

1. Vei deveni un ascultdtor mai bun.

2. Vei gestiona mai usor conflictele.

3. Vei descoperi secretele relatiilor de incredere.
4. Vei interactiona virtual cu ceilalti.

5. Vei cladi relatii mai puternice.



30 DE PRINCIPII

din Secretele succesului
de Dale Carnegie

La baza intregii noastre activitdti din cadrul trainingului ,, Dale
Carnegie® stau principiile despre relatiile interumane pe care

le-a creat Dale Carnegie cu multi ani in urma. Este uimitor cat
de relevante sunt aceste idei pentru viata moderna. De fapt,
daca ai de-a face cu o provocare, nu trebuie decét si arunci o
privire la principiile enumerate mai jos si sa vezi cum iti poti
imbunatati situatia. Iata principiile clasice care au trecut cu
adevirat testul timpului.

CONSTRUIESTE LEGATURI

FII MAI PRIETENOS

1. Nucritica, nu condamna, nu te plange.

2. Ofera apreciere sincerd, din inima.

3. Trezeste in ceilalti o dorintd puternica.

4. Devino sincer interesat de ceilalti oameni.

5. Zambeste.

6. Tine minte cd, pentru oricine, numele siu este cel mai frumos
si mai important sunet pe care-1 aude, indiferent de limba.

7. Fii un bun ascultitor. Incurajeaza-i pe ceilalti s3 vorbeasca
despre ei insisi.

8. Adapteaza-ti discursul in functie de interlocutor.

9. Fa-lpe celalalt sa se simta important - si fii sincer cdnd o faci.
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OBTINE COOPERAREA
CASTIGA OAMENI DE PARTEA TA

10.

11.

12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.

Singura modalitate prin care poti iesi in castig dintr-o dis-
putd este sd o eviti.

Fii respectuos fatd de opiniile celuilalt — nu spune niciodata
»Te ingeli®.

Daca ai gresit, recunoaste rapid si cu fermitate.

Deschide amical orice discutie.

Fa-1 pe celdlalt s fie de acord de la inceput.

Lasé-1 pe celalalt s vorbeasca mai mult.

Permite-i celuilalt sd creada ca initiativa ii apartine.
Incearci sincer si vezi lucrurile din perspectiva celuilalt.
Arata intelegere fata de ideile si dorintele celuilalt.

Fa apel la sentimentele nobile ale celuilalt.

Sustine-ti ideile apeldnd la efecte dramatice.

Lanseazd o provocare.

SCHIMBA-TE

FII LIDER

22.
23.

24.

25.
26.
27.

28.
29.
30.

Incepe cu laude si aprecieri sincere.

Cénd atragi atentia asupra unor greseli, fa-o intr-un mod
indirect.

Vorbeste despre greselile tale inainte de a-l critica pe
celdlalt.

Pune intrebari in loc sa poruncesti.

Lasa-l pe celalalt sa iasa cu fata curata.

Lauda orice progres, chiar si pe cele mai marunte. ,,Aprobd
din toata inima si fii generos cu laudele.”

Fa-i celuilalt o reputatie la inaltimea careia sa se ridice.
Incurajeaza. Lasa impresia ci greselile pot fi remediate usor.
Fa-i pe ceilalti sa se bucure ca te ajuta.



SFATURI DE LA MAESTRI

In timp ce ne documentam pentru scrierea cirtii, le-am luat
interviuri mai multor experti in materie, pe tema legdturilor
umane. [-am intrebat: ,,Daca ar trebui sa dati un sfat unui om
despre cum sd se apropie mai usor de ceilalti, care ar fi acesta?“
Iata cateva dintre rdspunsurile expertilor.

Ercell Charles,
vicepresedinte al Customer Transformation
si expert ,Carnegie”

Imposibilitatea apropierii de ceilalti poate apdrea cand nu
ii ascultdm, cand nu suntem receptivi, respectuosi, cind nu ii
apreciem si cand nu ne intereseaza punctul lor de vedere.
In schimb, trebuie sd ascultim cu empatie si sa fim suficient de
modesti pentru asta. Iatd temelia gasirii punctelor comune.

Nigel Alston, trainer

Formarea legaturilor cu ceilalti se bazeazd, de fapt, pe o for-
mula. Calitatea relatiilor depinde de calitatea si consistenta
legaturii de-a lungul timpului. Cu totii avem relatii cu oameni
pe care ii stim de multi ani, dar fie calitatea legaturii nu e gro-
zava, fie nu ii vedem prea des. Cele mai bune relatii se formeaza
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atunci cand avem contacte de inalta calitate cu cineva in mod
constant de-a lungul timpului.

George Cantafio, trainer

Cel mai bun sfat din partea mea este urmatorul: nu e vorba
despre tine. Asculta mai mult, vorbeste mai putin si fii tu insuti!
Dacd esti sincer interesat de celdlalt, vei crea o legdtura. Foarte
multi oameni, atunci cand intalnesc pe cineva pentru prima
oard, incep sa vorbeasca despre ei insisi. ,Sunt din Florida, am
trei copii si imi place sd pescuiesc.” In loc sa faci asta, intreabi-1
pe celdlalt unde locuieste, cum e familia lui si ce hobbyuri are.
Gasesti puncte comune dacd asculti mai mult si vorbesti mai
putin.

Rebecca Collier, expert ,Carnegie”

In copilirie, am invitat in treisprezece scoli diferite. Eram
mereu fata noua din clasa si trebuia sa invat cum sd ma apropii
de ceilalti rapid. E important sa dezvolti relatii si sa obtii cat
mai multe informatii cu putintd - mai ales cand e vorba despre
o culturd diferita de cea cu care esti familiarizat. Asteapti-te
ca ceilalti s fie altfel decat tine si abordeaza-i cu interes. Sa
fii diferit nu e ceva ce tine de bine sau de rau, inseamna doar
»diferit“. Cand abordezi diferentele printr-o atitudine deschisd,
curioasd, poti sd construiesti relatii mult mai usor.

Grace Dagres, trainer senior

In ultimii ani, am fost chemati nu doar si ne schimbim men-
talitatea, ci si sd gasim un mod de a ne implica in lumea virtu-
ald. E important sa iti amintesti de modul tdu de a gandi si de
felul tau de a fi si sa te vezi pur si simplu om. Mie imi place sa
numesc asta ,defec-nunat®. Defectele noastre ne fac minunati.
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Pentru a stabili legaturi, trebuie sa ne concentrdm asupra
celuilalt in fiecare interactiune. Este vorba despre atingerea suc-
cesului impreund. Ceea ce chiar ne trimite inapoi la Principiile
Relatiilor Interumane. ,,Pentru oricine, numele sdu este cel mai
frumos sunet pe care-l aude.“ Intreabi-i pe ceilalti cum se pro-
nunta numele lor! ,Vezi lucrurile din perspectiva celuilalt. Fa
un efort pentru a-1 intelege pe interlocutor si trecutul sau.

Tine cont intotdeauna: ,Nu este vorba despre tine. Este
vorba despre ceilalti.

Andreas Iffland, expert ,Carnegie”

Domnul Carnegie a scris ca, dacd suntem interesati de ceilalti,
ne putem face mai multi prieteni in doud luni decat am putea
altfel in doi ani. In cea mai mare parte a timpului, punem intre-
béri care au deja raspunsul nostru, care reflecta presupuneri
de-ale noastre, pentru care asteptam confirmare. E ca atunci
cand punem intrebiri cu optiuni: ,,Preferi X sau Y?“ In felul
asta, nu lasi loc pentru o conversatie adevarata.

Nu proceda asa, ci pune intrebdri care necesitd un raspuns,
iar ulterior dezvolta pe baza raspunsurilor. Odatd ce ai pri-
mit raspunsul la o astfel de intrebare, poti sa spui: ,,De ce s-a
intdmplat asta?“ sau ,,Povesteste-mi mai multe despre asta“. Asa
stabilesti legaturi sincere cu ceilalti.

Robert Johnston, trainer expert

Totul se rezuma la principiul: ,Devino sincer interesat de
ceilalti Cu totii am auzit acest principiu de milioane de ori.
Dar, dacd analizezi in profunzime, observi de ce este un pre-
cept valabil in toate timpurile. In primul rand, Dale Carnegie
ne indeamna sa ,,devenim® sincer interesati de ceilalti, si nu
sa ,ne facem” sincer interesati. Si existd o diferenta aici. ,A ne
face® se refera la ceva ce ,facem®. ,,A deveni® se refera la ceea ce
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Lsuntem®. In acest indemn de a deveni se afli premisa ci inca
nu suntem cu adevdrat interesati de ceilalti, iar asta tine de un
mod de a gandi, nu de a actiona. Tine de identitatea umana.
»Sunt o persoana care este sincer interesatad de alte persoane.”

Deci, ,,sincer interesat”. Gandeste-te la cum esti atunci cand
esti sincer interesat de ceva. Vrei sa afli mai multe despre lucrul
respectiv. Iti doresti s inveti si pui o multime de intrebari ciu-
tand informatii in plus. Asa trebuie sd faci si in privinta altor
oameni. Sapi ca si gisesti asemaniri. Intelege-1 pe celalalt in
profunzime. E mult mai greu sa urdsti un om cu care ai ceva
in comun.

David Kabakoff, trainer

Pandemia ne-a impus multora dintre noi purtarea mastii
de protectie. Insd masca de protectie nu este singura masca
pe care o purtam. Existd si una emotionald, de asemenea.
La cursurile noastre, unul dintre primele lucruri pe care le
facem este sa-i ajutdm pe oameni sa-si dea jos ,madstile“. Nu
la propriu, desigur. Ma refer la masca identitara, cea care ne
ascunde adevarata personalitate, pe care o avem cu totii si care
este bazata pe imaginea pe care noi dorim s-o proiectam in
exterior. Transformarea adevarata apare atunci cand lasam
garda jos si 1i ddm altcuiva posibilitatea de a avea incredere in
noi. Importanta practica a trainingului nu este datda de ceea
ce invatam, ci de deprinderea obiceiului de a nu ne mai pune
pe noi in prim-plan, ci de a-i pune pe ceilalti pe primul loc.
Cand aflam mai multe despre celdlalt, atunci putem sd avem
incredere in el.

Jayne Leedham, expert ,Carnegie”

Cineva mi-a dat acest sfat acum cétiva ani. Oriunde te duci
si sunt si oameni pe care nu-i cunosti, imagineaza-ti ca esti
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gazda unei petreceri. Vrei ca toti sa se simtd in largul lor, sa
se simta bineveniti si pretuiti pentru cd au raspuns la invita-
tie. Nu tu esti in centrul atentiei si nu are importantd ce cred
ceilalti despre tine. E vorba despre a te detasa de tine insuti
si de a te centra pe ceilalti, incercand sd vezi cum i poti face
sa se simtd in largul lor si cum ii poti face sd se apropie unii
de ceilalti.

Tom Mangan, trainer expert

Cel mai pretios sfat al meu este: ,,Nu incerca sa faci asta de unul
singur.” Cere sa le fii prezentat oamenilor cu care ai vrea sd sta-
bilesti o legdtura. Fa, la randul tau, prezentari intre alte per-
soane. De exemplu, nimeni nu va sti ce vinzi daca nu poti sa
creezi si s3 mentii legdturi cu alti oameni. Insi nu e vorba doar
despre comunicarea pe diferite subiecte. Sigur ca e important
sa treci de la un subiect la altul intr-o conversatie, dar la fel de
important este sa comunici si pe marginea unui singur subiect.
Discuta despre un anumit subiect suficient de mult incat sa-1
aprofundezi. Asa stabilesti legaturi sincere. Suntem obsedati de
propriul interes si de ceea ce-am putea capata in urma interac-
tiunii cu alti oameni. Mai bine reflecteaza asupra faptului ca
exista ceva de care ar trebui sa-ti pese. Pune intrebari amicale,
plin de solicitudine, si dd de inteles ca esti un om care rezolva
probleme. Inconjoari-te de oamenii care iti retin numele.

Laura Nortz, trainer expert

Cel mai bun sfat al meu este sa asculti cu intentia de a intelege.
Afla ce nevoi au ceilalti oameni si vezi daca le poti fi de aju-
tor in vreun fel. Cand te concentrezi asupra celuilalt si inter-
actionezi cu el, asculti pentru a afla care-i sunt valorile si daca
aveti puncte comune. Asculta si descopera cine este celdlalt.
Ce e important pentru el, care-i sunt obiectivele, ce incearca
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sa realizeze in prezent? Nu toate conversatiile vor fi profunde,
cu miez. Dar atunci cand asculti cu intentia de a intelege, te
apropii de celdlalt.

Rena Parent, trainer expert

Sfatul pe care ti-1 dau provine dintr-o convingere cu adevarat
profunda ca lumea interioard a unui om este mult mai puter-
nica decat cea exterioari. In fond, ceea ce manifestim reflectd
forta noastrd interioara. Si de vreme ce e vorba despre legédturi,
la mijloc e, de fapt, legatura sufleteascd. Probabil ca ai auzit
sau ai vazut imaginea cu varful aisbergului. Bun. Vedem var-
ful, care simbolizeazd lumea exterioara, dar puterea aisber-
gului este sub apa. Daca meditam asupra noastrd mai intéi,
aliniindu-ne mintea cu inima astfel incat gandurile sa fie in
acord cu emotiile, inseamna ca ne pregatim pe noi insine ina-
inte de a-i cunoaste pe ceilalti. Asa ne crestem sansele de a sta-
bili o legdturd buna.

Antoinette Robinson, trainer

Cuiva care isi doreste sa-si imbundtdteascd abilitatea de a se
apropia de ceilalti 1i sugerez ca mai intai sd afle cum poate sa
comunice cu el insusi. Potrivit domnului Carnegie, la matu-
ritate, intr-un fel, copilul interior, adevirata noastrd fiinta,
se pierde. Aceastd pierdere de inocentd e numitad ,,sindromul
impostorului® sau ,,deghizarea“. Afirm ca reprezinta o pierdere
a legaturii cu adevarata noastra esenta.

Pentru a ne gasi locul printre ceilalti, multi dintre noi inla-
turd tot ceea ce au mai bun, ceea ce duce la o viata mediocra si
la relatii esuate. Daca cineva nu reuseste sd aiba relatii sincere,
ar trebui sa vadd daca nu cumva este lipsit de inima, de inteli-
genta emotionala, de pace sufleteascd si sa stabileasca daca nu
cumva se afla intr-o instrdinare de sine.
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Jeff Shimer, trainer expert

Cand vorbim despre o excelentd relationare cu alti oameni,
vorbim despre consolidarea unor relatii pe termen lung. Un
studiu efectuat la Harvard, care a analizat relatiile interumane
de-a lungul unei intregi vieti, a descoperit ca cheia unei vieti
indelungate, a sdnatitii, a succesului etc. e datd de soliditatea
relatiilor individului cu ceilalti. Acest factor a anticipat mai
bine longevitatea decat a facut-o nivelul colesterolului! Dar asta
nu inseamna ca totul e simplu. Trebuie sa aloci timp si sa depui
efort pentru consolidarea relatiilor pe termen lung. Insi daca
pornesti la drum cu intentia de a construi o relatie durabila,
dupa care dedici timp pentru a o péstra, rezultatul va fi pozitiv
pentru ambele parti.

Frank Starkey, trainer expert

Am primit acest sfat de la unul dintre mentorii mei de aici,
de la ,Dale Carnegie®, John Adams. Una dintre invétiturile
sale a fost cd primul principiu din Secretele succesului con-
std in a nu critica, a nu condamna si a nu te vaicdri. Iar noi
avem tendinta de a face tocmai aceste lucruri! Intr-o zi, men-
torul meu m-a intrebat: ,,Care este opusul criticii?“ Iar eu am
raspuns: ,Pretuirea.“ El m-a invatat: ,Nu. Opusul criticii este
intelegerea.”

Citind aceste sfaturi de la oamenii care predau, pun in practica
si trdiesc din intelepciunea cuprinsa in aceastd carte, putem
vedea temele recurente si firele care se intretes in demersul de
stabilire a legiturilor. Inainte de a trece mai departe, ia-ti un
ragaz si reciteste sfaturile maestrilor, cautand idei noi si rele-
vante pentru legaturile pe care vrei sa le construiesti.
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