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I
INTRODUCERE

Cum ar fi viaţa ta dacă oamenii ar reacţiona favorabil mult 
mai des la gândurile, părerile, ideile și propunerile tale?

Îţi spun eu cum ar fi: ai duce o viaţă mai bună și ai avea 
mai mult succes. La serviciu. Acasă. În timpul liber. Toate 
lucrurile care sunt importante pentru tine s-ar schimba, ba 
chiar și cele cărora le dai mai puţină importanţă.

Multă lume crede că ai succes atunci când intri într-o 
competiţie cu alţii și ieși învingător. Poate că asta e adevă-
rat în anumite situaţii. Dar, de obicei, succesul se datorează 
faptului că ai reușit să ajungi la o înţelegere cu oamenii din 
jurul tău și să ai relaţii bune cu ei.

Această carte este despre cum poţi reuși să realizezi 
acest lucru. Este rezultatul unei munci de cercetare și al in-
teresului pe care l-am avut pentru acest domeniu întreaga 
mea viaţă.

Am început să fiu interesat de factorii care determină 
succesul încă de când mă documentam pentru teza de doc-
torat. După ce mi-am dat doctoratul în telecomunicaţii, am 
urmat Facultatea de Economie din Stockholm din dorinţa 
de a-i studia pe marii negociatori. A fost ocazia pe care o 
așteptam de atâta timp! Iar faptul că am fost copilul mijlo-
ciu, având un frate mai mare și unul mai mic, a contribuit, 
fără îndoială, la interesul meu pentru dialog și negocieri.

Timp de mai mulţi ani am cercetat, am studiat și am 
efectuat experimente cu cei mai buni negociatori. Nu au 
fost doar cei din lumea afacerilor și a diplomaţiei, ci și 
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8 HAPPY‑HAPPY

negociatori din cadrul poliţiei suedeze și al FBI care aveau 
experienţă în situaţii de criză precum luarea de ostatici. 
Aplicând metoda știinţifică pe care o dezvoltasem singur, 
am reușit să îmi dau seama care sunt pașii importanţi pe 
care îi urmează toţi cei care ajung să aibă succes într-un do-
meniu sau altul.

M-am documentat și mai mult și am aflat că metoda mea 
era confirmată de cercetări care fuseseră făcute în domenii 
precum economie, psihologie și știinţe comportamentale. 
Atât studiile teoretice, cât și experienţa pe care o avusesem 
cu oamenii din teren conduceau către aceleași concluzii. 
Rezultatele mele despre factorii care determină succesul 
într-o negociere au fost publicate într-o revistă de speciali-
tate și remarcate de mai multe organizaţii importante, prin-
tre care și FBI. În plus, am mai descoperit ceva foarte inte-
resant: acești factori nu au efect numai în cazul oamenilor 
de afaceri, al diplomaţilor sau al negociatorilor într-o criză 
a ostaticilor, ci și în viaţa de zi cu zi, atunci când trebuie să 
cooperezi cu cineva în timpul liber sau chiar la tine acasă.

HAPPY‑HAPPY ÎN CINCI PAȘI

Am grupat factorii succesului în cinci pași și despre 
aceștia voi vorbi în cartea pe care o ţii acum în mână. Dacă 
urmezi cei cinci pași, aceștia îţi vor mări șansele de a obţine 
de la cei din jur o reacţie favorabilă la ideile și propunerile 
tale. În plus, te vor ajuta să cooperezi și să găsești un nu-
mitor comun chiar și cu oameni care au o cu totul altă per-
spectivă asupra vieţii. Iar asta va face ca toată lumea să fie 
mulţumită.

Eu numesc asta Happy‑Happy și nu Win‑Win. Voi vorbi 
mai mult despre această diferenţă mai târziu.

În psihologia pozitivă, „să fii fericit“ nu se referă numai 
la modul în care simţi fericirea, ci și la satisfacţia pe care o 
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ai atunci când depășești cu bine o experienţă importantă. 
Fiecare pas are propriul său capitol, în care descriu modul 
în care acesta funcţionează. Dar mai întâi vreau să explic de 
ce este atât de important să ajungi la un acord cu ceilalţi, 
prin ce anume se deosebește Happy‑Happy de Win‑Win și 
cum toate acestea au legătură cu modul în care funcţionează 
creierul nostru.

Iată care sunt cei cinci pași:

1. Să ai o atitudine pozitivă încă de la început. E mult 
mai ușor să ajungi la o înţelegere cu ceilalţi dacă ești 
într-o dispoziţie bună. Asta este valabil pentru ori-
cine, chiar și pentru cei cu care vrei să ajungi la un 
acord.

2. Să-ţi pui mintea la contribuţie. Ai grijă să fii bine 
pregătit, să știi ce anume este important pentru tine 
și pentru cel cu care vrei să ajungi la o înţelegere. 
Gândește-te la toate alternativele.

3. Să pui bazele unei relaţii bune. Creează o legătură 
bună cu ceilalţi fiind curios și arătând că înţelegi.

4. Să-ţi alegi cu grijă cuvintele. Evită să te contrazici și 
îndreaptă conversaţia într-o direcţie pozitivă.

5. Să ai un plan de rezervă. Acesta este necesar când te 
trezești într-o situaţie care nu duce nicăieri.
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AI O ATITUDINE POZITIVĂ



PUNE‑ŢI MINTEA 
LA CONTRIBUŢIE!



PUNE BAZELE UNEI RELAŢII BUNE!



ALEGE‑ŢI CU GRIJĂ CUVINTELE!



FĂ‑ŢI UN PLAN DE REZERVĂ!



HAPPY‑HAPPY
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ABILITĂŢILE PE CARE SE BAZEAZĂ SUCCESUL

Care sunt abilităţile pe care atât profesioniștii, cât și cer-
cetătorii le consideră absolut necesare?

Iată-le, pe scurt. Când te vei folosi de cei cinci pași, vei 
vedea că aceste abilităţi te vor ajuta să:

• ai atitudinea potrivită înainte de a începe o conver-
saţie,

• să continui să te simţi bine chiar dacă auzi ceva ce 
nu-ţi convine,

• să înţelegi ce vrei tu, dar și ce vrea celălalt,
• să știi ce ar trebui să spui dacă lucrurile nu se în-

dreaptă în direcţia dorită,
• să știi ce cuvinte să folosești și ce cuvinte să eviţi cu 

orice preţ,
• să știi cum ar trebui să reacţionezi în faţa unor per-

soane dificile,
• să înţelegi cum poţi să creezi o situaţie care să fie sa-

tisfăcătoare pentru toată lumea.

Un alt lucru important în privinţa celor cinci pași este 
faptul că ei reprezintă un proces, o cale de urmat pentru a 
ajunge la un rezultat. Când încercăm să ajungem la un acord 
cu cineva, nu acţionăm o singură dată (așa cum vom vedea 
în capitolul următor), ci parcurgem un întreg proces care 
durează o anumită perioadă de timp. Acesta este secretul 
succesului.

În descrierea diverșilor pași din această carte am ales 
intenţionat să nu vorbesc în detaliu despre toate experi-
mentele și studiile care stau la baza lor. Dacă vrei să afli 
mai multe despre acestea, există la finalul cărţii o listă cu 
toate experimentele și studiile importante. Dacă vrei să 
citești mai multe despre un anumit pas sau domeniu, există 
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12 HAPPY‑HAPPY

recomandări de articole și cărţi pe tema respectivă (vezi: 
Lecturi suplimentare).

CELE TREI DEZAVANTAJE MAJORE 
ALE INSUCCESULUI

Nu este ușor să găsești acest drum pe care să înaintezi 
alături de ceilalţi către un scop comun. Pentru început, tre-
buie să știm ce ne dorim noi cu adevărat (și, după cum vom 
vedea, asta nu este atât de ușor pe cât pare). Apoi tre buie 
să ne putem exprima punctul de vedere în așa fel încât să 
obţinem o reacţie pozitivă la ideile și sugestiile noastre. Dar 
asta poate însemna să le modificăm și să le adaptăm, să fim 
creativi și să găsim soluţii la care nu ne-am gândit de la în-
ceput. Uneori suntem forţaţi chiar să găsim o cale de a coo-
pera cu persoane dificile.

Nu este ușor să facem toate astea, dar, pe măsură ce de-
venim tot mai buni, vieţile noastre se pot schimba în bine.

Și atunci, care este preţul insuccesului? Universitatea 
care a dedicat cel mai mult timp studiului acestei probleme 
este Facultatea de Drept de la Harvard, Statele Unite. La în-
ceputul anilor 1980, aici s-au pus bazele celui mai respectat 
grup de cercetători din lume în domeniul negocierilor și al 
rezolvării de conflicte: PON (Program of Negotiation). În 
cadrul acestui program, cercetătorii au evidenţiat cele trei 
dezavantaje majore care apar atunci când nu reușești să 
ajungi la un acord și ești în impas:

• risipa de timp și de energie,
• relaţiile negative,
• deciziile proaste.
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Cercetătorii de la Harvard au constatat că aceste trei 
deza vantaje sunt universale. Asta înseamnă că ele se aplică 
atât în contexte ample, cât și în situaţiile de zi cu zi.

Iată un exemplu din politica internaţională. În 1961, 
președintele Kennedy a dorit interzicerea totală a testelor 
nucleare în încercarea de a opri cursa înarmărilor. Pentru a 
se asigura că această decizie este respectată, Kennedy a vrut 
ca Statele Unite și Uniunea Sovietică să-și poată inspecta 
reciproc teritoriile în căutarea de activităţi seismice. Prin 
urmare, cele două ţări au fost nevoite să ajungă la un acord 
în privinţa numărului de inspecţii de pe teritoriul fiecăreia 
dintre ele. Cele două ţări aveau puncte de vedere diferite, 
așa că s-au contrazis la negocieri.

Statele Unite au zis:
— Vrem zece inspecţii pe an.
Uniunea Sovietică a răspuns:
— Noi vrem trei.
— Trei? Nu sunt suficiente, a venit răspunsul SUA. Noi 

vrem zece!
— Nici nu se pune problema. Maximum trei!
— Trei inspecţii? Asta e o glumă!
Nu știu dacă acestea au fost exact cuvintele rostite, dar 

știu că părţile și-au repetat punctul de vedere și l-au criticat 
pe al celeilalte, iar în cele din urmă asta a dus la întrerupe-
rea negocierilor. Rezultatul a fost o cursă a înarmărilor care 
a durat 30 de ani și a alimentat un sentiment de nesiguranţă 
la nivelul întregii lumi, crescând riscul unui război adevărat. 
Situaţia aceasta a pus în evidenţă toate cele trei dezavantaje 
ale insuccesului: risipa de timp și de energie, relaţiile nega-
tive și o decizie greșită de a concura, periculos, timp de 30 
de ani.

Aceleași dezavantaje se regăsesc și în viaţa noastră 
de zi cu zi. Nu există riscul unei curse a înarmărilor și al 
unui război, desigur, dar ne risipim timpul certându-ne, 
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14 HAPPY‑HAPPY

ceea ce ne influenţează negativ relaţiile și ne face să luăm 
decizii proaste.

MARELE AVANTAJ AL SUCCESULUI: O MAI BUNĂ 
CALITATE A VIEŢII

Dacă putem ajunge mai ușor la un acord cu ceilalţi și dacă 
vom coopera mai bine cu ei, asta ne va asigura o mai bună 
calitate a vieţii. La locul de muncă și în viaţa personală.

Să ajungem la un acord cu ceilalţi ne ocupă mare parte 
din timpul pe care îl petrecem la serviciu. Asta este valabil 
indiferent unde lucrăm: ca profesor, director, coordonator 
de proiect, agent de vânzări sau muncitor în fabrică. Și e va-
labil indiferent cu cine avem de-a face: părinţi, elevi, subal-
terni, clienţi sau colegi în tura de noapte.

Este o parte centrală a vieţii profesionale, pentru că ne 
petrecem mult timp la serviciu, pentru că trebuie să coope-
răm cu oameni care au puncte diferite de vedere și pentru 
că sunt multe relaţii pe care trebuie să le gestionăm, fie cu 
colegi, șefi sau cu subalterni.

Annie McKee, expertă și autoare a cărţii How to be Happy 
at Work* rezumă foarte bine toate acestea:

„O modalitate de a fi fericiţi și de a ne simţi mai împliniţi 
la locul de muncă este să avem relaţii bune cu cei cu care 
lucrăm, cu cei care lucrează pentru noi și chiar și cu șefii“.

Dar aici nu e vorba doar despre satisfacţie. Să cultivăm 
relaţii pozitive cu cei cu care lucrăm este un element deci-
siv pentru a avea succes. Cercetătorii au observat că, dacă 
lucrăm de acasă (deci nu ne întâlnim faţă în faţă cu cole-
gii), șansa noastră de a fi promovaţi este de numai 50%, 
chiar dacă suntem cu 13% mai eficienţi decât dacă am lu-
cra de la birou.1 Studiile mai arată și că relaţiile bune nu 

* Cum să fii fericit la serviciu (engl.). (N.t.)
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ne influenţează numai pe noi, ci au efecte pozitive și asu-
pra colegilor, asupra organizaţiei în sine, a clienţilor și a 
acţionarilor.

Când începi să pui în practică acești cinci pași la locul de 
muncă, vei vedea că îi poţi aplica la fel de bine și acasă, dar 
și în asociaţia de bloc sau la clubul de fotbal. De aceea, în 
partea a doua a acestei cărţi, care este partea practică, dau 
exemple despre cum să urmezi acești pași nu doar la servi-
ciu, ci și acasă și în timpul liber.

CUM SĂ DEVII COMPETENT ÎN MOD CONȘTIENT

Îmi dau seama foarte bine de faptul că ești deja capabil 
să faci toate astea — din simplul motiv că obţinerea unui 
acord și cooperarea cu ceilalţi sunt înscrise în ADN-ul 
nostru de fiinţe umane. Iar dacă ești activ profesional 
de mai mulţi ani, atunci probabil că ai avut ocazia să-ţi 
îmbunătăţești această abilitate ancestrală.

Și-atunci, cu ce pot eu să mai contribui dacă știi deja ce 
ai de făcut? Ei bine, chiar dacă ai un talent nativ în acest 
sens, eu te pot ajuta să faci lucrurile în mod conștient. În 
acest fel vei putea fi eficient mult mai des.

Altfel spus, această carte te va ajuta să devii competent 
în mod conștient și nu să faci lucrurile doar din impuls sau 
din talentul înnăscut. Iar între ele este o mare diferenţă.

Să-ţi dau un exemplu. Există experimente știinţifice 
care arată că, dacă luăm masa cu cineva, crește proba-
bilitatea să ajungem la un acord și să obţinem un nivel 
înalt de cooperare. Iar asta pentru că oglindim — și co-
piem — mișcările celuilalt, ceea ce stimulează neuronii 
responsabili de sarcini precum cooperarea.* Eu nu fac 

* Este motivul pentru care cercetătorii de la Universitatea Cornell din New 
York, care au studiat pompierii, au observat că aceia care iau masa împreună 
cooperează mai bine în caz de urgenţă decât cei care mănâncă singuri. (N.a.)

Happy-Happy - preBT 02.indd   15 18-Dec-19   05:37:33

Stamp



16 HAPPY‑HAPPY

decât să explic ceva ce poate ai constatat deja din proprie 
experienţă, dar de care nu ai fost conștient până acum. 
Mâine-dimineaţă, când te va suna cineva și te va întreba 
dacă vrei să ieșiţi la masă sau la o cafea, vei ști ce anume 
să răspunzi. Ceea ce înseamnă că ai devenit competent în 
mod conștient.

Sunt convins că acest nivel ridicat de conștientizare, 
alături de multe alte recomandări, o să-ţi îmbunătăţească 
abilităţile. Este de ajuns să obţii o dată pe lună un rezultat 
mai bun în relaţie cu cineva pentru ca asta să ducă la un 
rezultat considerabil în decurs de un an.

În capitolul următor, voi vorbi mai detaliat despre ce 
înseamnă conceptul Happy-Happy: satisfacție, cooperare, o 
relație bună și un viitor împreună. Mai explic și felul în care 
conceptul în sine ne poate ajuta să ţinem minte elementele 
de bază ale unei bune colaborări.
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II
CE ÎNSEAMNĂ HAPPY‑HAPPY?

Cu ajutorul metodei mele, sper să-ţi atingi scopul: să ajungi 
să te înţelegi cu cineva care are dorinţe diferite de ale tale, 
într-un fel care să mulţumească pe toată lumea.

Se întâmplă, desigur, ca uneori să fiţi de acord că nu 
sunteţi de acord și că e mai bine pentru fiecare dintre voi să 
căutaţi succesul în altă parte. Însă vei fi surprins să vezi cât 
de des poţi să găsești o cale de a te înţelege cu cineva care 
vede lucrurile în alt mod — câtă vreme aplici metoda corect 
și eviţi capcanele cel mai des întâlnite. Acestea sunt: să ai 
atitudinea și abordarea greșite, să insiști inutil cu cererile și 
punctele tale de vedere și să ratezi ceea ce este cu adevărat 
important. Ultima capcană e la fel de importantă: când o 
discuţie virează într-o direcţie greșită, să nu reușești să o 
readuci pe calea cea bună.

Cei cinci pași te vor ajuta să eviţi aceste greșeli și, în 
același timp, îţi vor arăta cât de des poţi crea o atmosferă 
pozitivă în relaţia cu persoana cu care te întâlnești. Metoda 
te va ajuta să creezi această atmosferă chiar și în condiţii 
dintre cele mai neprielnice, cum ar fi când cineva este furi-
os, nu vrea să cedeze deloc, este dezamăgit sau pur și sim-
plu nu dorește să coopereze.

Aș vrea acum să clarific ce înseamnă acest concept și cum 
reușește să te facă să gândești mai bine și să acţionezi mai 
bine. Forţa acestuia este într-adevăr foarte mare.
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18 HAPPY‑HAPPY

CE ÎNSEAMNĂ HAPPY‑HAPPY

Happy-Happy se referă la obţinerea unui acord bazat pe 
satisfacţie, pe relaţie, pe colaborare și pe viitor.

Happy‑Happy pune accentul pe satisfacţie

Nu trebuie decât să ne uităm la sintagma Happy-Happy și 
ne dăm seama că se referă la două părţi care sunt mulţumite 
în același timp.* Se poate ajunge într-o astfel de situaţie 
atunci când luăm decizii benefice pentru ambele părţi sau 
când ambii parteneri sunt mulţumiţi de negocierile pe care 
le poartă. O decizie este în beneficiul ambelor părţi atunci 
când ţine seama de interesele și nevoile unice ale fiecăru-
ia dintre parteneri. Este un pilon central al metodei celor 
cinci pași.

Uneori nu ai posibilitatea să împlinești nevoile celuilalt. 
Chiar și în acest caz, metoda mea îţi va arăta cum să ai un 
partener mulţumit. Ca să clarific acest aspect, îţi voi prezen-
ta un experiment:

Studenţii la Drept au fost așezaţi pe perechi și li s-a ce-
rut să discute despre construirea unei piscine.2 Unul din-
tre studenţi a primit rolul de avocat ce reprezintă un pro-
prietar furios, nemulţumit că piscina nu a fost construită 
conform contractului. Celălalt student a primit rolul avo-
catului companiei de construcţii, nemulţumit de situaţia 
clientului său, care nu a primit suma agreată prin contract. 

* Sunt întrebat uneori dacă se poate vorbi despre Happy-Happy într-o 
situaţie de luare de ostatici. Chiar se poate. Sigur, când agresorul este 
dezarmat,  rareori pleacă de la locul faptei zâmbind. După aceea, când a avut 
ocazia să se gândească la alternativă, persoana respectivă este adesea — în 
ciuda  situaţiei în care se află — satisfăcută de turnura pe care au luat-o lucru-
rile. (N.a.)
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Prin urmare, au fost instruiţi să încerce să găsească o 
soluţie la această problemă.

Studenţilor li s-a cerut apoi să evalueze discuţia în sine și 
acordul final la care au ajuns.

Cum crezi că s-au desfășurat discuţiile? Crezi că întregul 
proces de negociere a influenţat modul în care au perceput 
acordul final? Păi, da. Se pare că studenţii care au resimţit 
procesul în sine ca pe o experienţă pozitivă s-au simţit mai 
mulţumiţi și le-a fost mai ușor să accepte soluţia finală. În 
plus, cei care au avut o astfel de experienţă pozitivă au luat 
decizii mult mai bune, ceea ce a făcut ca ambele părţi să se 
simtă puse în valoare. Dar ce anume a făcut ca studenţii res-
pectivi să aibă „o experienţă pozitivă“ în timpul procesului 
de negociere? Ei bine, această trăire pozitivă apare când stu-
dentul este tratat cu respect, este ascultat și când are senzaţia 
că partea adversă are argumente bune și inspiră încredere.

Acest fenomen este ceea ce cercetătorii numesc „justiţie 
procedurală“ — procesul care duce la o decizie poate fi la 
fel de important ca decizia în sine. Exact din acest motiv 
agenţii FBI pe care i-am întâlnit au subliniat cât este de im-
portant să-l trateze cu respect pe cel care a luat ostatici — 
indiferent ce anume a făcut acea persoană. Motivul pentru 
care fac asta nu ţine de credinţa lor că persoana respectivă 
merită respect, ci de raţiuni pur practice. Și-atunci totul 
merge, pur și simplu, mult mai bine.

Iată ce vreau să subliniez: această legătură este valabilă 
în toate situaţiile în care trebuie să ajungem la un acord cu 
cineva. Dacă credem că acelui client, șefului sau partene-
rului nostru îi pasă doar de decizia pe care o luăm, atunci 
ne furăm singuri căciula. Prin urmare, satisfacţia reciprocă, 
cea care stă la baza conceptului Happy-Happy, nu se referă 
doar la acord sau la decizia finală, ci și la calea pe care o ur-
măm pentru a ajunge acolo. Și acesta este un aspect esenţial 
al metodei celor cinci pași.
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20 HAPPY‑HAPPY

Happy‑Happy pune accentul pe relaţie

Imaginează-ţi doi oameni care stau de vorbă, fiecare 
mulţumit că se află în compania celuilalt și satisfăcut de 
conversaţia pe care o are. Amândoi simt că relaţia dintre ei 
este bună. Când ne imaginăm o luptă între două persoane, 
atunci situaţia este diferită. În acest caz, relaţia este una 
proastă, pentru că cei doi nu se tratează cu respect, chiar 
dacă fiecare dintre ei simte că „a câștigat“ în final. O relaţie 
bună este condiţia necesară pentru a reuși să afli ce anume 
mulţumește ambele părţi și pentru a-ţi fi acceptate propu-
nerile. În plus, când folosim metoda celor cinci pași, ne asi-
gurăm și că ambele părţi au încredere că acordul final va fi 
întru totul respectat.

Happy‑Happy pune accentul pe colaborare

Cel mai adesea, nu reușim să ajungem la un acord cu 
cineva pentru simplul motiv că noi considerăm viaţa, în 
mod greșit, o competiţie. Studiile arată clar că oamenii pre-
supun că sunt în situaţii competitive, adică într-un joc cu 
sumă zero, când câștigul uneia dintre părţi înseamnă pier-
derea celeilalte și invers. Iată concluziile la care au ajuns 
cercetătorii:

• dacă astfel de situaţii competitive chiar există, ele nu 
reprezintă regula,3

• dacă vom considera că orice situaţie care presupune 
colaborare este una competitivă, asta nu ne va aduce 
decât probleme.4

Happy-Happy și cei cinci pași sunt un mod de a identifica 
acele cazuri în care e nevoie de colaborare și de a le separa 
de situaţiile care presupun competiţie. După cum vei vedea, 
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cei cinci pași sunt o invitaţie la cooperare, pe care cealaltă 
parte o acceptă în cele mai multe dintre cazuri.

Happy‑Happy pune accentul pe viitor

Dacă titlul acestei cărţi ar fi fost Cum să închei o afacere, 
atunci nu ar fi cuprins acești cinci pași. Nu ar fi contat cum 
reușești să obţii satisfacţie, cum să ai relaţii bune sau cum 
să colaborezi cu ceilalţi. Ar fi fost de ajuns atât: cineva să 
spună „da“ propunerii noastre.

Nu este cazul cu Happy-Happy, pentru că această meto-
dă presupune să ai un viitor comun cu cineva. Iar asta în-
seamnă să-ţi asumi responsabilitatea pentru ce se va întâm-
pla mai târziu și să consideri problema celuilalt ca fiind și 
preocuparea ta.

Când ai un viitor comun cu cineva, nu te relaxezi atunci 
când ajungi la un acord, pentru că acesta este abia începutul 
unui drum pe care îl veţi parcurge împreună.

Este Happy‑Happy același lucru cu Win‑Win?

Multă lume îmi spune: „Lars-Johan, oare Happy-Happy 
nu e de fapt același lucru cu Win-Win?“

Nu, Win-Win este un concept5 mult mai bun. Win-Win 
este preferat lui Win-Lose, în care o singură persoană are de 
câștigat, însă nu este ideal pentru noi. În primul rând, pen-
tru că nu suntem mereu în competiţie unii cu ceilalţi, așa 
cum am văzut deja. În al doilea rând, pentru că nu contează 
numai rezultatul final: eu m-am ales cu asta, tu cu ce te-ai 
ales? A măsura în acest fel rezultatul unei negocieri poate să 
aibă sens pentru niște copii care-și împart dulciurile. Dar ce 
efect poate avea într-o discuţie despre un loc de muncă nou 
sau despre orașul unde să ne petrecem următoarea vacanţă? 

Happy-Happy - preBT 02.indd   21 18-Dec-19   05:37:33

Stamp


