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PREFATA
LA CEA DE-A DOUA EDITIE

Aceasti carte imi este foarte dragi din mai multe motive. Mai intai,
este prima mea carte in sensul adevirat al cuvantului. Inainte imi api-
reau doar niste tiparituri neinsemnate, care erau publicate la comandai,
intr-un tiraj redus, la editura societitii Znanie*. A existat cindva si o
astfel de societate. Erau nigte materiale didactice destinate lectorilor,
care informau populatia despre pericolele consumului excesiv de alcool,
ale dependentei de droguri si ale fumatului. Dar si aparitiile respective
treceau prin mainile dure ale angajatilor OblLit**. Dupi care iti trecea
orice poftd sd mai scrii cirti.

Aikido psihologic a fost scrisd in anul 1990 si tiparitd la Rotaprint,
intr-un tiraj de 100 de exemplare. Toate acele exemplare s-au vindut
imediat. Apoi, in 1991, pe cont propriu, deja la tipografie, am publicat
inci 1000 de exemplare. Insi nici aceea nu era tocmai o carte. Niciun
redactor nu trecuse prin ea. Zetarul era un agramat. Cartea era plind
de greseli pur ortografice. Totusi, si cele 1000 de exemplare au dispi-
rut cumva din casa mea, desi, mi se pare, eu mai mult le ddruiam. Dupi

aproximativ un an si jumitate, cartea a apdrut la editura Universititii

*,Cunoasterea“.
** Directia Regionali a Chestiunilor Literare si Editoriale.
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Pedagogice din Rostov (care pe atunci se numea inci , Institut®), intr-un
tiraj urias, de 50.000 de exemplare. Acea publicatie avea deja toate atri-
butele unei cirti (redactare si corecturd, ISBN, Clasificare Bibliografici
in Bibliotecd). O tineam una si bund. Editura mi-a achitat onorariul in
naturd. Cartile au umplut tot apartamentul. Credeam ci lumea va sta la
cozi interminabile pentru cartea mea, care va fi vinduti intr-o clipiti,
aducind editurii profit, iar autorului — faimi si notorietate.

Insi cat de mare mi-a fost uimirea cand cartea a cizut pe umerii
editurii ca o povari grea si aproape ci m-a scos din locuinta. Md urmi-
rea peste tot: acasi, la serviciu, in geanta mea, stitea nemiscatd, inchisi,
pe mesele mai multor sefi, cunoscuti, prieteni si vecini de-ai mei cirora
le-o didruisem — uneori, din zdpiceald, de cite doud sau trei ori. Nu
puteam sd scap de ea sub nicio formd. Ofeream din exemplarele mele
oricui imi iesea in cale. Cred cd am cam plictisit multd lume cu ofertele
mele. Tot atunci am fost nevoit si trec printr-o dezamigire cumplita.
Cartea se umplea de praf in apartamentul meu si in depozitul editurii.
Auzeam discutii de felul: ,Dacd voiam, scriam o carte mult mai buni.
Umbli dsta cu ea in méani si doar despre ea vorbeste?®

Insi... nu mi-a pierit dorinta de a scrie. Un an mai tirziu, am mai
scris cartile Dieta psihologicd, Nevrozele si Algoritmul norocului. Dar
nimeni nu mai voia si mi le publice. Am fost nevoit si-mi deschid pro-
pria editurd, in care imi scoteam cirtile pe propria rispundere si cu bani
proprii. Cind s-a adunat o grimijoard mici de cirti, al ciror volum
general ajungea la 300 de pagini, am observat deodati ci ele incep si
dispard de la mine intr-o veselie. Editura Fenix mi-a comandat o carte
de 600 de pagini, care ar fi inclus toate cele patru cirti numite mai ina-
inte. Am fost nevoit si mai scriu urgent incd 300 de pagini, ceea ce am
si facut. In anul 1995, a apirut cartea Dacd vrei si atingi fericirea, care
includea Aikido psihologic si toate celelalte cirti ca pe niste parti compo-

nente ale ,cirimizii“. Nu imi mai propuneam si o reeditez.
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Apoi au urmat incd vreo 15 cirti groase, care s-au vandut foarte
repede in toatd lumea.

Acum mi bucur si constat ci, in anticariate, Aikido psibologic costd
de doui, trei ori mai mult decit cirtile mele groase. Picat ci nu mi-am
pastrat un numir de exemplare.

Deveneam din ce in ce mai cunoscut. Cirtile mi se vindeau deja si
peste hotare, unde mai tirziu am fost invitat si eu. M4 intdlneam acolo
atat cu vorbitori de limbi rusi, cit si cu persoane care nu cunosteau rusa,
oferindu-le cirtile mele. Insi, pentru cei care nu cunosteau limba rusi,
cartile respective erau doar o maculaturi lipsitd de sens. Si atunci am decis
si-mi public micar o cirtulie in limba englezd, pentru a o putea dirui
vreunui striin. Bineinteles, aceasta a fost Aikido psihologic. Si, pentru a-i
da o formd mai serioasd, am publicat in paralel si textul in limba rusi.
Era anul 2001. Dar editura nu a riscat si o publice intr-un astfel de for-
mat, asa ci am publicat-o eu insumi, pe cont propriu. In mod neasteptat,
si acea editie a fost cumpdiratd cu plicere. In plus, continea exemple noi
de utilizare a principiului amortizirii. Astfel, mi-a venit ideea de a scoate
cea de-a doua editie. A fost o idee prost formulati si instabili. E putin
probabil ci ea s-ar fi materializat vreodati in lipsa anumitor imprejuriri.

Intr-o zi, navigam pe Internet. Am introdus cuvintele ,aikido psiho-
logic“ si am incercat s gisesc tot ce existd referitor la acest subiect. S-a
dovedit ci despre aikidoul psihologic pomeneau 772 de site-uri si 8.000 de
pagini electronice. Mi-a plicut si citesc despre mine. Mai multe site-uri
publicaserd varianta electronici a cirtii mele. Am avut o reactie binevoi-
toare, desi niciunul dintre cei care au reprodus cartea nu s-a sinchisit si-mi
ceard permisiunea. Totusi, ei micar difuzau cartea din dragoste pentru
artd. Am salutat asta. Pe citeva zeci de site-uri insi, cineva vindea car-
tea mea in varianta ei electronici. Ceea ce m-a indignat indoit. Pe de o
parte, m-a indignat faptul ci persoana cu pricina incerca si vinda cartea

fird permisiunea mea. Dar si mai mult m-a indignat faptul ci o vindea

11



foarte ieftin, cu doar 0,1 dolari. Nu sunt impotriva actelor de caritate,
ba mai mult, sunt chiar ,pentru® ele. Poti si lucrezi fara plati sau pentru
bani destul de buni. Atunci cind lucrezi fard plat, stii cat oferi aproape-
lui tdu. Si, cumva, asta te incilzeste. Desigur, nu voi actiona persoana res-
pectivi in judecatd, dacd nu va insista editorul. Cici Aikido psibologic face
parte din lista cirtilor publicate de edituri. Insi o a doua editie a acestei
cdrti, revazuti si mult addugitd, o voi publica, ceea ce si fac acum. Astfel,
la vinzare voi devaloriza tot ce este expus pe internet firi stirea mea.

Mai multe idei substantiale si mai multe exemple strilucite pentru
cea de-a doua editie a cirtii le-am preluat din practica fiului meu Boris
Mihailovici Litvak, dar si din rapoartele elevilor mei, care au folosit cu
mult succes aikidoul psihologic pentru a-si imbunititi calitatea vietii.
Mi se spunea ci aceastd carte trebuie sd riménd asa cum a apirut ea
in 1992. Scriitorii doar nu-si modifici romanele la reeditare. Precizare
la care am si eu argumentele mele. Eu nu sunt scriitor, eu sunt medic,
pedagog si, poate, psiholog. Si scriu nu atit o lucrare artisticd, cit un
manual. Iar si scot cartea in varianta in care a fost ea la inceputuri este
imposibil. Deoarece in acesti treisprezece ani au aparut o multime de
date care mi-au permis sd imbunititesc manualul.

La fel ca la prima editie, cartea are patru capitole. Toate sunt extinse
si completate atdt cu exemple, cit si cu unele consideratii teoretice.
La sfarsitul lucririi se afld o anexd in care am inclus partea intitulatd
»Scrisori de amortizare®. Aceasta a fost reprodusi si in cartea Principiul
spermatozoidului, insi cred ci in paginile de fatd ea va fi cu adevirat bine-
veniti. In plus, in anexe este inclusi si o naratiune despre geniile comu-

nicirii. As vrea ca aceastd carte si vi placi si in varianta ei modificati.



PREFATA
LA PRIMA EDITIE

Voi, toti cei care sunteti fericiti, nu cumpdérati aceastd carte! Oricum
sunteti niste luptitori aikido foarte buni. N-ar trebui si o faci nici cei
care posedd ,cealaltd fericire — nerusinarea. Cartea e scrisd pentru
oamenii care suferd de nevroze si de afectiuni psihosomatice (hiperten-
siune, ulcer gastric, infarct miocardic, gastritd, colitd, dermatitd, astm
bronsic etc.) din cauza faptului cd nu stiu sd comunice.

Lucrarea contine recomandiri pentru imblanzirea sefilor peste
misurd de autoritari, pentru stabilirea contactelor cu propriii copii
sau cu soacra, pentru obtinerea victoriei intr-o disputi de afaceri fara
a irosi energia sufleteascd. De aceea cred ci ea le va fi utild persoa-
nelor delicate si inteligente, care suferd din cauza bddiriniei celor
din jur, dar incd nu s-au imbolnivit din aceastd cauzid. Aici isi vor
gdsi sfaturi utile conducitorii, managerii si toti cei ce vor si prac-
tice aceastd profesie. Cartea poate ajuta la imbunititirea relatiilor
de familie, la educarea copiilor, la obtinerea succeselor dorite. Sper
cd si-o vor procura si psihoterapeutii.

Metoda prezentata in paginile acestea este unici in felul ei, desi
am utilizat principiile analizei tranzactionale, cele ale terapiei Gestalt,
ale terapiei comportamentale si cognitive, abordirile lui Dale Carnegie

etc. Insd, cu sigurantd, intemeietorul metodei mele poate fi considerat
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bravul soldat Svejk. Acesta nu contesta insultele celor care il jigneau,
ci le accepta. ,Svejk, sunteti un idiot!, i se spunea. El nu se lansa in
discutii, ci in aceeasi clipd didea aprobator din cap: ,Da, sunt un idiot!*
Siiesea victorios, la fel cum se intdmpla in aikido, fird atingerea adver-
sarului. Poate ci acest fel de lupta trebuia numit ,$vejkido psihologic*,

cum propusese unul dintre discipolii mei...



INTRODUCERE

La una dintre lectiile mele publice dedicate problemei comunicirii,
am adresat auditoriului urmitoarea intrebare: ,Cirora dintre dumnea-
voastri vi place puterea?® Niciunul dintre cei 450 de oameni prezenti
in sald nu a raspuns afirmativ. Insd, in momentul in care am cerut ca
subiectii care doresc s devind hipnotizatori si ridice méana, ghiciti cati
dintre ei au ficut-o? Exact, aproape toti. Ce concluzii putem trage?

1. Nimeni nu recunoaste ¢i ii place puterea.

2. Nimeni nu recunoaste ci doreste ca ceilalti sd i se supuni in tota-
litate (dominatia hipnotizatorului asupra celui hipnotizat pare si nu
aibi limite).

Personal, nu vid nimic grav in aceastd dorinti de a-i dirija pe ceilalti,
mai ales ¢i de obicei oamenii actioneazi cu intentii bune.

Insi dorinta de a conduce, constienti sau nu, se loveste de aceleasi
pretentii ale partenerului de comunicare. Apar conflictul, ciocnirea, in care
nu existd invingitori. Regretul, iritarea, furia, depresia, durerile de cap,
durerile cardiace etc. sunt resimtite atét de cel care a dominat, cit si de cel
ce a fost nevoit s se supund. Apar insomniile, in timpul cirora se retriieste
situatia de conflict. Dupi o anumiti perioadi, cu destuld greutate, oame-
nii revin la grijile cotidiene. La unii creste tensiunea arteriald. Altii, pen-

tru a-si potoli regretele, consumai alcool sau droguri, ori isi varsd in mod
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repetat mania pe membrii familiei lor sau pe subalterni. Multi sunt chinuiti
de mustriri de constiinti. Isi promit si fie mai retinuti, mai precauti, dar...
trece un timp si totul o ia de la capit. Nu, nu de la capit! Fiecare urmitor
conflict apare din motive tot mai nesemnificative, se manifestd tot mai
turtunos, iar consecintele devin tot mai grave si mai de durati!

Nimeni nu doreste si se lanseze in vreun conflict. Atunci cind con-
tlictele se inmultesc, omul face eforturi pentru a gési o solutie.

Unii incep sd isi limiteze comunicarea. La inceput, asta pare si ajute.
Insi este o solutie temporari. Nevoia de comunicare e similari nevoii
de api. In conditiile singurititii absolute, dupi cinci sau sase zile, omul
ajunge la psihozi, in timpul cireia apar halucinatii auditive sau vizu-
ale. Desigur, comunicarea cu imagini halucinatorii nu poate fi produc-
tivi si duce la ruinare.

Stiinta a demonstrat ci oamenii rimasi in singuritate mor mai
devreme. Multi devin mai retrasi si mai timizi. Nu mai alegem, suntem
alesi de cineva. Insi, cel mai adesea, nevoia de comunicare predomini
si atunci omul intrd in contact cu oricine, numai sa nu rimani singur.

Altii (de fapt, personalititile puternice, care ocupd posturi de con-
ducere) revendici supunerea oarbd atat in familie, cit si la serviciu. Ei
nu mai surprind neplicerea ce creste treptat la indivizii care depind de
ei. Atunci cand posibilititile de reprimare se epuizeazi, ei observi —
uneori cu durere, alteori cu mirare — ci toatd lumea i-a pirisit si con-
siderd cd au fost tradati.

Cei din a treia categorie, fird a incerca si amelioreze comunicarea,
isi schimbi partenerii, divorteaza, isi dau demisia, se muti in alt oras
sau chiar in altd tard. Dar nu poti fugi de tine, de propria incapacitate
de a comunica. La noul loc, totul porneste de la capait.

Persoanele din a patra categorie se cufunda in lucru, alegand ade-
sea un serviciu care nu presupune comunicarea cu alti oameni. Dar si

aceastd solutie este temporari.
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Subiectii din a cincea categorie inlocuiesc comunicarea productiva
cu alcool sau droguri, gisindu-si totodatd si un grup corespunzitor de
oameni. Insi aceasti alegere este doar un surogat al comunicirii. La
problemele deja existente se mai adaugi una, poate chiar mai ingrozi-
toare decit cele precedente.

Cei din a sasea categorie ajung in grupiri criminale sau in secte
religioase.

Cei din a saptea categorie...

Dar permiteti-mi sd mi opresc din enumerarea mijloacelor-suro-
gat care inlocuiesc excelenta comunicidrii umane. Sunt destul de multe.
Comun pentru toate este faptul cd, pand la urmi, duc la imbolnavire
sau la forme asociale de comportament. Intr-un spital sau intr-o inchi-
soare existd intotdeauna comunicare, insi e putin probabil ca aceasta
sd poatd satisface pe cineva.

De-a lungul mai multor ani, am incercat si tratez nevrozele
apirute in urma conflictelor folosind medicamentele sau hipnoza.
Pentru o perioadi scurtd, pacientii se simteau mai bine, insi urmi-
torul conflict, chiar si mai putin pronuntat, cauza o stare si mai
gravi. Si era destul de limpede de ce. Cici nici medicamentele, nici
hipnoza, nici metodele bioenergetice, nici acupunctura nu puteau
sd invete pe cineva cum si se comporte intr-o situatie de conflict.
Atunci, paralel cu prescrierea medicamentelor, am inceput si le arit
pacientilor mei cum sd se comporte corect intr-o situatie de conflict,
cum si iasd victoriosi dintr-o disputd, cum si-1 manipuleze pe par-
tener fird ca el sd observe acest lucru, cum si se impace cu propria
persoand, cum si inceapd comunicarea si sd o continue productiv
tard certuri si conflicte, si elaboreze abil, iar apoi chiar si-si apere
propriile interese.

Primele incerciri ale acestei abordiri noi in tratarea pacientilor au

dat rezultate uimitoare.
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In trei zile, un tanir de douizeci si cinci de ani a scipat de niste ticuri
de care suferea de cincisprezece ani. O doamni cu paralizie functionali a
membrelor inferioare a inceput si meargi in doar citeva ore. Un pacient
indreptat spre tratament cu suspiciunea unei tumori cerebrale a scipat de
dureri de cap in doud siptimani. Un tanir de cincisprezece ani, plecat de
acasi din cauza unor conflicte de familie, s-a intors la mama lui. Un bir-
bat de patruzeci si sase de ani a reusit si iasd din depresie, si-si pastreze
sentimentul propriei demnititi si pe cei doi copii ai sii in timpul pro-
cesului de divort initiat de sotie, care decisese si plece cu altul. In cazul
mai multor pacienti s-au ameliorat relatiile de serviciu si cele de familie.
A dispirut necesitatea de a da ordine. Un anumit stil de supunere in fata
partenerului ducea la rezultate necesare. Aceasti listd ar putea continua.

Treptat, elaboram o viziune asupra comunicirii ca formi de lupti
psihologici, iar procedeele acesteia imi aminteau de artele martiale ori-
entale, la baza cirora se afld principiile protectiei, ale retragerii si ale
apirdrii. Am numit aceastd metoda ,aikido psihologic®. Tot atunci am
formulat si principiul amortizarii.

Spre deosebire de artele martiale fizice, in aikidoul psihologic nu
existd invingatori si invingi. Specificul luptei psihologice consti in fap-
tul cd in acest caz ambii parteneri fie castigd, fie pierd. De aceea, luptind
pentru propria mea victorie, eu fauresc totodatd victoria partenerului meu.

Dragi cititori! Si examinidm situatia de comunicare care are loc
intre mine si voi atunci cind cititi aceastd carte. Doar ¢d acum vreau
sd vid ,inving®. Vreau si lisati toate treburile la o parte, si cititi cartea
toatd, sd utilizati toate procedeele ei si si realizati acele scopuri pe care
nu le-ati putut realiza pani la lectura acestei cirti. Daci nu veti scoate
vreun folos din ea, atunci ,victoria“ mea nu va face nici doui parale. O
veti dosi cit mai ascuns si nu o veti recomanda altora. Mai mult, veti
avea o pdrere proastd despre ea. Sila ce imi va folosi ,victoria“, daci

aceastd carte nu va deveni pentru voi una de cipatai?
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Stiinta moderni arati ci rddicinile nevrozelor se aflid in frageda
copilirie, atunci cind se formeazi sistemul de relatii nevrotice si carac-
terul nevrotic. Aceastd situatie rezultd din faptul ci personalitatea
triieste mereu intr-o stare de incordare emotionald pronuntati, ade-
sea inconstientd, si devine vulnerabild in situatii complicate de conflict.
Apar nevroza, afectiunile psihosomatice (astmul bronsic, gastrita, ulce-
rul gastric, hipertensiunea, colitele, dermatitele etc.). In stare de stres,
de incordare emotionald, imunitatea este afectatd. Persoanele nevro-
tice sunt mai vulnerabile la boli infectioase, dezvoltd mai des tumori
maligne, suferd mai des accidente. Astfel, proverbul ,Toate bolile se
trag de la nervi® este confirmat acum si stiintific.

Dar de ce si asteptim clipa in care omul se va imbolnivi sau va
piti ceva, ori cind il va neferici cineva? Nu este oare mai bine si ince-
pem si lucrdm cu el inainte de momentul imbolnavirii? Cu acest scop
a fost creat clubul de profilaxie si corectie psihologicd, pe care l-am
supranumit CPDSSS (Clubul Persoanelor care au Decis si Stipaneasci
Situatiile de Stres). Acolo ii invitim pe oamenii care au probleme psi-
hologice in familie si la serviciu. In loc si le prescriem medicamente, 1
ajutim si-si amelioreze comunicarea.

In cadrul prelegerilor si al grupurilor de pregitire psihologici, sunt
perfectionate procedee cunoscute si se elaboreazi procedee si reguli noi
ale luptei psihologice. Mai mult de 85% dintre vizitatori constatd ci,
intr-un fel sau altul, in urma insusirii deprinderilor pe care le presu-
pune aikidoul psihologic, reusesc si isi amelioreze relatiile de familie
si serviciu. Unii au promovat in carierd. Multi au inceput si-si propuni
scopuri mai inalte.

Initial, lectiile se limitau la problemele conflictului si la regulile de
iesire din acesta, dar mai tarziu vizitatorii au devenit interesati de pro-
blemele destinului si de procedeele de reeducare in scopul corectirii

scenariului personal. Apoi, mi-au atras atentia principiile psihologiei

19



sociale. A devenit imperativi insusirea artei oratorice. A apirut intere-
sul pentru problema relatiilor si educatiei sexuale.

Prelegerile si sesiunile de pregitire au devenit insuficiente. Vizitatorii
si participantii au simtit nevoia de a reveni la materialul odati studiat,
de a-1 aprofunda, de a si-1 improspita in memorie. La inceput, in acest
scop au fost folosite cirti, cunoscute cititorilor pasionati, ale lui Dale
Carnegie, ale psihoterapeutilor V. Levi, A. Dobrovici, E. Berne si ale
altor autori. Cirti bune, in care existd multe reguli si sfaturi demne de
toatd atentia. Ele spun CE trebuie ficut, insd nu intotdeauna este atat
de usor si gisesti acolo CUM si o faci. Uneori publicul nu putea si
utilizeze acele recomandiri, deoarece ii era greu si aleagd una sau alta
intr-o situatie concretd. Eu insd am elaborat metode proprii. Asa a api-
rut ideea de a scrie acest manual de lupta psihologicd. Continutul de
bazi il reprezintd tehnica amortizirii, elaborati de mine pe baza legi-
lor comunicirii. In continuare, vor fi publicate o serie de cirti in care
voi dezvolta si voi aprofunda aceastd temi.

Mi-am indeplinit promisiunea.



CariToruL 1

Principii generale
ale luptei psihologice,
usor de inteles si de utilizat

Invit pe toatd lumea si facid cunostintd cu principiul amortizarii.
Inteleptii orientali spuneau: ,A cunoaste inseamni a putea.“ Pentru a
afla in ce constd principiul amortizarii, simpla lecturi a acestei carti nu
va fi suficientd. Va trebui si incercati s-o utilizati. Uneori nu vi va reusi
din prima. E in ordine! Dupi ce s-a consumat conflictul, ganditi-vd
cum trebuia si procedati. Puteti si scrieti o scrisoare celui care v-a jig-
nit. Despre felul cum si o alcituiti veti afla din aceastd carte. Urmdriti
conflictele celorlalti, incercati si le intelegeti mecanismul si sd conturati
ciide iesire din ele. Mai bine si invitim din greselile altora. Deci, ina-

inte! , Ajunge cel care porneste.

CARACTERUL OBIECTIV AL LEGILOR PSIHOLOGIEI

Vreau si incep acest subcapitol cu o micd sceni din tragedia Hamlet,

de W. Shakespeare, incluzind o mici subliniere ficutd de mine in

21



ultima replicd. Aceastd discutie a avut loc intre Hamlet si fostul lui
coleg de universitate Guildenstern, ciruia i s-a poruncit si-1 urmireasci
pe Hamlet pentru a-i afla intentiile.
yHamlet: Nu prea inteleg. Vrei si cnti cu flautul dsta?
Guildenstern: Nu pot, stipane.
Hamlet: Te rog eu.
Guildenstern: Crede-mi ci nu pot.
Hamlet: Te rog din suflet.
Guildenstern: Nu stiu nici micar si-1 manuiesc, Miria Ta.
Hamlet: E la fel de usor cum ar fi sd minti. Potriveste degetul cel mare
si celelalte patru degete pe aceste giurele; pune-11a guri si sufli in
el; si flautul va viersui cea mai incintitoare muzici. Uite, acestea
sunt clapele.
Guildenstern: Dar nu-i pot smulge niciun sunet armonios.
Hamlet: Vrei sd mi faci sd cint, vrei sd ardti ci-mi cunosti strunele; vrei
sd smulgi pani si inima tainei mele, vrei si mi faci si vibrez de la
nota cea mai joasd pand la cea mai inaltd. Acest micut instrument e
plin de melodii, de sunete minunate, si totusi nu-1 poti face si vor-
beasci. La naiba, cum iti inchipui ¢ sunt mai usor de ménuit decit
un fluier? Poti si mi iei drept orice fel de instrument, oricds m-ai

suci, tot n-ai s md faci si cant.

Totusi, este oare posibil sd invitim si manuim o persoand ca pe un
flaut, mai bine zis, si manuim psihicul acesteia? Cred ci acest lucru nu
este doar posibil, ci si necesar! Pentru cd nu putem trii fard comuni-
care. Ne propunem noi asta sau ba, dar tot ne facem unii pe altii sd cin-
tim. Cici orice comunicare inseamni cantatul la nervii partenerului de
comunicare! Si, dacd nu o putem face, ne chinuim unii pe altii sau, in

cel mai bun caz, suntem cuprinsi de plictiseald. Iar in locul unor sunete

*Traducere din limba englezi de Ion Vinea, Editura Univers, Bucuresti, 1971.
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termecitoare ale comunicirii si apropierii, in locul dragostei armoni-
oase, risuni scirtiitul inimilor obosite si pocnetul destinelor sfirimate.

Putem si cintim la pian si putem sd nu cintim la pian, putem si
cantim la chitard si putem sd nu cantim la chitard. De fapt, putem si
nu cintim la niciun instrument muzical, insd nu putem si nu minuim
nervii altora ca pe un instrument, deoarece, oricit am incerca noi si
limitim comunicarea, nu ne vom putea lipsi de un minimum de con-
tacte. Si atunci... zic sd Invitim sd comunicdm, s invitim si cantim
la nervi ca la un instrument muzical. Sunteti de acord? Atunci, inainte!

Deci incepem si invitim sd cantim la nervi!

Cand ploud, stim acasi sau ludm cu noi umbrela, dar nu certim
cerul sau norii. Stim ci legile conform cirora ploui nu depind de noi si
pur si simplu incercim, in limitele puterilor si posibilititilor noastre, sa
ne adaptim la ele. Mereu ni se pare c¢d, dacd nu ar exista reaua-vointi a
partenerului nostru de comunicare, conflictul nu ar exista nici el. Dar
la ce se gandeste partenerul nostru? La acelasi lucru. In sinea noastri
incercim si-i impunem partenerului un anumit stil de comportament.
11 invingem, il stringem cu usa si ne linistim pentru un timp, deoa-
rece ni se pare ci am cdpdtat o anumiti experientd in acest conflict.
Dar ce face partenerul nostru? Acelasi lucru. Si adesea nici nu banuim
ci legile comunicirii sunt la fel de obiective ca legititile din naturi si
din societate.

Drept exemplu ne poate servi urmitorul experiment psihologic din
testul Dembo.

Aveti in fatd o scald verticald (imaginea 1). La Polul Nord sunt
situati cei mai inteligenti oameni, la Polul Sud — cei mai prosti. Gisiti-vi
locul pe aceastd scald. L-ati gasit? V-ati plasat in zona de mijloc? Nu,
putin mai sus! Am ghicit? Sau credeti ci pot citi gindurile altor oameni?

Nu. Eu pur si simplu cunosc legile psihologiei. Orice persoani cu

mintea clard si intreagi se plaseazi aici. Puteti, in baza acestui test, si le
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Cei mai inteligenti

Cei mai prosti

Imaginea 1

ardtati apropiatilor vostri un truc. Faceti cu ei
un experiment, iar apoi aritati-le foita cu rezul-
tatul scris in prealabil, care uneori coincide la
milimetru.

La ce concluzii putem ajunge in baza aces-
tui experiment elegant?

1. Comunicand cu partenerul, trebuie sa
tinem minte cd noi comunicdm cu o persoand care
are o parere bund despre sine. Trebuie si accen-
tudm acest lucru prin toatd tinuta noastri, prin
constructia frazelor in timpul discutiei. De ase-
menea, este important si nu admitem gesturi
dispretuitoare, o expresie vadit indulgenti a
tetei etc. Cel mai bine ar fi si vi priviti parte-
nerul de discutie tot timpul direct in fatd, asa
cum se intdmpli in timpul luptei. Mai bine ar
fi dacd ati ridica putin capul si ati lirgi ochii,
pentru a crea impresia ci il ascultati pe acel om

cu admiratia generatd de continutul adinc al

gandurilor lui. Tar daci nu simtiti aceastd admiratie, la ce bun si mai

comunicati cu un om lipsit de valoare? Dacid nu aveti nimic impotriva

lui, o astfel de concentrare asupra lui si a problemelor lui ii va face pli-

cere. Antrenati-vi abilitatea de a privi astfel pe obiecte neinsufletite.

Priviti cu mare atentie un anumit obiect, priviti-l atita timp cit puteti.

In momentul in care ochii se intorc de la acel obiect, indreptati-va iarisi

privirea spre el. Faceti acest exercitiu zilnic timp de 15-20 de minute.

Dupi o anumiti perioadi, veti observa ci ati devenit mai atenti. Multi

constatd ci astfel lucrurile si oamenii devin cu totul altele, frumoase,

chiar foarte frumoase. O astfel de privire apare atunci cand reusiti sd

mentineti muschii fetei relaxati.
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2. Raspunsul partenerului este incorporat in chiar intrebarea lui. Si nu este
pur si simplu incifrat. Este un raspuns fortat. Incercati si vi plasati la Polul
Nord al scalei. Nu vi reuseste? Corect. Aproape de Polul Nord se plaseazi
de obicei niste imbecili. Iar aproape de Polul Sud? Iarisi nu vi reuseste.
Aproape de Polul Sud se plaseazi persoanele aflate intr-o depresie adincd
sau niste intelepti de felul lui Socrate, care zicea ,Stiu cd nu stiu nimic®.
Apropo, cu ajutorul acestui test ne misurim intr-un fel intelectul, care se
afld mai sus decit nivelul indicat de noi. Daci linia pe care am trasat-o va
ti asociatd cu nivelul mirii din viata noastrd — pe care inotim mai mult sau
mai putin reusit —, atunci va reiesi cd noi savarsim atat fapte intelepte, cat
si prostii. Mintea unui prost se va afla intotdeauna sus. Recunoastem un
prost dupd infitisarea lui desteapti. Un intelept priveste de obicei lumea
cu 0 anumitd curiozitate. El aratd mereu putin cam prostut. ,,infé'gi§area
unui prost — iatd intelepciunea inteleptului, scria W. Shakespeare.

3. Daca rdaspunsul partenerului nu ne satisface (si, dupd cum am sta-
bilit mai inainte, este fonz‘az‘), inseamnd cd noi ingine nu am pus intrebarea
pe care ar fi trebuit s-o punem. Trebuie si ne gindim la ce intrebare si-i
adresdm partenerului pentru a primi acel rispuns de care avem nevoie.

Astfel, pentru a-1 manui pe partenerul de comunicare, trebuie si ne
modelim propriul comportament, iar cel din fata noastri va fi fortat s
actioneze asa cum vrem noi. Este un principiu foarte important. Daci
nu-1 acceptati, puteti si nu cititi mai departe. Inci o dati as vrea si sub-
liniez — esenta aikidoului psihologic consti in capacitatea de a modela
propriul comportament, ceea ce in mod firesc conduce la schimba-
rea comportamentului partenerului. Pur si simplu, inainte de comuni-
care, ganditi-vi la ce fel de rispuns verbal sau comportamental doriti
sa primiti. Cici rispunsul partenerului la intrebarea voastri e forzat. E/
nu putea s raspunda altfel. Adresati-i o altd intrebare.

Apare intrebarea: Ce se intampli cu partenerul? Noi castigdm, dar

cu el cum va fi? Am mai spus-o: specificul luptei psihologice consti
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tocmai in faptul ci aici nu existd nici invingitori si nici invinsi. De
aceea, victoria voastri va fi in acelasi timp si victoria partenerului. Mai
multi colegi de-ai mei spun despre mine cd sunt un manipulator. Nu
pot si fiu de acord cu asta. Prin manipulare, eu inteleg actiuni prin care
manipulatorul castigi, iar cel manipulat pierde. Adesea manipularea
este folositd de citre sefii care, atunci cind nu vor si mireasci lefurile
subalternilor, le creeazi acestora un sentiment de neliniste sau de vini,
potolindu-le pretentiile. Din picate, unii sefi se mai si laudi cu asta.

In niciun caz nu trebuie si-1 educim pe partener. Si tinem minte ci
educatia se incheie citre cinci-sapte ani. Influenta ulterioard se numeste
sreeducare®. Iar aceasta este posibild doar prin educarea de sine. Fiecare
poate si reeduce un singur om — pe sine insusi.

Astfel, obiectul reeducirii se afli mereu la indemani. Se deschide
o perspectivi straluciti: lucrati asupra voastrd, asupra comportamentu-
lui propriu, studiati legile luptei psihologice. Fiti un educator intelept si
ingidduitor. Si nu pedepsiti prea aspru persoana aflatd sub tutela voas-
trd; incercati sd o convingeti. Reeducarea este doar restructurare, iar
restructurarea este intotdeauna grea si dureroasi. Fiti fermi in ceea ce
priveste scopul propus, dar delicati in alegerea mijloacelor. Retineti
ci achizitionarea cunostintelor este asemenea depinirii unui ghem.

Asadar, la lupta!

BAZELE AMORTIZARII

Inainte de a incepe discutia despre comunicarea priviti ca lupti psi-
hologici, ar trebui s ne sprijinim pe intelepciunea acumulati de secole
(textele biblice, invititurile inteleptilor orientali etc.).

1. Exersati in mod sistematic. Apare intrebarea: De unde tim-

pul? Dar nici nu aveti nevoie de timp suplimentar. Fiecare dintre noi
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comunicid, fieciruia i se intdmpld esecuri. Cei care sunt multumiti de
rezultatele comunicirii lor, care sunt iubiti de prieteni, adorati de sot(ie),
divinizati de subalterni, respectati de sefi, care nu intrd niciodata in
situatii de conflict — toti aceia nu trebuie si citeasci manualul de fati.
Ei sunt niste genii ale comunicirii. Ei si-au insusit totul la nivel intuitiv.
Esecurile in comunicare trebuie analizate atent in lumina cunostintelor
acumulate din aceastd carte. Sunt de cdutat doar greselile proprii. ,De
ce vezi tu paiul din ochiul fratelui si nu te uiti cu bigare de seami la
barna din ochiul tdu...? Scoate mai intai barna din ochiul tau si atunci
vei vedea cum poti scoate paiul din ochiul fratelui.

2. 54 nu vi fie fricd de greutiti si de nereusite. ,Intrati pe poarta
cea strimtid. Cici largd este poarta, lati este calea care duce la pierzare
si multi sunt cei ce intrd pe ea. Dar stramti este poarta, ingusti este
calea care duce la viatd si putini sunt cei care o afld.“ (Matei 7, 13-14)

3. Perfectionati mai intai apararea, protectia. Pentru o comunicare
eficientd, uneori este de ajuns. ,Cautd de te impacid degrabi cu pérul
tdu, catd vreme esti cu el pe drum...“ (Matei 5, 25)

4. Nu acordati atentie ironiilor celor din jur. ,Nu rispunde nebunului
dupi nebunia lui, ca si nu semeni si tu cu el.“ (Pildele lui Solomon 26, 4)

5. Nu triumfati atunci cand aveti succes, deoarece ciderea este pre-
cedatd de méndrie, iar prabusirea — de ingdmfare.

6. 1n perioada de studiu, cedati toati initiativa partenerului.

7. Insusiti-vi procedeele dupi ce ati fost patrunsi de credinta in
posibilititile aikidoului psihologic. Daci nu aveti credinti si, mai devreme
sau mai tarziu, esuati, veti renunta la studiu, fiindci in caz de nereusita —
care este inevitabild atunci cind Incercati sd v insusiti ceva nou — veti invi-
nui sistemul. Daci insi credeti, atunci, in caz de esec, veti cduta erorile in
voi insivd, le veti corecta si, intr-un sfarsit, v veti insusi aceste procedee.

La baza principiului amortizirii se afld legile inertiei, caracteristice

nu doar corpurilor fizice, ci si sistemelor biologice. Folosim amortizarea
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pentru atenuare, desi nu constientizim intotdeauna acest lucru. Iar daca
nu il constientizim, nici nu folosim amortizarea intotdeauna. Utilizarea
amortizirii fizice ne reuseste cel mai bine. Dacd am fost aruncati de la
iniltime si astfel ni s-a impus cdderea, continuim miscarea care ne-a
fost impusd — amortizdm, potolind astfel consecintele imbrancirii — si
doar apoi ne punem pe picioare, ne indreptim. Dacd am fost impinsi
in apd, mai intdi continudm miscarea care ni s-a impus si abia dupa ce
puterea inertiei s-a epuizat iesim la suprafatd. Sportivii sunt in mod spe-
cial invitati sd amortizeze. Priviti cum preia un fotbalist mingea, cum
evitd un boxer loviturile si cum cade un luptitor in directia in care a fost
impins de adversar: intai il trage pe adversar dupi el, iar apoi adaugi
putind energie proprie si se pomeneste deasupra, folosindu-se practic
de puterea adversarului. Pe asta se bazeaza si principiul amortizirii in
relatiile interpersonale.

Modelul amortizirii poate fi gisit in Aventurile bravului soldat Svejk:

,Schroder s-a oprit in fata lui Svejk si a inceput si-1 analizeze.
Colonelul a comunicat scurt rezultatele cercetirilor:

— Un idiot!

— Mai incumet si raportez, domnule colonel, sunt un idiot! a

rispuns Svejk.“

Apropo, nu vi temeti si pireti un idiot, temeti-vi si fiti unul. Si
amintiti-vi de Shakespeare: ,Infitisarea unui prost — iati intelepciunea
inteleptului. S-a remarcat cd, in momentele de activitate intelectuald
foarte intensd, in fata unui subiect necunoscut, dar intrigant, omul are
o infétisare un pic cam prostutd, iar pe fatd ii apare o usoard confuzie.
Si daci prostii vi iau drept prost (pe un om destept nu-1 poti amigi),
inseamni cd va comportati corect. De fapt, e mai bine si mai usor si fiti

asa cum sunteti de obicei. Din picate, multi oameni incearci si arate
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mai bine decit sunt si stau ridicati pe vérfuri, uitind ci nu se poate sta
mult timp intr-o astfel de pozitie. Toate astea se numesc ,imagine®.

Pe ce mizeazi partenerul atunci cind vine la noi cu niste propu-
neri? Nu e greu de ghicit — pe acordul nostru. Intregul nostru organism,
toate procesele metabolice, psihicul in totalitate este programat pentru
asta. Insi noi le refuzim brusc. Cum se simte el in acea clipi? Nu vi
puteti imagina? Amintiti-vi cum v-ati simtit atunci cand v-ati invitat
partenerul (sau partenera) la dans sau la cinema, dar ati fost refuzati!
Amintiti-vd cum v-ati simtit in momentul cind nu ati fost acceptati la
un serviciu care v-a interesat, desi stiati cd nu existd niciun motiv rezo-
nabil pentru acest refuz! Desigur, trebuie si fie asa cum vrem noi, insd
se impune ca primul pas si fie unul de amortizare. Atunci rimén sanse
pentru niste contacte productive in viitor.

Astfel, amortizarea este un acord imediat cu argumentele partene-

rului. Existd amortizare nemijlocitd, améanati si de profilaxie.

AMORTIZAREA NEMIJLOCITA

Amortizarea nemijlociti se utilizeazi direct in procesul comunici-
rii in momente de ,,mangéiere psihologici®, atunci cind cineva vi face
complimente sau vi miguleste, cind sunteti invitati si colaborati sau
cand vi este datid o ,loviturd psihologica®

Venim cu niste exemple de tehnici a amortizirii.
In momentul ,méangaierii psihologice“

A.: Astizi aritati minunat.
B.: Vi multumesc pentru compliment! M4 bucur ci ati remarcat.

Intr-adevir, azi nu arit riu.
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