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Prefatd

Eu, fiica lui Dale Carnegie, sunt incantata sa prezint aceasta
noua editie a cartii Secretele succesului. Cum sa-ti faci prie-
teni si sa devii influent. A fost ocazia indelung asteptata de
a o improspata, ramanand in acelasi timp fidela limbaju-
lui si continutului ei original. Desi cartea a aparut pentru
prima oara in 1936, informatiile pe care le vei descoperi in
paginile ei nu sunt nici invechite, nici irelevante. A reusit sa
emotioneze generatii intregi si continua sa ii impresioneze
si pe cititorii contemporani. Titlul in sine a devenit o expre-
sie colocviala, adesea citata, parafrazata sau parodiata, fiind
prezenta peste tot, de la benzi desenate cu tematica politica
pana la romane.

Poate parea surprinzator acum cd, la momentul publi-
cdrii cdrtii, nimeni nu s-a asteptat sa aiba un impact asa
de puternic, nici macar tata. Dupa cum a spus-o mama,
Dorothy Carnegie, in 1981, singurul moment in care au fost
facute interventii asupra acestui text clasic:

Volumul Secretele succesului a fost publicat pentru
prima oara in 1936, intr-un tiraj de doar 5000 de exem-
plare. Nici Dale Carnegie, nici editorii de la Simon &
Schuster nu se asteptau la vanzari care sa depaseasca
aceastd modesta estimare. Spre uimirea lor, cartea a
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devenit un succes peste noapte si a fost nevoie de retipa-
riri dupa retipariri ca editura sa faca fata cererii tot mai
mari venite din partea publicului.

Secretele succesului si-a castigat locul in istoria publi-
catiilor ca una dintre cele mai vindute carti la nivel
international. A atins o coarda sensibila si a raspuns
unei nevoi mai puternice decat un simplu fenomen de
masd din perioada de dupa Marea Criza Economica,
fapt dovedit de vinzarea neintrerupta a cartii pana in
zilele noastre. A fost tradusd in aproape toate limbile
cunoscute. Este redescoperita generatie dupa generatie
si considerata in continuare relevanta pentru cititorii de
pretutindeni.

Mama a scris aceste rdnduri in urma cu peste 40 de ani,
si incd sunt de actualitate. Vanduta in peste 30 de milioane
de exemplare, Secretele succesului. Cum sd-ti faci prieteni si
sa devii influent nu este doar un model pentru acest gen de
literatura: este cartea care, intr-o mai mica sau mai mare
masurd, l-a inventat. A fost prima de acest fel. In 1936 nu
existau rafturi pentru cartile de dezvoltare personala, ca in
zilele noastre. ,,Dezvoltare personala“ insemna de obicei sa
iti rafinezi bunele maniere la masa sau sa devii mai interesat
de artd ori de literatura. Cum sa-ti faci prieteni nu era un
lucru pe care sa-l inveti citind carti. Fie erai popular si aveai
succes, fie nu.

Dale Carnegie a cautat sa schimbe aceasta realitate. A
stiut ca relatiile interumane constituie ceva ce poate fi inva-
tat. A tinut cursuri ani intregi in sistemul de invatamant
pentru adulti. Cel mai popular era Carnegie Course, mai
exact cel de vorbit in public, dar care cuprindea mult mai
mult decat asta. Convingerea lui Dale Carnegie era cd, daca
pot lua cuvantul in public, oamenii vor capata increderea de
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care au nevoie pentru a-si expune eficient ideile si astfel li se
va deschide calea prin care sa devina orice isi doresc. Tata
considera ca este un proces care te si stimuleaza, te si impli-
neste. Afacerea lui devenise tot mai prospera si ii ocupa mai
tot timpul, asa cd nu i-a trecut niciodata prin minte sa scrie
o carte pornind de la materialele de curs, pana cand nu a
fost abordat intr-o buna zi de Leon Shimkin.

In 1934, Shimkin, pe atunci redactor in plina ascensiune
in cadrul editurii S&S, a participat la unul dintre cursurile
tatalui meu si a fost atdt de fascinat, incét s-a inscris si el.
Dupa ce s-a lasat impresionat de ce a vazut si auzit la pri-
mele cateva intalniri, I-a indemnat pe tata sa scrie o carte.

Initial, tata a fost refractar la ideea de a dedica o parte
din timpul cursurilor unui proiect personal, dar Shimkin
a insistat. A simtit ca exista cerere pentru ,arta de a comu-
nica cu oamenii“ si I-a convins pe tata sa faca o prezentare
succinta, pornind de la inregistrarile cursurilor sale. Cat a
lucrat la schita de proiect, tata a inceput sa vada, la randul
lui, perspectivele promitatoare, si s-a dedicat complet dez-
voltarii sale.

»NUu se poate sa spune ca am scris propriu-zis Secretele
succesului. Mai degraba am adunat materiale pentru ea. Am
pus pe hartie prelegerile pe care le-am sustinut ca sa-i ajut
pe oameni sd se pregateasca pentru viata sociald si pentru
mediul de afaceri si sfaturile pe care le-am dat ca sa obtina
succesul dorit“, spunea tata. La momentul acela nici nu se
gandea ca textele lui vor avea un public cu mult mai mare
decat cel de la cursuri.

Pe la mijlocul anilor 1930, efectele Marii Crize Economice
incepusera sa se mai estompeze. Desi in Europa se prefigura
razboiul, in America, oamenii incepusera sa priveasca cu
optimism spre viitor, atit pe plan economic, cit si perso-
nal. Dupa privatiunile deceniului precedent, atmosfera era
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mai degraba una de optimism moderat, iar oamenii doreau
sa isi atinga potentialul si sperau la un viitor mai bun. Era
momentul oportun pentru o astfel de carte.

Cand a apdrut pe piata, Secretele succesului a atins un
punct sensibil, iar publicul a reactionat, inhatiand 250000
de exemplare inca din primele trei luni. Cartea are van-
zari masive pana in ziua de astazi, ceea ce demonstreaza ca
dorinta de comunicare si nevoia de dezvoltare sunt parte
integranta a psihicului uman. Iar asta ne face sa ne punem
o intrebare logica: De ce si revizuiesti o lucrare clasica, una
care si-a dovedit valoarea perena, suscitind in continuare
interesul publicului? De ce sa fortezi un succes? Mama a
oferit un raspuns pertinent la aceasta intrebare in 1981:

Trebuie sa tinem cont de faptul ca sotul meu si-a
revizuit si imbunatdtit permanent lucrarile de-a lun-
gul vietii. Si-a rafinat si optimizat cursurile, astfel incat
sa raspunda cit mai bine nevoilor unui public tot mai
numeros. Daca ar fi trdit mai mult, ar fi reeditat singur
Secretele succesului, ca sa o faca sa ilustreze schimbarile
culturale prin care a trecut lumea de la prima publicare
a cartii incoace.

In aceste conditii, am dus mai departe traditia tatei de
a-si actualiza lucrarile pentru viitoarele generatii de cititori,
fara sa ne indepartam de autenticitatea puternica a origina-
lului. Tata scria in aceeasi manierd in care vorbea, intr-un
stil colocvial - intens si exuberant — izvorat din radacinile
sale rurale din Vestul Mijlociu si nu am vrut sa schimbam
asta. Am pastrat modul degajat, indraznet, chiar si expresiile
din jargonul anilor 1930, in care vocea lui Carnegie isi incu-
rajeaza cititorii sa faca acele schimbari, adesea radicale, in
interactiunile cu familiile, colegii de munca si comunitatea
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lor. Nu am ,,schimbat® cartea. Doar am improspatat-o, caci
nu intentionam sa rescriem o lucrare clasica sau sd estom-
pam farmecul vocii tatei.

Am eliminat cateva referiri la oameni sau evenimente pe
care cititorii contemporani nu le-ar putea repera, sau cele
despre care am simtit ca nu mai au un corespondent direct
in lumea de astazi, inclusiv cateva materiale care au fost
adaugate in reeditarea din 1981. Am vrut sd ne intoarcem
la forma cat mai fidela originalului si in acelasi timp sa o
actualizam pentru prezent, asa ca am luat-o de la capat siam
facut modificari pe prima editie, din 1936, sursa nediluata.

Daca spunem ca volumul Secretele succesului este cla-
sic, inseamna ca ii subestimam impactul. Chiar si cei care
nu au citit vreodata cartea recunosc numeroase idei prelu-
ate din paginile ei. Oamenii de afaceri din zilele noastre au
imbratisat rapid principiile enuntate de tata, extrem de bine
raportate la dorintele si nevoile oamenilor. In lumea con-
temporand, aceste principii sunt prezentate prin departa-
mentele de Resurse Umane si prin programele corporatiste
de leadership ca strategii ,,revolutionare®. Profesionisti si
amatori deopotriva le-au imprumutat, reambalat si refor-
mulat, cu promisiunea de a le dezvélui oamenilor cum sa
aiba mai multa incredere in sine, sa isi dezvolte talentele
manageriale si sa aiba o viata sociala mai bogata.

Tata nu a inventat conceptele despre care a scris, dar a
fost un deschiziator de drumuri prin felul in care le-a pre-
zentat. Multi dintre promotorii actuali ai ideilor de tip ,fii
tu insuti“ au obtinut succesul datorita subiectelor scrise in
urma cu aproape 90 de ani, si multe dintre cartile populare
la momentul actual au pornit de la ideile prezentate in volu-
mul Secretele succesului. Tema majora, elementul esential al
cartii, o constituie capacitatea de a vedea lucrurile din punc-
tul de vedere al celuilalt. In epoca noastri plini de conflicte
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politice si de tulburari sociale, trebuie sa ne insusim mai
mult decat oricand abilitatea de a comunica. Aceasta carte
te va invata cum sa porti o discutie civilizata cu cei carora nu
le impartasesti opiniile, iti va explica de ce altii nu ,,asculta
vocea ratiunii“ si te va ajuta sa repari fisurile din relatiile cu
familia si prietenii, chiar si atunci cand pare ca nu mai sunt
sperante. Este o misiune deloc usoard, dar de o insemna-
tate vitala. Ajutorul, adeseori acela care te face sa-ti schimbi
viata, se gaseste in aceste pagini.

Au fost incercari mari si pentru tata. Chiar el a recunos-
cut cu inima deschisa ca nu este un model pentru relatiile
dintre oameni, asa cum isi imagina lumea. S-a luptat sa-si
insuseasca aceste indemnuri la fel ca oricine altcineva. Tinea
in permanentd un dosar intitulat , Lucruri absolut tampite
pe care le-am ficut, care sa-i aminteasca derapajele avute:
»~Am facut cunostinta cu doud femei astizi si i-am uitat
instantaneu numele uneia dintre ele.“ Cand si-a pierdut
rabdarea cu un functionar care il ignora, a scris: ,,Eu, care
primesc bani de la oameni pentru ca ii invat cum sa gesti-
oneze mai bine comunicarea interumana, am fost brutal si
ineficient ca un primitiv!“ Si: ,Am irosit 20 de minute uran-
du-1 pe Tom G. - desi se presupune ca scriu o carte despre
autodisciplina.”

Avem o nemaipomenitd istorioara de familie, petrecuta
cand ne-a vizitat un prieten de-ai mamei, chiar dupa ce
parintii mei se certasera. Tata inca trantea si pufnea prin
toata casa, era foc si para. Cand invitatul a facut o remarca
despre asta, mama a dat usor din cap catre el si a spus: , Iata-1
pe cel care a scris cartea.“ Dupéd cum spunea tata adeseori,
a scris Secretele succesului atat pentru altii, cat si pentru el.

Reeditarea acestei carti a fost o munca pe care am facut-o
cu dragoste. Aveam numai patru ani in 1955, la moartea
tatei, dar mi-l amintesc bine. Era un om cald, care radea cu



PREFATA 17

usurinta, iubea oamenii si isi faicea mereu timp pentru mine.
Avea in mare masura vocea pe care o vei auzi in aceasta
carte.

Am avut norocul sa primesc ajutorul nepretuit al scri-
itorului Andrew Postman cand am lucrat la acest proiect;
am analizat si revizuit impreund cu minutiozitate fiecare
fraza din Secretele succesului, am scos fragmentele de prisos
si am dezbatut cu grija avantajele fiecarei schimbari, oricat
de marunta. Le sunt, de asemenea, recunoscatoare lui Stuart
Roberts, editorul nostru de la S&S, pentru contributia si
sprijinul neobosit acordat acestei reeditari, precum si lui Joe
Hart si Christine Buscarino, de la Dale Carnegie Training,
pentru sfaturile pe care mi le-au oferit pe parcursul proiec-
tului. Cred ca tata ar fi foarte multumit de rezultat. Sper ca
si tu vei fi, si ca nu doar vei beneficia de sfaturile intelepte
din aceasta carte, ci vei si savura lectura.

Donna Dale Carnegie



Cum si de ce a fost
scrisd aceastd carte

In primii 35 de ani ai secolului al XX-lea, editurile din
America au publicat peste 200000 de carti din diferite
domenii. Cele mai multe dintre ele erau cumplit de plicti-
sitoare, si multe s-au dovedit adevarate esecuri financiare.
Am spus ,multe“? Presedintele uneia dintre cele mai mari
edituri din lume mi-a marturisit ca, dupa 75 de ani de expe-
rientd in publicatii, compania lui incd mai pierdea bani la
fiecare sapte din opt carti publicate.

Si atunci, cum de am avut curajul sa scriu inca o carte?
Dar mai ales, dupa ce am terminat-o de scris, de ce te-ai
obosi tu sa o citesti? Sunt doua intrebari legitime, carora voi
incerca sa le ofer un raspuns.

Inci din 1912, tin cursuri cu barbati si femei din mediul de
afaceri al New Yorkului. La inceput am tinut numai cursuri de
comunicare si de vorbit in public, menite sa ii ajute pe adulti,
prin experientd nemijlocita, sa gindeasca cu mintea lor si sa
isi exprime ideile mai clar, mai eficient, mai echilibrat, atat in
interviurile de afaceri, cat si in fata unor grupuri mai mari.

Cu timpul, mi-am dat seama insa ca, pe cat de acuta era
nevoia cursantilor de pregitire pentru o cat mai eficienta
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comunicare, pe atit de multa nevoie aveau si de prega-
tire in arta de a se imprieteni si de a se intelege cu oamenii
din mediul de afaceri si din viata de zi cu zi. De asemenea,
odata cu trecerea timpului, mi-am dat seama ca si eu aveam
nevoie de o astfel de pregatire. Cand privesc spre trecut, ma
ingrozesc de situatiile frecvente in care am reactionat cu o
lipsa totala de finete si de intelegere. Cat imi doresc sa-mi fi
daruit cineva o carte ca asta acum 20 de ani! Ce binecuvan-
tare nespusa ar fi fost.

Probabil ca interactiunea cu oamenii este cea mai mare
problema de care te lovesti, mai cu seama daca esti in
mediul de afaceri. Dar asta e valabil si daca esti casnic, arhi-
tect sau inginer. Prin cercetarile facute cu citiva ani in urma
sub patronajul Carnegie Foundation for the Advancement
of Teaching (fara legatura cu mine), a fost descoperit un
fapt extrem de important, confirmat de studii suplimentare
intreprinse la Carnegie Institute of Technology (din nou,
fara nicio legdtura). Aceste cercetari au scos la iveald ca pana
si in mediile tehnice, precum ingineria, aproape 15% din
succesul financiar al cuiva este datorat cunostintelor sale
tehnice si aproximativ 85% tine de capacitatea sa de a rela-
tiona cu ceilalti — de personalitatea si de abilitatea sa de a
conduce oameni.

Am tinut multi ani cursuri la Engineers’ Club din
Philadelphia, precum si in filiala newyorkeza a American
Institute of Electrical Engineers. Mai bine de 1500 de ingi-
neri au frecventat cursurile mele. Veneau pentru ca intele-
sesera in sfarsit, dupd ani intregi de observatie si experienta,
ca persoanele cel mai bine platite nu au neaparat mai multe
cunostinte in domeniu. Cineva poate avea doar aptitudini
tehnice in domeniul ingineriei, in contabilitate, arhitectura
sau orice alta profesie si un salariu destul de rezonabil. Dar
cel care are si cunostinte tehnice, si este totodata capabil sa
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isi exprime ideile, sa isi asume raspunderea si sa stirneasca
entuziasmul in randul celorlalti, acela are perspectivele cele
mai bune de castig.

In perioada lui de glorie, John D. Rockefeller a spus ci
»abilitatea de a te intelege cu oamenii este un bun care poate
fi cumparat tot atat de usor precum zaharul sau cafeaua. Si
am sa platesc pentru aceasta abilitate mai mult decat pentru
oricare alta din lume*.

Nu ar fi de asteptat ca fiecare facultate din tara sa aiba
cursuri prin care sa dezvolte abilitatea cel mai generos
remunerata din lume? Daca exista totusi un curs practic,
de bun-simt, de acest fel, destinat adultilor macar intr-una
dintre facultatile noastre, eu nu am aflat despre el pana in
momentul de fata.

University of Chicago si United YMCA Schools au rea-
lizat un sondaj de-a lungul a doi ani, cu ajutorul caruia sa
stabileasca ce vor adultii sa studieze. Ultima parte a son-
dajului s-a desfasurat in Meriden, Connecticut, ales ca eta-
lon pentru orasele tipic americane. Aproape fiecare adult
din Meriden a fost intervievat si a raspuns la cele 156 de
intrebdri, intre care unele de genul: ,,Ce profesie ai sau in
ce mediu de afaceri actionezi?“, ,Ce studii ai?“, ,,Cum iti
petreci timpul liber?®, ,,Ce venit ai?“, ,,Care sunt hobbyurile
tale?”, ,,Care sunt aspiratiile tale?”, ,,Ce probleme intdm-
pini?“, ,Care sunt subiectele care te intereseaza cel mai
mult?® si asa mai departe. Chestionarul a aratat ca adultii
erau interesati in primul rind de sdndtate, iar in al doilea
rand, de oameni: cum sa-i inteleaga si cum sa se inteleaga cu
ei; cum sd-i faca pe ceilalti sa ii placa; si cum sa-i influenteze
sa le impartaseasca modul de a gandi.

Comitetul care a realizat sondajul a ales sa organizeze
un astfel de curs in Meriden, asa ca a cautat rapid un suport
de curs pe aceste teme. Nu a gisit nimic. In cele din urmai, a
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apelat la una dintre autoritatile de talie mondiala din dome-
niul educatiei pentru adulti si a intrebat daca nu cunoaste o
astfel de carte, care sa raspunda nevoilor acestui grup. ,,Nu.
Stiu ce le trebuie acelor adulti, dar o astfel de carte nu a fost
scrisa niciodata®, a fost raspunsul primit.

Stiu din experienta cd aceasta remarca era adevarata,
fiindca am cautat si eu ani de-a randul o carte care sd ofere
o metoda practica de abordare a relatiilor interumane. De
vreme ce nu exista nicio astfel de carte, am incercat sa scriu
eu una, pe care sa o folosesc la cursurile pe care le susti-
neam. Si acum, iat-o. Sper sa iti placa.

In pregitirea cirtii, am citit tot ce am gisit cu privire
la acest subiect — de la rubrici de ziar, articole de revista,
rapoarte ale instantelor de judecata in chestiuni familiale,
pana la scrierile filozofilor antici si ale psihologilor moderni.
Pe langa asta, am angajat si un cercetator specialist in dome-
niu, care a petrecut un an si jumatate in mai multe biblioteci,
citind tot ce imi scapase mie. A trecut prin tomuri intregi
de studii erudite in psihologie, a citit sute de articole si a
cautat prin nenumadrate biografii, incercand sa stabileasca
felul in care marii conducatori ai lumii din toate timpurile
au interactionat cu oamenii. Le-am citit impreuna biogra-
fiile. Am citit povestea vietii tuturor marilor lideri, de la
Tulius Cezar pani la Regina Victoria si Thomas Edison. Imi
aduc aminte ca am citit peste 100 de biografii doar pentru
Theodore Roosevelt. Eram hotériti sa nu facem economie
de bani sau de timp, ca sa descoperim fiecare idee pe care
au pus-o in practica altii de-a lungul timpului, in scopul de
a lega prietenii si de a deveni influenti.

Le-am luat interviuri eu insumi unor oameni de succes,
chiar unora renumiti la nivel mondial - inventatori pre-
cum Marconi si Edison; lideri politici precum Franklin D.
Roosevelt si directorul general al Serviciului Postal, James
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Farley; oameni de afaceri precum fondatorul RCA, Owen
D. Young; vedete de cinema precum Clark Gable, Joan
Crawford si Mary Pickford; muzicieni ca solista de opera
Helen Jepson; profesori ca Hellen Keller; si exploratori pre-
cum Martin Johnson - si am incercat sa descopar care sunt
strategiile folosite de ei in relatiile cu cei din jur.

Din toate aceste surse cumulate, am cristalizat si pregatit
o prezentare scurta, pe care am intitulat-o ,,Cum sa-ti faci
prieteni si sa devii influent®. Am spus ,,scurta“ pentru ca
asa a fost la inceput, dar curdnd dupa aceea, s-a dezvoltat
intr-o prelegere de o ora si jumatate. Ani intregi am tinut
aceasta prelegere in fata participantilor la cursurile Carnegie
Institute din New York.

Am tinut discursul si apoi i-am indemnat pe ascultatori
sa verifice eficienta ideilor din el in relatiile lor sociale si de
afaceri, apoi sa revina si sa ne relateze experientele avute si
rezultatele obtinute. Ce misiune interesanta! Participantii,
atat barbati, cat si femei, dornici cu totii sa se dezvolte la
nivel personal, au fost fascinati de ideea de a lucra intr-un
nou tip de laborator — primul si singurul laborator in care
erau analizate relatiile interumane.

Aceasta carte nu a fost scrisa in sensul obisnuit. A cres-
cut asa cum creste un copil. A crescut si s-a dezvoltat in
laboratorul acela, din experientele a mii de adulti. Cu ani in
urmd, am pornit de la o serie de reguli tiparite pe o cartolina
de mirimea unei cirti postale. In urmitoarea stagiune, am
tiparit o cartolind mai mare, apoi un pliant, ulterior o serie
de brosuri, care s-au dezvoltat mai tarziu ca scop si dimen-
siuni. Dupa 15 ani de cercetari si experimente, a aparut
aceasta carte. Regulile pe care le-am prezentat aici nu sunt
simple presupuneri sau teorii. Chiar functioneaza. Oricéat de
putin credibil ar pérea, pot spune ca am vazut cum aplicarea
acestor reguli a revolutionat viata multor oameni.
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Spre exemplu, un barbat cu 314 angajati a participat la
un curs. Ani de-a lungul isi supusese angajatii la presiuni, ii
criticase si ii condamnase incontinuu, fara pic de ragaz ori
discretie. Blandetea, cuvintele de apreciere sau de incurajare
ii erau complet straine. Dupa ce a citit principiile enuntate
in carte, angajatorul si-a schimbat radical conceptia asupra
vietii si a managementului. Organizatia lui are acum un
suflu nou, generat de loialitate, entuziasm si de spiritul de
echipa. Trei sute paisprezece inamici s-au transformat in
tot atétia prieteni. Chiar el a povestit mandru, intr-o prele-
gere avuta inainte de curs: ,,De obicei, cind mergeam prin
cladire, nimeni nu ma saluta. Angajatii mei chiar se uitau in
alta parte cand vedeau ca vin spre ei. Dar acum imi sunt toti
prieteni si chiar si omul de la curatenie ma tutuieste. Acest
patron a castigat mai multi bani, mai mult timp liber si — de
departe cel mai important element — a gasit mai multa satis-
factie in munca si in familia lui.

Nenumarati agenti de vanzari si-au crescut dramatic
vanzdrile folosind aceste principii. Multi au obtinut noi
imprumuturi — pe care le solicitasera anterior fara niciun
succes. Directorii au obtinut mai multa autoritate, mai multi
bani. Unul dintre ei a povestit ca a primit o marire consis-
tentd pentru ca a aplicat aceste principii. Un altul, director la
Philadelphia Gas Works Company, urma sa fie retrogradat la
65 de ani, din cauza incapacitatii sale de a conduce oamenii
cu tact si a comportamentului conflictual. Programul meu
l-a ajutat nu doar sa scape de retrogradare, ci si sa fie promo-
vat si sa primeasca un salariu mai bun. Au fost nenumarate
situatii in care cei care participau la petrecerea de la incheie-
rea cursului mi-au spus ca sunt mult mai fericiti in casnicie
de cand partenerii lor au inceput sa frecventeze cursul meu.

Oamenii sunt adeseori uluiti de rezultatele pe care le
obtin. Pare aproape o minune. Cateodata, in entuziasmul
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lor, unii dintre ei ma sunau duminica acasa si imi poves-
teau succesele avute, pentru ca nu mai aveau rabdare pana
la urmatoarea intalnire.

Un barbat a fost atdt de impresionat de o prelegere pe
marginea acestor principii, incat a ramas pana tarziu in
noapte sa le dezbata cu alti participanti la curs. Pe la ora
3:00, ceilalti s-au dus acasa. Dar el era atat de tulburat dupa
ce isi constientizase greselile, atat de incantat de perspectiva
unei lumi noi, mult mai ofertante, care se deschidea in fata
lui, cd nu putea dormi. Nu a dormit in noaptea aceea, nici
in ziua si noaptea urmatoare.

Oare cine era? Vreun individ naiv, gata sa se lase bul-
versat de orice teorie nou aparuta? Nu. Nici vorba. Era un
dealer de arta sofisticat, foarte calculat, un om monden, care
vorbea fluent trei limbi si absolvise doua universitati de pe
teritoriul Europei.

In timp ce scriam acest capitol, am primit o scrisoare
din partea unui aristocrat german, ai carui inaintasi fusesera
generatii intregi in serviciul armatei de ofiteri a dinastiei
Hohenzollern. Scrisoarea lui, redactata de pe un vapor cu
aburi ce traversa Atlanticul, in care povestea despre felul in
care implementase aceste principii, avea o fervoare aproape
religioasa.

Un alt barbat, un newyorkez in varsta, bogat, absol-
vent de Harvard, proprietarul unei mari fabrici de covoare,
a spus ca, prin intermediul acestui sistem de pregatire
de 14 saptamani, a invatat mai multe despre arta de a-i influ-
enta pe ceilalti decit de-a lungul celor patru ani de facultate.
Absurd? Comic? Fantastic? Fireste, ai toata libertatea sa res-
pingi aceasta afirmatie si sd o cataloghezi cum vrei. Eu doar
redau, fara sa comentez pe marginea ei, o declaratie facuta
de un individ conservator si de un extraordinar succes,
intr-un discurs sustinut in fata unui public de aproape 600
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de oameni, la Yale Club din New York, in seara de marti, 23
februarie 1933.

William James, cunoscut profesor si psiholog, a spus:
»ountem numai pe jumatate constienti, in comparatie cu
felul in care ar trebui sa fim. Folosim doar o parte, si aceea
foarte mica, dintre resursele noastre fizice si mintale. In ter-
meni generali, putem spune cd fiinta umana traieste la un
nivel cu mult sub limitele sale. Are multe puteri, dar pe care
de obicei nu reuseste sa le foloseasca.“

Aceste puteri sunt cele pe care ,nu reusesti sa le folo-
sesti“! Unicul scop al cartii de fata este sé te ajute sa desco-
peri astfel de atuuri de care nu esti constient inca si pe care
nu le folosesti, sa le dezvolti si sa beneficiezi mai apoi de pe
urma lor.

»Educatia este capacitatea de a te descurca in diferitele
situatii in care te pune viata“, a spus dr. John G. Hibben,
fostul presedinte al Princeton University.

Daca dupa ce ai terminat de citit primele trei capitole ale
cartii nu o sa fii un pic mai bine pregatit sa te descurci in
diferite situatii de viatd, am sa consider ca, in ceea ce te pri-
veste, cartea a fost un esec total. Pentru cd, dupa cum spu-
nea sociologul si filozoful britanic Herbert Spencer, ,,marele
scop al educatiei este nu sd cunosti, ci sd actionezi®.

Iar aceasta este o carte de actiune.

Dale Carnegie, 1936



