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PREFATA

Oamenii sunt idioti. In aceasti carte voi scoate in evidenti
tocmai ceea ce fac oamenii ca sa imi demonstreze teoria. Si
voi face asta urmadrindu-le actiunile, ca sa arat ca numai
ceea ce facem noi ne ofera rezultatele pe care le avem. Voi
dovedi c3, desi spunem ca ne dorim succes, fericire, sanata-
te, siguranta financiard, buna guvernare si copii minunati,
in realitate nu facem prea multe ca sa ne asiguram ca se
adeveresc. In felul acesta, actiunile noastre vin in contra-
dictie cu spusele noastre. Ne sabotam succesul. Acesta este
un caz simplu de rezolvat pe mai multe paliere, si sunt si-
gur ca vei fi de acord cu mine pe masura ce imi voi dezvalui
gandurile pe marginea fiecaruia dintre aceste subiecte.

Cartea de fata este rezultatul unui comentariu pe care
l-am spus nonsalant in timpul unui interviu radiofonic in
cadrul caruia erau preluate apeluri din partea ascultatori-
lor. Ma lansasem intr-o tirada despre noua mea carte
You're Broke Because You Want to Be'(Esti falit pentru cd
asa vrei sd fii). Trancaneam despre cateva dintre lucrurile
prostesti pe care oamenii le fac cu banii lor ca sa 1si distru-
gd viata. Un ascultdtor a sunat ca sa vorbeasca cu mine si
a spus: ,Larry, am impresia cd, dupa parerea ta, oamenii
sunt idioti”. I-am raspuns: ,Vreau sa clarific pe loc aceasta

* Carte aparuti cu titlul Esti falit pentru cd te multumesti cu atdt, la
Editura Business Tech, 2016. (n.tr.)
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neintelegere! Eu nu cred ca oamenii sunt idioti. Stiu ca sunt
idioti si o pot dovedi”.

Comentariul meu i-a socat atat pe ascultator, cat si pe
gazda emisiunii. Insd am reusit si captez atentia tuturor.
Dupa aceea am demonstrat, in cateva propozitii scurte, mo-
tivul pentru care stiu ca oamenii sunt idioti. Acele cateva
propozitii, pe care le vei citi in urmatoarele capitole, au de-
venit imboldul de a scrie aceasta carte.

Stiu ca oamenii 1si strica viata facand alegeri gresite si
lucruri prostesti. Si tu o stii. Cum ai putea sa nu stii asta?
M-am hotarat ca a venit momentul sa scot la lumina pros-
tia care existd In oameni si sa o atac fara ocolisuri. M-am
plictisit de cei care trateaza cu manusi subiectul oamenilor
prosti siidioti, si cred ca si tu la fel. Mi se pare ridicol faptul
ca societatea a devenit atat de corecta din punct de vedere
politic Incat nu mai spunem lucrurilor pe nume si inven-
tam tot felul de scuze absurde pentru faptul ca oamenii
sunt pur si simplu idioti. E momentul sa ne ocupam de lu-
crurile prostesti pe care le fac oamenii, sa ne dam seama
de ce le fac si sd le aratam cum sa nu le mai faca.

In aceasti carte am si vorbesc despre afaceri, familie,
sanatate, obezitate, succes, bani si multe alte subiecte. Am
sa indic exact acele schimbari care trebuie facute pentru ca
oamenii sa Isi schimbe viata. Am sa iti arat cum poti schim-
ba rezultatele, asumandu-ti responsabilitatea cuvintelor
si dorintelor si punand in practica idei noi, pentru ca totul
sa devina realitate.

Aceasta carte nu numai ca dovedeste ca oamenii sunt
idioti si arata motivul pentru care sunt astfel, ci, in acelasi
timp, indica cu exactitate ce trebuie sa facem pentru a
nu mai fi idioti. Desi poate ca are cel mai socant si, dupa



Prefata 13

parerea unora, cel mai negativ titlu pe care l-am folosit
intr-o lunga serie de carti, consider ca este cea mai poziti-
va carte pe care am scris-o pana acum. Nicio alta carte pe
care am scris-o nu are mai multe informatii tactice legate
de ce anume trebuie facut pentru a schimba rezultatele.

Te poti astepta la: un pic de afaceri; un pic de dezvolta-
re personald; un pic de finante; un pic de parenting; un pic
despre relatii; un pic despre sanatate si bundstare; cateva
tutoriale temeinice; ceva distractie. Plus o doza enorma de
atitudine si bun simt!

LUCRURILE MELE VERSUS LUCRURILE ALTOR
OAMENI

Colaborez constant cu multi speakeri si autori de renume
care au fani maniaci ce ii venereaza. [-am vazut pe acesti tipi
cum intra Intr-o incapere si cum multimea devine extaziata
de placere ca guru se afla In mijlocul lor. Oamenii se ridica
de pe scaune, striga, tipa si li se face pielea ca de gdina. Doar
datorita unui guru intr-ale self-help-ului? Sa fim seriosi.
Asa au stat lucrurile 1n ceea ce-1 priveste pe Rush Lim-
baugh si ai sai dittoheads’. Ce nume grozav pentru aceasta
categorie de fani. Dittoheads sunt acei oameni care aproba
fara discernamant o situatie sau o idee numai pentru ca sunt
adeptii persoanei care o popularizeaza. Ei nu mai gandesc
singuri si il lasa pe guru sa gandeasca pentru ei. Am asistat
la o multime de asemenea situatii la fundamentalistii

* Dittoheads - termen pe care il foloseau ascultitorii emisiunii lui Rush
Limbaugh, care isi incepeau interventia spunand , ditto” pentru a-si ma-
nifesta acordul cu opinia precedenta. Ditto - idem, de asemenea. (n.tr.)
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crestini. Jim Bakker are propria versiune despre dittoheads.
Multa lume 1i indragea pe Jim si pe sotia lui, Tammy Faye,
si le sustinea activitatea evanghelica. Apoi, batranul Jimmy
a avut o aventura cu o angajata, iar adeptii lui au descope-
rit ca nu era atat de pur pe cat isi inchipuiau ei. Credinta
le-a fost zdruncinata fiindca au pierdut din vedere mesajul
in sine, concentrandu-se prea mult pe mesager, care s-a
dovedit a fi o deceptie. Exista multe exemple extreme ale
acestui fenomen, precum Secta Davidienilor din Waco si
Jim Jones® si adeptii lui din Jonestown. Adeptii lui Jones au
ajuns sa fie extrem de dedicati si au murit din cauza asta.
Asta este o extrema. Imi amintesc un citat excelent atribuit
lui Buddha care spune in felul urmitor: ,invitatorul ajun-
ge sa arate calea, iar invatacelul ajunge sa il venereze pe cel
care aratd”. Atentia ar trebui sa se indrepte spre ,cale”, si
nu spre cel care o arata. Cel care o arata este un om, iar
oamenii dezamagesc mereu.

In aceasti carte, iti arat o cale de a avea mai mult suc-
ces. Nu pretind ci aceasta este calea; este numai o cale. Iti
voi ardta cai de a avea succes si care au functionat pentru
mine. Cred ca vor functiona si pentru tine.

* Jim Jones a fondat , Templul Popoarelor”, o secti cresting, din anii 1950,
in Indianapolis. El propovaduia impotriva rasismului, si ideile sale au
atras majoritatea cetitenilor afro-americani. in anii ’70, biserica lui a
fost acuzatd de catre presa de frauda financiard, abuz psihic asupra
membrilor si violentd asupra copiilor. Ca raspuns pentru critica adusa,
Jones si-a condus cateva sute de adepti in nordul Americii de Sud,
in 1997, unde a fondat o regiune agricold utopicad pe care a numit-o
Jonestown, aflatd In jungla Guyanei. Aici a indemnat sute dintre adepti
sa comitd o sinucidere Tn masa. Acei cativa membri care au refuzat sa
manance din fructele otravite cu cianura au fost fortati sa o faca prin
amenintdri cu arma sau au fost impuscati cand au vrut sa fuga. Numa-
rul victimelor a fost de 913, printre care si 276 de copii. (n.red.)
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Nu imi doresc de la tine sa te dedici trup si suflet niciu-
nei cauze. Sunt mult mai interesat sa iti gasesti propria ca-
uza. Vreau sa gandesti singur. Mi-as dori sa dai uneori din
cap In semn de Incuviintare, insa mi-ar face placere si daca
m-ai contrazice vehement din cand in cand. Faptul ca ma
contrazici Imi demonstreaza ca gandesti. Gandirea este un
lucru foarte bun si foarte rar, asadar, daca aceasta carte te
face sa gandesti, atunci e o carte excelenta.

Multi oameni ar prefera sG moard decdt sa gdndeascd;

de fapt, cei mai multi chiar o fac.

Bertrand Russell

NOILOR MEI CITITORI NEFAMILIARIZATI CU
STILUL MEU DE A SCRIE

Nu imi plac surprizele si banuiesc ca nici tie. Asadar, da-mi
voie sa fac cateva observatii pe marginea stilului meu pen-
tru cei care se intdlnesc pentru prima data cu scrierile
mele. Este agresiv. (Stiu asta). Este abraziv. (Din nou, sunt
constient). In analiza pe care a ficut-o o doamna cartii mele
Shut Up, Stop Whining & Get a Life” (Taci din gurd, nu te mai
pldnge si fd ceva cu viata ta), spunea ca nu i-a placut fiindca
a gasit-o abraziva. Am impresia ca insusi titlul ar fi putut sa
reprezinte un indiciu. Trebuia sa citeasca toata cartea ca sa
isi dea seama? E ca si cum ai lua un dictionar si te-ai plange

* Carte apdruti cu titlul Termind cu vdicdreala si fi ceva cu viata ta, la
Editura Business Tech, 2010. (n.tr.)
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ca e plin de definitii. Asta se aplica si cartii de fata. Titlul
insusi este un avertisment, insa nu va fi un avertisment su-
ficient pentru unii oameni, asadar voi adauga inca unul: nu
fi socat sau surprins de ceea ce spun in aceste pagini. Ai fost
avertizat.

Sunt pe deplin constient si ca unii oameni nu reactio-
neaza bine la stilul agresiv si abraziv, ci mai degraba la cel
placut si comod. Nu sunt genul de om placut si comod. Nu
pot sa fiu. Am Incercat odata si aproape ca mi-a venit sa vo-
mit. Asadar, daca iti place stilul placut si comod si este cel
cu care te simti in largul tau, probabil ca n-o sa ma agreezi.

In orice caz, nu tot ceea ce spun este agresiv si abraziv.
Este, inainte de toate, instructiv. De fapt, mare parte a aces-
tei carti este instructiva. Eu folosesc abordarea ,trezeste-i,
scutura-i, indruma-i in directia corectd”. Da, sunt agresiv ca
sa te trezesc la realitate. Mai sunt si abraziv ca sa te scutur.
E stilul meu si consider ca abordarea aceasta este foarte
eficientd in privinta multor oameni. In orice caz, mare parte
din ceea ce fac eu este sa indrum oamenii in directia co-
rectd. Fac asta spunand povesti, multe dintre ele destul de
amuzante, si oferind planuri de actiune detaliate pe care sa
le urmeze.

Cartea Incepe Intr-un stil abraziv si agresiv. L-as numi
,Fii nesuferit din capul locului”. Te lovesc din plin inca de la
inceput. Suficient de tare ca sa te doara. Suficient de tare
incat sa te dobor la pamant, metaforic vorbind. Dar ar fi o
meschindrie din partea mea daca as face doar asta. Nu sunt
meschin. Am sa te dobor la pamant si am sa ma bucur de
asta, Insa am sa fiu acolo ca sa te ajut sa te ridici in picioare,
sa te indrum in directia corecta si sa iti dau un sut in fund
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ca sa te pui pe treaba. Aici intervine partea instructiva, care
ocupa mare parte din aceasta carte.

Pe masura ce vei citi, vei mai descoperi ca spun destul
de repede ce am de zis. Nu are sens sa ma Invart in jurul
cozii cand trebuie sa le spun oamenilor ce trebuie sa faca
pentru a avea mai mult succes. De ce sa iti explic cum sa
montezi un ceas, cand pot sa iti spun cat e ora? Nu am timp
pentru tact. Nu am de gand sa indulcesc lucrurile numai ca
sa iti menajez egoul fragil sau ca sa nu iti ranesc delicatele
sentimente. Am sa spun doar: ,Nu mai face asta, fiindca nu
functioneaza, si apuca-te sa faci asta, fiindca functioneaza”.
Suna bine?

Ai mai auzit spunandu-se si inainte: ,Oameni diferiti,
idei diferite”. Acelasi lucru se aplica si In privinta sfaturilor
de self-help. Stiluri diferite, potrivite nevoilor diferite. Unii
oameni au nevoie de un stil cald, dulce, tandru si incuraja-
tor ca sd se schimbe. In mod evident nu sunt omul lor.
Altii au nevoie de un sut in fund ca sa se trezeasca si sa
inceapa sa se schimbe, pentru ca s-au saturat de felul in
care traiesc. Daca tu esti asa, bun venit in lumea mea. Ne
vom Intelege de minune!

Daca nu ne potrivim, nu e vina ta si nici vina mea. Sti-
lurile noastre nu se armonizeaza. Nu am sa dau vina pe
tine si nici tu nu ar trebui s3 mi invinovitesti. Ins3, inainte
sa te grabesti sa respingi ce am de spus, da-ti seama ca nu
e neaparat un lucru rau sa te simti inconfortabil dupa ce ai
citit ce am scris. Adevarul doare. Unul dintre citatele mele
preferate ii apartine lui Werner Erhard: ,Adevarul te va eli-
bera, insa inainte te va scoate din sarite”. Daca ceva din car-
tea aceasta te deranjeaza sau te scoate din sdrite, atunci
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probabil este de bine. Inseamna ca e adevarat. Sau, cel pu-
tin, este adevarat pentru tine in acel moment.

Adevarul doare;

asa il recunosti!

De curdnd, am primit o scrisoare din partea unei femei
care a citit una dintre cartile mele. Iata ce mi-a scris:

M-ai avertizat de la inceputul cdrtii cd veli fi sincer.
Am crezut cd pot suporta. Nu am putut. Am citit ce
ai scris despre ce inseamnd sd fii gras, prost si lenes.
M-am simtit jignitd si apoi m-am infuriat. Am fost
furioasd pe tine, pentru cd ai spus lucruri despre
care stiam cd sunt adevdrate. Eram grasd, proastd
si lenesd. Asa cd m-am infuriat suficient de tare cdt
sd sldbesc treizeci si sase de kilograme si sd md in-
torc la scoald. Acum am o slujbd mai bund, mai
multi bani si ardt fantastic. Mi s-a schimbat toatd
viata. Iti multumesc pentru cd ai spus acele cuvinte
pe care nu am vrut sd le aud.

Primesc multe scrisori asemanatoare. Oamenii imi ci-
tesc cartile si se infurie. Nu cred ca se infurie pe mine. Nu
cred ca sunt cuvintele mele cele care ii infurie. Cred ca sunt
furiosi pentru ca eu le-am respins scuzele si i-am obligat sa
isi infrunte adevaratul dusman: propriile actiuni. Atunci
cand isi Infrunta dusmanul, se schimba. S-ar fi putut schim-
ba oricand in trecut, insa nu au facut-o. De ce? Pentru ca
traim intr-o lume care ne incurajeaza sa fim victime si sa
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ne mulfumim cu rezultate mediocre. O lume in care e in
regula sa fii doar in regula. Dar aceasta nu este lumea mea.
Imi doresc sincer tot ce e mai bun pentru oameni si cred ca
oamenii pot obtine rezultate extraordinare odata ce lasa
aiureala si trec la treaba. Consider ca este scopul meu in
viata sa 1i ajut sa lase aiureala si sa le arat actiunile pe
care trebuie sa le intreprinda ca sa isi imbunatadteasca
viata. Ca sa Imi ating scopul, trebuie sa i fac sa se simta
inconfortabil.

Pregateste-te sa urci intr-un carusel al emotiilor. Fii pre-
gitit si te infurii pe mine si si te infurii pe tine. In principal,
pregateste-te sa treci la treabd, fiindca viata ta e pe cale sa
se schimbe.

CATEVA VESTI BUNE SI CATEVA VESTI RELE

Cartea aceasta se citeste repede. Nu iti va solicita mai mult
de douad ore ca sa patrunzi sensul acestor pagini. Asta e
vestea buna. lata si vestea rea: este o agenda de lucru. Doar
citind cartea nu se va schimba mare lucru in viata ta. insi
se va schimba daca vei completa fisele de lucru. In ele vei
gasi raspunsurile cu privire la motivul pentru care viata ta
nu a iesit asa cum ti-ai dorit. Vorbesc despre aspectele ge-
nerale care se aplica majoritatii oamenilor, in majoritatea
situatiilor. Asta pentru ca nu te cunosc. Tu insa te cunosti.
Fisele de lucru te vor ajuta sa personalizezi procesul in asa
fel Incat sa incepi cu adevarat sa progresezi in viata.

Investeste timp. Nu e nicio graba sa ajungi la sfarsitul
cartii. Aloca-ti cele cateva minute necesare ca sa comple-
tezi fisele. De data asta, fii serios in ceea ce priveste succe-
sul tau.
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INTRODUCERE

DE CE UN TITLU ATAT DE ODIOS?

Probabil ca, atunci cand ai vazut prima oara aceasta carte
si chipul meu aratos zambindu-ti de pe coperta, ai citit ti-
tlul si ai raspuns fie Intr-un fel, fie intr-altul: ori ,Are drep-
tate!” ori ,Cine naiba se crede individul asta?”. Oricum ar
sta lucrurile, am obtinut o reactie din partea ta. Acesta a
fost si scopul.

Pentru cei care fac parte din prima categorie si sunt de
acord cu ce spun in titlu, probabil ca si-au spus chiar: ,As fi
putut scrie chiar eu cartea asta”. Mi se pare ca toti ne dam
seama ca oamenii sunt idioti, cadnd sunt idioti si In ce fel
sunt idioti.

Cei din a doua categorie cred probabil ca sunt nepoli-
ticos si arogant si ca eu sunt idiotul, de vreme ce spun ca
ceilalti sunt idioti. Stiam ca aceasta avea sa fie prima reac-
tie din partea unui numar mare de oameni cand aveau sa
citeasca titlul. Titlul este incendiar si multi oameni nici
madcar nu se vor obosi sa pund mana pe carte si sa afle des-
pre ce este vorba. N-o sa le placa titlul, nu vor cumpara
cartea si nu o vor citi. Totusi se vor grabi spre casa, vor sari
la computer unde vor rasfoi cele un catralion si ceva de
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bloguri de pe internet care prezinta recenzii ale cartii, sau
site-urile online de unde poti cumpara carti, si vor critica
cartea, dar si pe mine, pentru simplul fapt ca am indraznit
sa scriu o carte care le spune oamenilor ca sunt idioti.

Ti-am luat-o cu mult Tnainte in privinta asta, pentru
ca am mai batut aceasta cale. Asadar, pentru acela care au
ajuns pana aici, felicitarile mele. Ai dovedit ca esti deschis
sa asculti un punct de vedere diferit si dornic sa afli mai
multe din ceea ce am de spus. Imi oferi sansa si imi explic
punctul de vedere. Cred ca toata lumea meritd o sansa sa
se explice, daca nu pentru altceva macar pentru a oferi un
motiv documentat pentru care nu esti de acord. Cel putin,
oferindu-mi aceasta sansa, vei intelege toate atacurile
indreptate impotriva mea si Impotriva acestei carti si vei
cunoaste adevirul. Iti vei forma o opinie documentata.
Dupa aceea vei putea critica sau lauda cartea dupa bunul
plac. Iti vei fi castigat dreptul, fiindca ai citit-o.

CARTE DE DEZVOLTARE PERSONALA SAU
CARTE CARE ADUNA PRAFUL PE RAFT?*

Multe carti nu reusesc nici macar sa treaca de usile librari-
ei. Cred ca motivul este acela ca arata si suna plictisitor.
Cred ca e important sa atragi atentia oamenilor. Ca sa poti
face asta, trebuie s fii indraznet. Indraznet in ceea ce spui
sau faci. Sa ai o infatisare indrazneata. Daca ceea ce ai sea-
mana cu ce au si ceilalti, atunci vei fi perceput ca fiind la fel
ca ceilalti. Ti se pare logic?

* In original, un joc de cuvinte: self-help or shelf-help (n.red.)
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Sunt destul de indraznet in felul in care ma imbrac.
(Chiar am spus destul de?) Ai vazut coperta, nu-i asa? Port
camasi de cowboy in culori aprinse si cu paiete si cizme de
cowboy facute pe comanda. Sunt ras in cap si am cioc In
stilul Amish. Port cercei si destule bijuterii cat sa deschid
un magazin cu tot ce am pe mine. Nu arat Intocmai ca un
guru obisnuit in self-help. Asta e in regula; nici sfaturile
mele nu sunt obisnuite. Cand apar la vreuna dintre emisiu-
nile televiziunii nationale sa vorbesc despre bani si dau de
un grup de experti, toti la costum si fiecare semanand cu
fiecare, eu sar in ochi de la o posta. Reactioneaza oamenii la
infatisarea mea? Bineinteles ca da. Un tip m-a criticat odata:
»,Cum poti accepta sfaturi financiare de la un tip care se
imbraca la fel ca un clovn la rodeo?” M-a facut sa rad! Majo-
ritatea oamenilor ma aplauda fiindca am curajul sa ma
imbrac asa cum vreau. Primesc scrisori de la oameni care
imi spun: ,Mi-as dori sa pot face si eu asta!” Cand trebuie
sa vorbesc in fata oamenilor din companii aflate in topul
Fortune 500, vor sa se asigure ca voi purta garderoba mea
obisnuita si chiar ma intreaba daca imi voi lua ochelarii de
soare pe scena. Asadar, fie ca le place sau nu, oamenii ma
recunosc si ma retin dupa infatisare. E indrazneata. lese in
evidenta. Ma imbrac indraznet si fac afirmatii indraznete
atat verbal, cat si In scris. lar aceasta indrazneala se trans-
mite si in titlurile cartilor mele.

»,0amenii sunt idioti” este o afirmatie pe care nu o vezi
si nici nu o auzi in fiecare zi. Cu totii gandim asta din cand
in cand; doar ca nu o vezi si nu o auzi spusa prea des. Exista
o multime de carti cu titluri precum ,Cele zece chei ale suc-
cesului” si ,Secretul de a atrage ceea ce iti doresti”. Le-ai
vazut asa cum le-am vazut si eu. Cartulii prudente cu titluri
prudente care incearcad sa te convinga ca poti face orice,
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numai sa crezi! Eu cred ca oamenii s-au saturat de aceasta
abordare invechita si sunt prea sofisticati ca sa mai dea
crezare aceleiasi vrajeli motivationale spuse de nenumara-
te ori In acelasi fel. Cred ca cei mai multi oameni vad un
astfel de titlu si 1si spun in sinea lor: ,Aceeasi mizerie de la
un oarecare bineficitor motivational”. In mare parte, au
dreptate. In consecint3, cartea rimane pe raft si aduni praf.
Desi ar putea contine unele informatii care sa-ti schimbe
viata, nu mai conteazd, pentru ca oamenii nu o vor citi de
vreme ce aratd si suna plictisitor! Ce conteaza daca o carte
este buna sau daca informatiile pe care le cuprinde sunt
excelente, daca nimeni nu o ia de pe raft, nu o cumpara si
nu o citeste? Am descoperit acest adevar esential prin in-
termediul tuturor cirtilor mele: titlul atrage atentia. In mod
egoist si din punct de vedere comercial, e o idee buna sa
atragi atentia oamenilor. Odata ce le-ai captat atentia, poti
incepe si ii inveti cate ceva. Insi o carte rimasa pe raftul
unei librarii sau al unei biblioteci nu Invata nimic pe ni-
meni, indiferent cat de bune ar fi informatiile din paginile
ei. [ar faptul ca citesti aceasta carte dovedeste ca nu aduna
praful pe raft.

Oamenii sunt idioti si o pot dovedi! este de asemenea un
titlu provocator. Imi place sa provoc oamenii. Atunci cand
oamenii se simt provocati, se straduiesc mai mult. Au ceva
de dovedit, chiar daca e vorba sa dovedeasca doar ca cela-
lalt nu are dreptate. Vreau sa te simti provocat de aceasta
carte sa te straduiesti mai mult In viatd, ca sa ai cu adevarat
toate lucrurile pe care ti le doresti.
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MEDIOCRITATE SAU SFIDAREA LIMITELOR?

In fiecare domeniu al vietii sau al afacerilor, oamenii care
au sfidat limitele au fost cei care au facut istorie. Niciunul
dintre cei care s-au situat pe o pozitie centrala - acel teren
neutru prudent - nu a avut cu adevarat impact asupra so-
cietatii. i cunoastem si ni-i amintim pe oamenii care au
sfidat limitele. Elvis si The Beatles: muzicieni care au sfidat
limitele. Pablo Picasso si Salvador Dali: artisti care au sfidat
limitele. Statele Unite ale Americii nu ar fi existat daca nu
s-ar fi gasit o mana de renegati. Benjamin Franklin, Thomas
Jefferson si George Washington au fost cu totii niste tipi
avangardisti. lisus a sfidat cu siguranta limitele. Gandhi la
fel. Bine sau rau, corect sau gresit, nu conteaza. Oamenii
care schimba istoria nu sunt cei care fac lucruri prudente,
nu urmeaza calea cea usoara, nu accepta starea de fapt si
nu spun ceea ce spun toti ceilalti, nici nu incearca sa 1i mul-
tumeasca pe toti.

Nu pretind ca sunt Elvis, Picasso, Gandhi sau lisus. Sunt
doar un tip care s-a indepartat de centru ca sa iti ofere o
abordare unica si avangardista asupra dezvoltdrii perso-
nale. Aceastd abordare are capacitatea sa te scoata din me-
diocritate si sa te ajute sa depasesti limitele.

Multimile traiesc in mediocritate, duc o viata mediocr3,
au ganduri mediocre, fac lucruri mediocre si obtin rezulta-
te mediocre. Venitul lor se situeaza la valoarea medie. Au o
casa medie. Toata viata lor este medie, mediocra si blocata
cu totul in aceasta mediocritate. Din nefericire, multi nici
macar nu isi recunosc situatia pentru ca toti cei pe care ii
cunosc sunt blocati impreuna cu ei.
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CARE ESTE SCOPUL CARTII?

Telul meu este sa te scot din acest stil de viata confortabil si
mediocru si sa te fac sa te apropii de limita. Limita este locul
in care doar putini supravietuiesc. Limita este locul in care
oamenii Indraznesc sa sfideze mediul in care au crescut,
educatia si situatia, pentru a deveni fericiti, plini de succes si
prosperi, in ciuda a toate. Limita este locul in care ajungi sa
traiesti dupa ce ai Incetat sa te mai minti pe tine si pe toti cei-
lalti, sa recunosti cinstit situatia in care te gasesti, dupa care
sa te hotarasti sa imbunatatesti lucrurile. Limita este acolo
unde e toata distractia, unde sunt banii si unde se gaseste
adevarata multumire de sine. Cel mai bun aspect al vietii cand
sfidezi limitele e acela ca locul nu este deloc aglomerat.

Am scris aceasta carte ca sa atrag atentia oamenilor si
sa le reamintesc ca isi trdiesc viata in contradictie cu ceea
ce spun ca Isi doresc. Ca sa le dovedesc ca se mint pe ei in-
sisi atunci cand doar spun ca isi doresc succes, fericire si
prosperitate. Ca sa 1i determin sa devina constienti ca re-
zultatele lor sunt rezultatele actiunilor lor. Sa le arat ca isi
saboteaza succesul si sa le spun exact ce trebuie sa faca
pentru a-si schimba viata.

LA CE SA TE ASTEPTI DE LA ACEASTA CARTE

Poti sa te astepti la solutii. Asta am eu de oferit: solutii sim-
ple, bazate pe actiune pentru situatii de viata. Daca nu ti-as
oferi solutii, atunci aceasta carte nu ar fi decat o tirada lunga
despre neajunsurile societatii. Ce avantaje ar putea iesi de
aici? Telul meu este sa prezint problemele si sa ofer solutii
simple si bazate pe actiune pentru rezolvarea lor.
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Am inclus liste cu ceea ce pot face mai precis oamenii
pentru a-si schimba viata in aproape orice domeniu. Prezint
pentru fiecare un mini-plan de actiune pentru atingerea
succesului. I-am spus ,,mini plan de actiune”, deoarece este
imposibil sa iti ofer o lista completa a tuturor lucrurilor pe
care va trebui sa le faci ca sa atingi succesul deplin in orice
domeniu din viata. Nici nu iti pot oferi o lista care sa se po-
triveasci fiecirui aspect din situatia ta specifici. In loc de
asta, am sa iti ofer o lista scurta care poate fi folosita ca sa
te aduca pe drumul cel bun catre schimbarea vietii. Listele
mele vor acoperi mai multe situatii comune in care se gasesc
majoritatea oamenilor. Listele de actiune reprezinta pute-
rea si scopul acestei carti si sunt formula mea pentru succes.

NIMIC NOU AICI

Una dintre criticile pe cale le primesc de obicei In legatura
cu cartile mele este aceea ca ar contine o cantitate conside-
rabila de sfaturi simple, sau ceea ce eu numesc ,Factorul «e la
mintea cocosului»”. Oamenii spun lucruri de genul: ,Nimic
nou aici”. Raspunsul meu este: ,Multumesc”. Nu e nimic
nou cand vine vorba despre succes, fericire si prosperitate.
Cartile care 1ti promit o abordare nou-nouta a succesului
nu fac decat sa te minta. Fereste-te de oamenii care spun:
,Am niste chestii nou-noute pentru tine”. Indepirteazi-te
convins fiind ca mai lasi un idiot Tn urma ta. Nu exista , chestii
nou-noute”. Exista descoperiri medicale. Exista descoperiri
stiintifice. Nu exista descoperiri In planul dezvoltarii per-
sonale. Nimeni nu vine cu vreo cheie nou-noutd a succesului.
Nu se va Intdmpla asa ceva. Oamenii care iti spun altceva se
joaca cu sldbiciunile tale, fiindca tu crezi ca vechile chestii
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nu au functionat pentru tine, insa poate ca o vor face cele
noi. Atunci ei reilmpacheteaza chestiile vechi si spun ca sunt
noi si imbunatitite ca si te fraiereasci si le cumperi. Iti
aduci aminte de New Coke? A fost un truc de marketing
genial ca sa ocupe mai mult spatiu pe rafturile din magazin.
A functionat o vreme pentru cd oamenii se grabesc mereu
sa cumpere ceva ,nou si imbunatatit”. In cele din urma, ins3,
s-a dovedit un esec, pentru ca oamenii au realizat ca nu poti
imbunatati formula originala. Asa functioneaza lucrurile si
in ceea ce priveste dezvoltarea personala si consultanta in
afaceri. Oamenii se grabesc mereu sa cumpere tot ce este
etichetat ca fiind ,,nou si imbunatatit”, dar in cele din urma
efectul dispare, iar lumea revine la formula originala.

Materialul meu reprezinta formula originala. Trebuie
sa stii cd lucrurile despre care vorbesc eu sunt chestii vechi.
Chestii vechi pe care aproape orice persoana care are suc-
ces le-a facut. Chestii care functioneaza. Chestii dovedite.
Chestii care nu s-au schimbat de milenii si nu se vor schim-
ba niciodata. Chestii pe care te poti baza. Lucrul de care e
nevoie pentru a avea succes in ziua de astdzi este exact
acela de care a fost nevoie de secole. Te rog sa nu te astepti
la informatii noi din partea mea, pentru cd nu am asa ceva.
Sunt aceleasi chestii vechi despre care vorbeste orice filo-
sof de sute de ani. Primesti doar versiunea mea personala:
versiunea Larry-zata.

Un tip mi-a trimis o scrisoare neplacuta referitoare la
cartile mele, spunandu-mi ca nu am nimic de oferit care sa
nu fie evident si de bun simt. Are perfecti dreptate. insi eu
am descoperit ca bunul simt, la fel ca si cunostintele si
politetea obisnuite, nu e deloc obisnuit. Daca ai dat peste
ideile mele si ai spus: ,A, dar asta e de bun simt”, nu am sa
te contrazic.
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Am mai avut parte de reactii care imi atrag atentia ca
toata lumea cunoaste deja toate chestiile despre care vor-
besc. Mi-as fi dorit sa fie adevarat. Nu este. Sunt de acord
ca toata lumea ar trebui sa stie aceste chestii, insa lucrurile
nu stau asa. Si chiar daca ma insel in privinta asta si toata
lumea le cunoaste, atunci nu le pune in practica. Ajungem
la ceea ce cred eu despre cunoastere si care contrazice ve-
chea maxima: ,Cunoasterea inseamna putere”. Regret, dar
nu e adevarat. Cunoasterea nu inseamna putere. Aplicarea
cunoasterii Inseamna putere. Ceea ce cunosti conteaza prea
putin sau chiar deloc 1n viata ta. Ceea ce faci cu toate cu-
nostintele conteaza enorm.

Cunoasterea NU inseamnd putere.

Aplicarea cunoasterii inseamnd putere.

Acestea sunt principiile mele:

Viata ta este numai vina ta.
|
Asuma-ti raspunderea pentru ea.
|
Invati ce trebuie sa faci ca sa indrepti lucrurile.
|
[a masuri pe baza a ceea ce ai Invatat.
|
Bucura-te de rezultate.



32 Introducere

Asta e tot ceea ce ai nevoie ca sa fii fericit, sa ai succes
si sa fii prosper. Destul de simplu, nu? Nu ma scuz pentru
ca am doar cateva principii. Nu cred ca succesul este atat
de complicat. Abordez aceste cateva idei in repetate ran-
duri si in mai multe feluri. Povestesc despre modul in care
functioneaza in situatii diferite. Le expun diferit. Fac asta
pentru c3, la finalul cartii, nu vreau sa existe niciun semn
de intrebare legat de pozitia mea si de ceea ce ai nevoie ca
sa dobandesti succesul. Vreau sa auzi aceste idei de atatea
ori si In feluri atat de diferite, incat sa ti le insusesti complet.

Repetitia este cheia insusirii lucrurilor.

UN ULTIM GAND INAINTE DE A INCEPE

Cartea aceasta nu este una despre filosofia succesului. Este
o carte despre aplicatii practice ale succesului. Este o che-
mare la actiune. Telul meu este ca tu sa citesti aceasta
carte, dupa care sa o lasi deoparte, sa 1ti misti fundul si sa
faci ceval!



SECTIUNEA INTAI

FACTORUL IDIOT



CAPITOLUL UNU

Al SPUS CA POTI DOVEDI;
ATUNCI, DOVEDESTE!

A
n titly, ti-am promis ca pot dovedi faptul ca oamenii sunt

idioti. Iata: mergi cu masina pe oricare strada din lume
timp de zece minute, fii atent la felul in care conduc oame-
nii si nu vei avea nicio indoiala ca oamenii sunt idioti.

Plimba-te prin orice mall si urmareste-i pe oameni cum
cheltuiesc bani, uita-te la ce 1si cumpara si vei sti ca oamenii
sunt idioti.

Stai un timp in parcarea oricarui restaurant de tip
fast-food (te rog, ramai in parcare si scuteste-te de caloriile
cu care te-ai alege intrand) si observa cat de grasi sunt oa-
menii care mananca acolo, si nu vei avea nicio indoiala ca
oamenii sunt idioti.

Numai aceste trei exemple ar trebui sa imi sustina punc-
tul de vedere. Dar unde ar mai fi distractia daca ne-am opri
aici? Hai sa intram in detaliu si, asa cum imi place mie sa
spun: , Lucrurile sunt pe cale sa devina urate!”
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ALTE FELURI TN CARE OAMENII SUNT IDIOTI

Sanatate

B Ti-e cunoscuta afirmatia: viata e scurtd. Cu toate acestea,
in fiecare zi, oamenii iau in mod constient decizii ca sa isi
scurteze viata si mai mult fumand, mancand mai mult
decat ar trebui si fiind sedentari. Nu este asta o idiotenie?
Cred ca raspunsul corect ar trebui sa fie da.

B Anual, peste 300.000 de decese In randul adultilor din Sta-
tele Unite sunt atribuite obiceiurilor alimentare nesanatoase,
lipsei de activitate fizica si comportamentului sedentar.

Bl Peste 60 la suta dintre adulti nu sunt activi constant, iar
25 la sutd nu sunt activi deloc. Mai putin de 20 la suta
dintre elevii de liceu sunt activi mai putin de douazeci de
minute pe zi.

B Americanii cheltuiesc anual 33 de miliarde de dolari pe
produse si servicii dedicate pierderii in greutate. Nu ar fi
mult mai ieftin sa manance mai putin si sa iasa la o plimba-
re? Oamenii se plang ca nu au bani - numai in acest dome-
niu as putea aduce societatii o economie de 33 de miliarde
de dolari anual.

B Oamenii spun ca vor sa aiba o viata lunga si sa fie sana-
tosi si, totusi, 1,3 miliarde de oameni isi aprind tigara in
fiecare zi. Si fiecare tigara pe care o fumezi iti scurteaza
viata cu treisprezece minute.

M [n fiecare zi, oamenii aleg sa consume produse care le scur-
teaza viata. Aportul caloric mediu zilnic al unui american
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este de peste 3.300 de calorii. [ar numarul de calorii reco-
mandat este de 2.500 pentru barbati si 1.900 pentru femei.
Oamenii sunt grasi in primul rand deoarece mananca ca
niste idioti. Tocmai am citit un studiu care arata ca, daca
vom continua In ritmul actual de , crestere”, in doudzeci de
ani, 86 la suta dintre americani vor fi obezi.

O tiradd. Medicii din acest domeniu sunt la randul lor niste
idioti, cu toate ca au petrecut ani de zile studiind medicina
si invatand ce este necesar ca sa fii sanatos. Oamenii merg
la medici supraponderali si care fumeaza, ca sa afle cum sa
fie sanatosi. Ti se pare normal? Esti un idiot daca mergi
la un medic care alege s fsi distrugd singur sanitatea. in
mintea mea, ,un doctor gras” este echivalent cu ,,un doctor
incompetent”.

Unui doctor care fumeaza ar trebui sa i se retraga li-
centa. Sa acorzi licenta unui doctor care incalca o regula
elementara de sandtate are tot atat sens ca a autoriza de-
lincventii sexuali sa aiba grija de copii. Evita medicii grasi,
care fumeaza, care se gandesc imediat ca medicamentele si
interventiile chirurgicale sunt prima solutie la orice te su-
para si care te fac sa astepti mai mult de treizeci de minute
ca sa te consulte.

Vreau ca medicul meu sa arate ca Clark Kent si sa fie
Superman pe sub halatul alb, sau Wonder Woman, daca este
femeie. Vreau sa fie in forma si sanatos. Ca o ironie, daca
vrei vreodata sa vezi o adunare de oameni supraponderali,
intra Intr-un spital, Intr-o clinica sau In cabinetul unui doctor
si priveste-i pe angajati. E interesant faptul ca domeniul
de ingrijire a sanatatii atrage atat de multi oameni grasi.
Ai crede c3, daca existd un grup de oameni care sa stie cum



38 Factorul idiot

stau lucrurile, aceia ar trebui sa fie profesionistii din sana-
tate. Stai putin, inseamna ca si ei sunt niste idioti!

Parenting

B Oamenii spun ca isi doresc copii minunati. Fireste ca spun
asta; cine nu isi doreste si creasca copii buni? Insa realita-
tea este ca durata medie de timp pe care parintii o petrec
avand o conversatie de calitate cu copiii lor este de trei mi-
nute si jumatate pe saptamand. Trei minute si jumatate!
Doua sute zece secunde pe saptamana! Treizeci de secun-
de pe zi! Bineinteles, ne dorim copii buni, insa nu destul de
mult ca sa stam de vorba cu ei. Asta ar trebui sa te infurie,
sa te imbolnaveasca, sau ambele.

B Oamenii spun ca isi doresc scoli publice bune pentru co-
piii lor. Totusi, doar un procent mic de parinti sunt inscrisi sau
participa la intalnirile PTA" ori merg la sedinte cu parintii.

B Douazeci si cinci la suta dintre adolescente au o boala
venerica. Parinti... unde sunteti? Putind educatie ar putea fi
potrivita ca sa ii invete pe copii cum se ajunge la asta! Am
putea chiar sa predam astfel de lucruri in scoald, insa cum
sa indrdaznim vreodata sa permitem educatia sexuald in
scoli, nu-i asa?

B Numarul copiilor obezi este uluitor si creste pe zi ce tre-
ce. Treizeci la suta dintre copiii cu varste cuprinse intre
sase si noudsprezece ani sunt fie supraponderali, fie pre-
zintd risc de obezitate. Nu da vina decat pe parinti pentru
asta. Parintii cumpara mancarea si o pun pe masa sau, as

* PTA - Parent-Teacher-Association (Asociatia Parinte-Profesor). (n.tr.)
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putea spune, o pun in fata televizorului. Parintii sunt cei
care 1si duc copiii la fast-food. Parintii sunt cei care pun car-
tofi prdjiti in fata unui copil mic, gandindu-se ca I-au hranit.

O tiradd. Copiii tai sunt vina ta. Tu esti exemplul lor. Daca ei
sunt grasi, e vina ta. Daca ei sunt lenesi, e vina ta. Daca nu
invatd, e vina ta. Tu ai controlul asupra lor. Ei iti apartin si
sunt responsabilitatea ta totald. Tu esti adultul, iar ei sunt
copiii. Tu esti liderul, si managerul, si seful. Pastreaza aceas-
td ierarhie in minte. Trebuie sa le oferi un exemplu pe care
sa il urmeze. Iata un indiciu pentru data viitoare cand te
intrebi de ce copiii tai sunt asa cum sunt: Uita-te in oglinda.
Copiii tai reflecta comportamentul pe care l-ai avut in
fata lor si l-ai considerat acceptabil. Copilul tau esti tu in
miniatura.

Finante

B Oamenii semneaza contracte cu companii de credit, ac-
ceptand sa plateasca factura la o anumita data. Cu toate ca
sunt scrise cu litere mici, regulile si reglementarile sunt
prezentate clar, negru pe alb - nu trebuie decat sa le citesti.
Dupa aceea, oamenii nu fac platile la timp, nu achita suma
minimad asa cum au convenit (poate pentru ca si-au cheltuit
banii la mall sau mancand in oras). De ce sunt surprinsi
cand rata dobanzii creste, iar compania raporteaza intarzi-
erea de plata la biroul de credite si punctajul lor de credi-
tare scade? Penalitatile pentru neplata la timp sau pentru
neplata sumei minime au fost prezentate clar. Compania
de carduri de credit nu face decat sa se tina de cuvant.
Poate ca si respectivii oameni ar trebui sa faca acelasi
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lucru si sa se tina de cuvant fata de companie. Si fiindca
acele companii s-au tinut de cuvant, sunt imediat eticheta-
te drept ,spoliatoare”.

B Apropo, nu ai niciodata nevoie de mai mult de trei car-
duri de credit. Nu ai nevoie sa-ti faci un card de credit la un
magazin ca sa economisesti 10 la sutd la cumparaturile de
astazi. E un truc viclean care te face sa crezi ca economi-
sesti 10 procente, insa in realitate ai inca un card de credit
cu o rata a dobanzii mare, ce se va reflecta in scorul tau de
creditare. Lasa balta economia de 10 procente si intelege
ci nu ai nevoie de inci un card de credit. In plus, cand cum-
peri ceva redus cu 40 la sutd, nu economisesti 40 la suta.
Cheltuiesti 60 la sutd. Nu fi idiot. Daca nu aveai de gand sa
cumperi acel lucru la pret intreg, nu economisesti nimic.

B Alt exemplu: costul mediu al unei nunti in ziua de astazi
este de aproape 30.000 de dolari. Totusi, cuplurile care chel-
tuiesc atat de mult pentru o nunta (sau care i fac pe altii sa
cheltuiasca atat de mult pe nunta) rareori au destui bani ca
sa plateasca avansul pentru o casa. Cat de inteligent e asta?
Mi se pare ca viitorul tau e mai sigur daca investesti intr-o
casa decat intr-o nunta de cateva ore. Sunt cumva impotri-
va nuntilor? Nu, nuntile sunt minunate. Insa nu iti sacrifica
viitorul pentru o zi frumoasa.

B [n ultimii ani, oamenii au cumparat case cu Iimprumu-
turi de tipul ,interest-only”. Abia isi pot permite dobanda

* Un imprumut ,interest-only” (doar dobanda) este un imprumut in
care, In primii cativa ani, debitorul achita lunar numai dobanda, dupa
care ori achitd suma integrala, ori renegociaza ratele si incepe sa achite
si Imprumutul propriu-zis, pe langa dobanda lunara. (n.red.)
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si cu siguranta nu isi pot permite si dobanda, si debitul
principal. Presupun ca de aceea au ales un astfel de impru-
mut de la bun inceput. Li s-a spus ca ratele vor creste la un
moment dat si ca vor fi responsabili atat pentru dobanda,
cat si pentru debitul principal. Au semnat un contract spu-
nand ca au inteles. Cand a venit vremea sa pldteascd, au
descoperit ca nu isi pot permite ratele marite. Cine e de vina?
Creditorul. Din nou, creditorul e etichetat ca fiind spoliator.
Singura eticheta potrivita in aceasta tranzactie e prostia,
iar eticheta o primeste debitorul. Haide. Citeste contractul.

B Americanul obisnuit de conditie medie in varsta de
cincizeci de ani are economii mai mici de 2.500 de dolari.
Sa presupunem ca incepi sa muncesti la doudzeci si cinci
de ani. (Majoritatea oamenilor incep mai devreme, insa voi
simplifica calculul). Te-ai apucat de munca la douazeci si
cinci de ani si acum ai cincizeci. In doudzeci si cinci de ani
ai fost in stare sa economisesti doar 2.500 de dolari?
Numai o suta de dolari pe an ai reusit cel mai mult? 8,33 de
dolari pe luna ai reusit sa pui deoparte? Pur si simplu n-ai
fost in stare sa economisesti mai mult de doi dolari pe sap-
tamana? Stimate domn si stimata doamna de Cincizeci de
Ani si Conditie Medie, sunteti niste idioti!

B Economia e groaznicd. Oamenii spun ca nu isi permit
benzina sau lapte. Casele sunt executate silit. Si totusi me-
sele din Vegas, Reno, Atlantic City si din alte locuri, unde
jocurile de noroc sunt legale, sunt atat de aglomerate incat
abia gasesti un scaun liber. Nouazeci la suta dintre oamenii
care joacd nu Isi permit sa piarda nici zece centi, si totusi
dau bani de bunavoie ca sa mearga intr-un loc unde sa isi
joace banii pentru casa. Niste idioti!
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B Oamenii cumpadra garantii extinse pentru aparate si elec-
tronice. Omule, lucrurile nu se strica asa cum se stricau pe
vremuri si, cand se intampld, probabil vei descoperi ca e
mult mai ieftin sa Inlocuiesti produsul cu unul nou. Produ-
sul cel nou va face mai multe decat cel vechi si probabil va
costa mai putin decat garantia extinsa.

B Oamenii dau bani celor care umbla din usa in usa pentru
organizatii de caritate. Organizatiile cinstite nu trimit co-
piii in tabara punand pe cineva sa iti ceara bani, iar tu nu
trebuie decat sa cumperi o revista ca totul sa devina reali-
tate. Fraierilor!

B Oamenii dau 3 dolari pe o sticla cu apa aromata si 300
de calorii. De fapt, hai sa o luam de la nivelul de baza al
prostiei: apa imbuteliatd, punct. S-a dovedit ca apa obisnu-
ita de la robinet este la fel de pura ca si apa imbuteliata. Ba
chiar constatam acum cresterea numarului de carii denta-
re la copii pentru ca apa Iimbuteliata nu are lipsa de fluor.
In plus, recipientele dduneazi mediului. Daci consumi apa
imbuteliata din comoditate, atunci ia un recipient bun si
umple-l cu apa de la robinet.

Oamenii care cumpara porcarii in urma
reclamelor de la TV sunt idioti

B Aparatul de ras Infinity - ,ultimul aparat de ras pe care
il vei cumpara vreodata”. Ai vazut reclama? Cumpara acest
aparat de ras si te va tine toata viata. Totusi, vei primi si un
al doilea, la jumatate de pret. Intrebare: de ce ai nevoie de
al doilea aparat daca unul iti ajunge tot restul vietii? Daca

crezi cu adevarat ca acel aparat de ras va dura tot restul
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vietii, fie esti idiot, fie ai de gand sa mori saptamana
viitoare.

B ,Poti pierde in greutate fara sa iti schimbi alimentatia si
fara sa faci sport”. Produsele care sustin asa ceva produc
milioane din reclame. Daca iti imaginezi ca o pastila, o cre-
ma sau o potiune te va ajuta sa pierzi in greutate fara dieta
si fara sport, esti un idiot!

B ,Parul iti va creste din nou”. Glumesti, nu? Sau ce spui
despre asta: spray cu vopsea pentru zonele in care chelesti?
Oh, da, e o idee minunata. Nimeni nu va baga de seama
vopseaua de pe cap.

B ,Poti arata cu zece ani mai tanara daca te dai cu aceasta
crema anti-imbatranire speciala si fantastica”. Doamnelor,
sunteti niste fraiere cand cumparati asa ceva. Nicio crema
nu va va Intineri cu zece ani.

B Cele mai mari porcarii sunt aproape toate lucrurile care
se vand la televizor cu 19,95 dolari. Ce zici de setul de pes-
cuit ,Pocket Fisherman”?

O tiradd. Cei mai multi oameni nu au bani pentru lucrurile
importante, deoarece 1i cheltuiesc pe lucruri neimportan-
te. Lucrurile pe care oamenii le considera ,necesitati” sunt,
in realitate, ,produse de lux”. Cand le spun oamenilor sa
traiasca cu atat cat Isi permit, de cele mai multe ori imi
raspund: ,Dar, Larry, nu am voie sa ma distrez si eu putin?”.
Fireste ci ai voie. Incearcd sa-ti achiti la timp toate facturi-
le si datoriile, sa ai bani in banca, bani investiti si economii
pentru facultatea copiilor si pensia ta, si spune-mi ca asta
nu e distractiv.
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Afaceri

B Oamenii isi infiinteaza propriile firme si intra in afaceri
pe cont propriu fara sa fi citit vreodata o carte despre cum
se infiinteaza si se consolideaza o firma. Cateva cunostinte
de baza despre afaceri ar fi de folos daca incerci sa admi-
nistrezi o afacere, nu crezi? Au scazut vanzarile? Ai citit vreo
carte despre vanzari? Serviciile pentru clienti sunt proas-
te? Nu exista decat vreo zece mii de carti despre cum poti
oferi clientilor servicii mai bune. Ai citit vreuna?

B Sunt uimit ca atat de multi oameni nu par sa aiba com-
petente de baza precum gramatica si ortografia. Primesc
periodic e-mailuri de la oameni care zici ca au scris cu
picioarele. Nimeni n-ar putea gresi atat de multe taste cu
degetele. Oare nu au corector? Sa fim seriosi! Cand scrii un
cuvant, iar computerul il subliniaza cu rosu, e semn clar ca
poate trebuie sa mai faci ceva! lata si frustrarile mele: Your
in loc de you're, there in loc de their'. Ce e mai amuzant este
ca probabil corectorul nu le va depista pe acestea.

B Oamenii nu suna fnapoi In timp util. Am prieteni care
sunt oameni foarte ocupati - oameni bogati - oameni care
lucreaza mult si in viata carora se intampla mai multe eve-
nimente decat timpul liber de care dispun. Ei suna inapoi.
Nu cunosc pe nimeni mai ocupat decat mine, iar eu sun
inapoi. Totusi, sunt oameni in viata carora nu se intampla
mai nimic, dar par ca nu reusesc sa isi faca timp sa dea un
telefon. Sunt niste idioti. In plus, sunt nepoliticosi. Niste
idioti nepoliticosi.

* Your (engl.) - al tiu si you're - tu esti. There - acolo, their - al lor. Pro-
nuntia este identica in ambele cazuri. (n.tr.)
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B Casuta vocala. Este folosita in principal ca un mod de a
evita sa raspundem la telefon. Ce ma deranjeaza cel mai
mult Tn legatura cu casuta vocala este momentul in care
oamenii au atat de multe mesaje Incat nu mai sunt accep-
tate si altele. Cel putin stii ca, atunci cand se Intampla asta,
nu vei fi sunat Tnapoi.

B Oamenii spun ca vor siguranta la locul de munca, vor o
promovare, vor sa fie respectati si vor o marire de salariu.
Cu toate acestea, ajung tarziu la serviciu si depun eforturi
minime. Nu e o modalitate grozava ca sa aiba siguranta si
sa obtind o promovare.

O tiradd. Afacerile exista dintr-un singur motiv: ca sa faca
profit. Cele mai profitabile companii isi servesc bine clientii.
Ele isi asigura profitabilitatea angajand oameni care valo-
reaza mai mult decat costul lor. Daca afacerea ta nu merge
bine, este probabil din cauza ca nu faci aceste lucruri.

Comportament general stupid

B Oamenii se duc la banca drive-in fara sa fie pregatiti. As-
teapta pana cand ajung la fereastra ca sa inceapa sa com-
pleteze certificatul de depozit, tinand in loc Intreaga coada
de masini. Oare dobitocii astia tocmai si-au adus aminte de
ce au venit la banca? Nu stiau ca trebuie sa aiba completat
un certificat de depozit? lar cand s-a finalizat tranzactia...
misca! Nu pierde vremea cautand prin geanta sau punand
chestii in torpedo. Misca! Si oamenii din spatele tau au o
viata de trdit si si-ar dori sa isi vada de ea.
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B Oamenii parcheaza pe locurile rezervate persoanelor cu
dizabilitati. Nu de mult, i-am atras atentia unui tip ca toc-
mai parcase pe un astfel de loc. Mi-a spus: ,Hei, am avut o
zi grea”. [-am raspuns: ,Ar fi fost mult mai grea daca ai fi
avut dizabilitati de-adeviratelea. Insa probabil c4 si gras,
prost si lenes intra la socoteala”. A fost atat de surprins in-
cat a bolborosit ceva, s-a urcat In masina si a plecat.

B Oamenii beau si se urca la volan, fac un accident, dupa
care vor sa dea in judecatd barul si barmanul pentru cd le-a
servit prea multa bautura. Oamenii Isi varsa in poala cafea
fierbinte si 1i dau in judecata pe cei care au facut cafeaua
fierbinte. insi daci nu ar fi primit cafeaua fierbinte, s-ar fi
plans de asta. Nu mai da lumea in judecata doar pentru ca
esti neindemanatic sau pentru ca nu iti dai seama cand e
de ajuns!

B Oamenii spun ca isi doresc o relatie minunata cu parte-
nerul de viata, insa un studiu recent arata ca 65 la suta din-
tre oameni petrec mai mult timp cu computerul decat cu
partenerul. Ce vrea sa fie asta? Oare computerul le ofera
mai multd companie? Sau sex mai bun? Oh! Chiar am spus
asta! Multi oameni nu fac niciun efort ca sa arate bine, sa
miroasa frumos ori sa poarte o conversatie cu partenerul
de viata. Se tarasc In pat cu o respiratie neplacutd, miro-
sind ca niste tapi, dupa care se plang ca partenerul nu vrea
sa faca sex.

B Oamenii care nu au o slujba si nu au nimic in afara de
mult timp liber au o mizerie de nedescris in casa, masina
imputita si curtea plinad de buruieni. De ce? Nu e ca si cum
ar avea o slujba care sa le ocupe tot timpul!
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B Americanul de conditie medie citeste la nivelul unui elev
de clasa a saptea. Ai crede ca cea mai mare, mai inteligenta
si mai buna tara din lume ar avea oameni mai destepti, nu-i
asa? Adevarul este ca nu suntem cea mai inteligenta tara.
Nu suntem pe locul intai decat la consum. Elevii americani
se situeaza mult sub medie la matematica si stiinte. Patru-
zeci la sutd dintre elevii de liceu nu stapanesc ceea ce ar
trebui sa stie la nivelul lor. Dar asta nu pare sa conteze prea
mult, pentru cd oricum promoveaza si intra in clasa urma-
toare. Avem absolventi de liceu care nu isi pot citi propria
diploma.

B Specia umana distruge cu buna stiintd mediul. Spunem
ca nu putem face nimic in legatura cu asta, iar asta ne face
pe toti niste idioti. Nu am sa fac aici o expunere ecologista,
asadar calmeazi-te. Insd n-am putea oare si reciclim, ca
minim efort de a ajuta putin planeta?

B Oamenii vad petrecandu-se tot felul de fapte reprobabi-
le si intorc capul in alta parte, fara sa le pese ca alti oameni
sunt batuti, calcati in picioare sau chiar violati. Am urmarit
un reportaj de televiziune in care oamenii dintr-un parc
treceau pe langa un grup de minori care distrugeau o ma-
sina. A fost o punere 1n scena pentru a vedea daca intervi-
ne cineva. Zeci de persoane au trecut ore in sir pe langa
acest grup si numai una a sunat la politie si i-a infruntat pe
minori. Cand au fost Intrebati mai tarziu de ce nu au inter-
venit, unul dintre cele mai populare raspunsuri a fost: ,Nu
era masina mea”. Dezgustator.

B Oamenii cheltuiesc milioane de dolari in fiecare an pe
clarvazatori. Serios, oameni buni... clarvazatori!? Nimeni
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nu iti poate prezice viitorul in afara de tine. Preia contro-
lul propriului viitor si nu mai cheltui bani pe asemenea
inselatorii.

B Oamenii cer sfaturi - chiar implora sa li se dea sfaturi. Se
pare ca ar face orice pentru un sfat. Platesc chiar pentru
sfaturi. Dupa care nu le urmeazd. Niste idioti! Medicul iti
spune exact de ce ai nevoie ca sa fii sanatos. Vei face ce
spune? Probabil ca nu. Evident ca tu stii mai bine decat ori-
ce doctor prost care a facut Medicina opt ani de zile. Vei
face ce crezi tu ca e bine, fie ca stii sau nu despre ce vor-
besti. Oamenii vor merge la un bogat pentru sfaturi legate
de ce trebuie sa faca pentru a fi bogati. Tipul bogat le spune
exact ce trebuie sa faca. Oare o fac? Nici pomeneala! Sunt
mereu intrebat de ce au nevoie oamenii ca sa aiba succes.
Obisnuiam sa le spun ce sa faca. Lucram cu ei si le explicam
pas cu pas ce trebuie sa faca. Oare faceau? Foarte putini au
facut ceva. Ma gandesc sa scriu o carte intitulata De ce te
mai deranjezi? Oricum nu vei face nimic!

B Oamenii spun ca isi doresc o guvernare mai buna, totusi
numai 60 la suta dintre cei care au drept de vot se inregis-
treaza de fapt ca sa voteze. De-a lungul istoriei, numai ju-
matate dintre cei Inregistrati ca sa voteze si au drept de
vot, voteazad. Oare oamenii Isi doresc cu adevarat o guver-
nare mai buna? Fireste ca da, Insa nu indeajuns ca sa vote-
ze. De curand, am scris un articol pe site-ul meu despre
votare. Mi s-a parut uluitor ca oamenii au raspuns, spu-
nand ca votul nu conteaza si ca oricum nu traim intr-o
democratie, asa ca totul e o pierdere de vreme. Presupun
ca telul lor era acela de a ma scoate din sarite. Voteaza!
E un drept care trebuie exercitat. Eu votez ca sa schimb
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lucrurile. Votez pentru ci ma intereseaza. in orice caz, mai
presus de toate, votez pentru un motiv: vreau sa am drep-
tul de a protesta. Daca nu votezi, nu ai dreptul sa te plangi.
Nu pierde niciodata dreptul de a te plange.

B Oamenii spun ca isi doresc sinceritate din partea oficia-
lilor guvernamentali, Insa aproape 20 la suta dintre plati-
torii de taxe triseaza la impozite.

Pe scurt, cateva lucruri care dovedesc ca
oamenii sunt idioti

Blugi de 300 de dolari.

Loteria. Sansa ta de a castiga este cam 1 din 176 de
milioane.

Semnalizarea directiei. Nu este o dotare optionald a masi-
nilor de multd vreme. Si atunci de ce oamenii o folosesc doar
optional?

Scrisorile in lant. In ziua de astizi vin sub forma e-mailuri-
lor in lant. ,Rupe acest lant si vei avea parte de ghinion”.
Singurul ghinion de care e vorba aici este sa cunosti pe ci-
neva suficient de prost ca sa iti trimita asemenea e-mailuri.

»Ie poti imbogadti rapid”. Da, cum sa nu! Niciun om bogat nu
va fi vreodata de acord cu asa ceva! Bogatia vine destul de
greu daca nu cumva castigi la loterie, dar deja am stabilit
cum stau statisticile In privinta asta. Mai bine apuca-te de
munca.
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Dacd pot sd aud ce muzicd asculti din masina ta in timp ce
eu md aflu in masina mea, esti un idiot.

Orice are legdturd cu Ginsu'.

Biroul de Siguranta Transporturilor sau BST. Pentru oricine
calatoreste mult, atat e suficient pe acest subiect.

Dacda infuleci o masd de 3.000 de calorii formata dintr-un
dublu cheeseburger cu sunca si o gramada de cartofi pra-
jiti cu branza si sunca, dar comanzi o cola light sau o bere
fara alcool, nu prea are sens, nu crezi?

Argumentul decisiv

Sapte la suta din populatie crede ca Elvis este inca in viata.
Da, oamenii sunt cu adevarat idioti.

CEA MAI BUNA DOVADA DIN TOATE TIMPURILE
CA OAMENII SUNT IDIOTI

Dacd nu citesti nimic altceva, atunci citeste asta!

Fiintele umane sunt singura specie de pe pamant care
alege In mod constient sa se situeze sub potentialul ei.
Nicio alta faptura din natura nu alege sa se situeze sub
potentialul sau. Numai oamenii fac asta. Oamenii aleg
sa moara mai devreme decat ar trebui, ducand o viata

* Ginsu, marca de cutite foarte populara in Statele Unite ale Americii
dupa ce au inceput sa fie vandute prin reclamele de la televizor. (n.tr.)



