
ErneE@ li

CMa sLfucp
cetetA-tischtfu

Ghid practic de im,binare,,

a inlelepciunii in afaceri cu pasiunea

.r:,6";?.j

i ',:-1i,. :ii{;;;r:1,..:.'..'ati'.i !,i'r *t**!:*,*",'t 
" ' 

+i'$@,*€it*i1$1l*xeii;ri
- 

xg&::l'
a- r **4f ****-*rq * i;;':!

fbq;r,f] +t*b*!i .il':;', j,:',

;i

;!$!4;i u ri

ffi
@@



h

Inhrblishers,

F.
Hsrmcati

ff

***tdprinciPii
:Lcrisi si dqdni
blr.-hnre$t Didactica

HldsGenter,

rf

tq*r

Mullumiri

Prefa;d

Introducere

x

l. De ce unii antreprenori au succes, in timp ce allii eEueazi 5

2. Trinitatea Managementului 17

3. ,,P"-urile dintr-o afacere - Persoanele care Produc 25

4. ,,M"-urile dintr-o afacere - Oamenii de Marketing 35

5. ,,MF"-urile dintr-o afacere - Managerii Financiari 45

6. $ase concepfii gregite despre afaceri 55

7. Pune lucrurile cap la cap - Trinitatea Managementului
aplicati afacerii tale

8. Planul de afaceri care atrage banii

9. Aspectul social al antreprenoriatului

Concluzie

Anexe

Crearea unei schi{e a planului de afaceri

Despre autor

D espre Institutul Sirolli

Index

xllt

67

83

93

101

107

113

114

117



De ce wnii antraqtwnort at ittwt,
Anfiwp ce ahtii egu.art

ind vine vorba de gestionarea unei afaceri, de ce unii oameni cu
abilitnli remarcabile, cunogtinle, cu etica muncii gi integritate
egueaz6, in timp ce a\ii au succes, aparent fbri efort? Ce ii face pe

acegti oameni si aibi succes? ExistS, vreun ,,secret" si reugegti in afaceri?
Succesul necesitiL talent natural qi pricepere in afaceri incl de la nagtere?

Sau pAni la urmi se rezumi la noroc?
Acest capitol oferi un fundament pentru a rispunde la aceste

intrebiri esentiale, examindnd unele trisituri comune in rdndul propri-
etarilor de afaceri pe care i-am observat de-a lungul anilor. Este posibil
sd recunogti multe dintre aceste trisituri, avAnd in vedere propriile tale
experienfe. Acestea pot - gi de multe ori reugesc - face diferenla dintre
succes qi eqec.

iucrpuru T MEU i1,I DOMEN IUt ANTREPRENORIATU LU I

Experienla mea cu antreprenoriatul dateazi din copilirie, cdnd
tatil meu a incercat si-gi deschidi propriul cabinet medical. Fiind des-
cendentul multor generafii de medici gi farmacigti, tatil meu a iubit
medicina gi gi-a dedicat viala acestei profesii. A absolvit printre primii
facultatea de medicini la specializarea radiologie gi a inceput practica
in localitatea sa natalS, un sat mic din Italia. Practica a avut succes -
tatil meu a fost un medic priceput gi dedicat, iar reputa{ia familiei sale

a cdgtigat o clienteli fideln. $i, din moment ce era unul dintre cei trei
medici din comunitate, concurenta era minimi.
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Cum s5. incepi o afacere care sd-fi schimbe viala

in cele din urmi, tatil meu a hotirit s6 se mute gi si practice
medicina la Roma, crezind ci popula{ia mare a oragului.ru irrru-nu
cu siguranli c6-i va aduce mai mu$i pacienli gi, implicit, o viali mai
buni' El gtia ci la inceput nu va fi cunoscut, dar creiea ci vastele sale
cunogtinfe, ingrijirea sa de calitate gi profesionalismul vor fi suficiente ca
si atragi clienfii. Pirea si fie decizia perfecti.

cu toate acestea, realitatea nu a coresp'ns agteptirilor tatilui meu.
La Roma, el era unul dintre miile de medici care-gi siabiliseri activitatea
in suburbiile construite dupi cel de-ar Doilea Rizboi Mondial. Numele
siu de familie nu a reprezentat strategia de marketing eficienti aga cum
s-a intdmplat in satul siu, iar autopromovarea era de neconceput pentru
tatil meu tdcut gi rezervat. El nici micar nu s-a prezentat farmacistului
local, care avea o afacere infloritoare la doar doua strezi distanfi! Drept
urmare, activitatea tatilui meu a avut un impact slab.

Tatil meu gi-a finan{at cabinetul medical prin vdnzarea de bunuri
imobile, dar nici aceasti sursi suplimentari de venit nu a fost suficienti
pentru a acoperi toate cheltuielile. ln cele din urmi a fost obligat si
renunfe la visul siu gi si lucreze pentru un spital guvernamental str6in.
Degi noul loc de munci ameliorase anxietatea gi nefericirea noastri,
intdlnirea dezamigitoare a tatilui meu cu antreprenoriatul nu a fost
uitati de familie. Aceasti experienfi mi-a influenfat copiliria gi m-a
ftcut si fiu confuz in privinla afacerilor, precum gi curios d. 

"..u 
ce este

nevoie pentru a face una de succes.
Aceasti intrebare a persistat chiar gi in primii caqiva ani ai carierei

mele in care am lucrat cu antreprenorii. La mijlocul anilor ,g0, am
inceput si lucrez cu un grup de persoane care, aga ca mine, credeau
ci antreprenorii igi puteau indeplini obiectivele gi visurile doar daci
aveau pe cineva care si-i indrume qi si-i sfhtuiasci. Am conceput o
noui metodi de a ajuta antreprenorii pe care am numit-o Enterprise
Facilitation gi am format o companie, Entrepreneur Facilitation, care
si-i sprijine in crearea gi gestionarea afacerilor de succes. Am intdlnit
mul$ oameni talenta{i care, din diverse inotive, s-au striduit si-gi
pistreze afacerile. o persoani care-mi vine in minte este Mauri, primul
meu client. Mauri putea produce un pegte afumat delicios, dar ii iipseau
abilitilile de marketing gi de gestionare a banilor. Avea pasiunea Ei
capacitatea de a face un produs foarte bun, dar avea n.toi. de ajutor
pentru a-gi transforma talentul intr-o activitate profitabile.

La fel s-a intimplat gi cu multi alli producitori cu care am lucrat.
Ei erau extrem de competenli in abiliteflle lor deosebite, insl deficitari
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#-li schimbe viala
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De ce unii antreprenori au succes, in ti^p ce a\ii egueazd.

in alte domenii, cum ar fi marketingol qi finanfele. Unii erau prea
ruginali si-gi promoveze qi si-gi vindi produsele. Unii au ratat intdlniri
cu poten(iali clienli sau au fost reticenli in a-Ei aduce produsele pe piafi,
ajustdndu-le qi schimbindu-le mereu. Altii nu inlelegeau domeniul
finanlelor 9i luau decizliproaste in ceea de privegte stabilirea prefurilor,
fbcdnd, de exemplu, reduceri sub costurile de producfie.

in acelagi timp, am intilnit oameni cu abilitifi excelente de
marketing, dar ftri si aibi un produs fiabil pentru vdnzare. Am intilnit
oameni cu un control puternic asupra numerelor gi a baniloa dar fbri o
afacere pe care si o gestioneze financiar. AlSi pe care i-am intilnit erau
,,antreprenori in serie" - persoane cu mai multe afaceri e$uate. Acegtia
incepeau o afacere doar ca si intre in faliment intr-un an sau doi, ca apoi
si treaci imediat la urmitoarea afacere, increzitori ci aceea avea si fie
,,lovitura cea mare". De asemenea, am cunoscut mai mul1i bieli fermieri
frustrafi care recuno$teau ci aveau nevoie si faci mai mulgi bani, dar erau
ingrozifi de riscurile legate de schimbarea modurilor lor tradigionale de
aface afaceri. in concluzie, munca mea a implicat un numir nesfdrgit de
oameni care, din diverse motive, ori nu gi-au putut pune noile afaceri pe
picioare, ori nu gi le-au putut imbunitili pe cele existente.

Pe atunci inci mai aveam convingerea ci antreprenorii trebuiau
si invele ,,si faci de toate" in afacerea lor, de la producerea serviciului
sau a produsului la vdnzarea lui gi, mai presus de toate, la gestionarea
banilor. Ideea ci antreprenorii trebuie si fie pricepu{i in toate domeniile
afacerii lor a fost - gi inci este - o teorie predati gi ascultati in mod
obignuit, aga ci cine eram eu si contrazic totul? Cu toate acestea, acum
eram abordat in fiecare zi de clienfi care nu-gi puteau gestiona fiecare
domeniu al afacerii lor. Prin urmare, am inceput si pun la indoiali
aceasti teorie populari a antreprenoriatului de succes. Mi-am indemnat
clienfii si caute ajutor in domeniile in care ei erau ineficienli sau in care
le lipseau cunogtinfele: ,,Daci nu o putefi face, daci nu weli si o faceli
sau daci nu vi place si o face!i", le-am spus eu, ,,atunci gisili pe cineva
care si o poati face pentru voi'.

MITU t ANIREPRENORU LU I,,PERF ECT"

Mulli clienli au fost de acord cu sfatul meu. A\ii s-au opus ideii
de a angaja alli oameni care si conduci pdrfile afacerii lor care erau
gestionate prost sau neglijate direct. Mi-am dat seama ci se intAmpla
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Cum sd incepi o afacere care sd-fi schimbeviala

asta pentru ci se simfeau incapabili gi chiar vinovali ci nu reugeau si
,,le faci pe toate". Dar, in loc si incerce si rezolve problema, ei inventau
scuze. Unele dintre ele sunau aga:

. ,,Produsul este atit de bun, incdt se va vinde de la sine de indati
ce va fi descoperit."

. ,,Nu voi pldti un vorbitor mai bun ca si-mi vandd serviciul.
Nimeni nu $tie mai bine decdt mine ce face, aqa ci sunt cea mai potriviti
persoani si-l vdnd - doar ci nu am timp."

. ,,De ce a$ avea incredere in altcineva si-mi administreze banii?"

. ,,inci nu am bani si plitesc pe cineva care si mi. ajute."

Clienlii mei nu gi-au asumat niciodati responsabilitatea pentru
afacerile lor aflate in dificultate. in schimb, au datvina pe binci, pe lipsa
banilor, pe guvern sau pe weme; nu era niciodati vina lor cdnd afacerile
equau. Erau defensivi gi sfiditori, gi mi-a luat ceva timp si-mi dau seama
de ce erau atdt de reticenfi in a primi ajutor. Am realizat in cele din urmi
ci acei proprietari de afaceri insistau si ,,le facd pe toate" din caaza
unui mit care este atdt inridicinat in cultura noastri, cdt gi promovat de
mass-media. Este mitul antreprenorului ,,dintr-o bucati" gi sigur pe el
care le qtie gi le face pe toate - mitul antreprenorului perfect.

Dupi o prezentare pe care am fbcut-o cu mulqi ani in urm[, o
tdnird a venit la mine gi mi-a spus: ,,Si gtii cd egti singura persoaniL pe
care am auzit-o weodati sfituind oamenii si nu incerce si conduci sin-
guri o afacere. Prima mea afacere a dat faliment acum zece ani gi mi-au
trebuit gapte ani ca sd-mi revin, atAt din punct de vedere economic, cit
gi psihologic. Acum trei ani am inceput o noui afacere gi deja incep si
fiu lefterl din nou!" A continuat: ,,Problema mea este ci nu mi pricep
la gestionarea banilor. Dar, cAnd sora mea, care este contabili, s-a oferit
si-mi lini contabilitatea, i-am spus ci sunt o femeie de afaceri gi ci
trebuie si invi! si fac singuri totul". Cind am intrebat-o de ce, ea a in-
sistat ci oamenii de afaceri ar trebui si gtie gi si fie capabili si conduci
toate domeniile unei afaceri. Poate ci aga a invifat ea la facultate, dar o
alti posibilitate ar fi ci a intrat in mitul indus de mass-media, acela al
antreprenorului perfect, care le gtie pe toate.

Mass-media a iubit mult timp eroul. inci din copilirie citim atdt
despre eroii adevirafi, cAt gi despre cei fictivi. Idolatrizim supereroi pre-
cum Superman, care chiar poate s[ faci de toate - si zboare, si respin-
gi gloanfe, si care camioane gi autobuze gi si sarl peste clidiri inalte.



d$*himbeviala

hiar vinovafi ci nu reugeau sd
irezolve problema, ei inventau

rcvlvinde de la sine de lndati

nn ca si-mi vindd serviciul.
!, .$e ce sunt cea mai potriviti

36 3i-6i arlministreze banii?..

Eracere si mi ajute."

dri responsabilitatea pentru
r,addvina pe binci, pe lipsa
iidd vina lor cdnd afacerile
rf 6.timp si-mi dau seama
cAnrealizatin cele din urmi
1Je 6ci pe toate" din cauza
rr mstri, cit qi promovat de
;firo+ bucaff gi sigur pe el

perfect.
t-o @ mul,ti ani in urm[, o
fii ci €$b singura persoandL pe
i € m incerce si conduci sin-
hrnenr acum zcce ani Ei mi-au
m devedere economic, cit
r mi afacere 9i deja incep si
rla mea este ci nu m[ pricep
L care este contabili, s-a oferit
unt o femeie de afaceri gi ci
I am intrebat-o de ce, ea a in-
ie gi si fie capabili sd conduci
a invifat ea la facultate, dar o
ndus de mass-media, acela al
te.

L incn din copilirie citim atdt
ivi Idolatrizim supereroi pre_
e toate - si zboare, si respin_
gi si sari peste clidiri inalte.

De ce unii antreprenori au succes, intimp ce algii egueazi

(Cu toate ci, daci stai si te gdndeEti, noi nu l-am vizut niciodati incercdnd
si conduci o afacere - dar asta este cu totul altceva.) Auzim despre
oameni din toate categoriile sociale care sunt considerali ,,supereroi'
in domeniile lor. Acest lucru este cu sigura4i vahbil pentru pionierii
lumii afacerilor, de la Henry Ford gi Walt Disney la tinerii antreprenori
care au lansat primele companii .com din anii 1990, cind abia iegiseri
de pe bincile liceului. Acegtia sunt antreprenorii vizu$ la TV afiqafi pe
copertele lucioase ale revistelor de afaceri gi prezenta$ de presi ca fiind
,,Top 10 antreprenori ai anului". Ei sunt portretizafi ca vizionari qi genii
care posedi talente speciale gi un curaj unic.

Cu alte cuvinte, conform imaginii populare create qi idolatrizate
de presi, antreprenorii sunt o rasi excep{ionali de indivizi care gtiu de
toate gi fac de toate, ei fiind superoameni, nu oameni obiqnuifi. $i aceas-

th prezentare gregiti a constituit baza cunoagterii antreprenoriale a

clien[ilor mei. Ei nu au auzit niciodati povestiri despre antreprenori
ca ei: oameni obignui{i cu abilitili, curaj, ambilie gi dorinfa de a pune
totul laolalti pentru a da via!6 unui vis, dar care nu aveau gi nu puteau
avea grijd de toate aspectele afacerii. Am respins ideea ci trebuie si te
transformi cumva in mod magic din Clark Kent in Superman ca si fii un
antreprenor de succes. Acest mit nu fbcea decit si-i lase pe clienfii mei
gi pe ceilal$ potenfiali proprietari de afaceri si fie frustra{i, fbri speranfi
gi siraci. Am crezut ci, daci ei acceptau faptul ci nu erau Superman gi

apoi acceptau ajutor de la al1ii, afacerile lor puteau si prospere.

CHESTIUI'IEA DE A INVAIA DESPRE AFACERI

Degi clien{ii mei aveau nevoie de indrumare, o Ecoall de afaceri
nu era neapirat rlspunsul la problemele lor. $colile de afaceri sunt con-
siderate de foarte mu{i a fi cheia de .a reugi" in afaceri, dar este im-
portant si lii cont de doui chestiuni importante:

1. Existi antreprenori care au lansat companii de succes gi au ficut
milioane, chiar miliarde de dolari, fbri si fi urmat vreodati o
gcoali de afaceri. De exemplu, gindegte-te la antreprenorii din
anii 1920, '30 gi '40 care au pornit afaceri in pnrfi ale lumii unde
gcolile de afaceri nici nu existau. Mu$i dintre cei mai mari
antreprenori din toate timpurile nu au fbcut niciodati nici
micar un singur curs pe acest subiect.



Cum sd incepi o afacere care sd-fi schimbe viala

2. Existi oameni carg au urmat gcoli de afaceri gi apoi au pornit
afaceri care rn cele din urmi au dus ra raiiment. oe fapt,
statisticile arati ci persoanele care au urmat o gcoali de afaceri
egueazi la fel de frecvent ca persoanele care nu au urmat
cursurile unei asfel de gcoli.

, Desigur, existi multe lucnrri pozitive despre gcolile de afaceri.
Afacerile sunt un domeniu interesant, dinamic, i.rpr. care meriti si
invefi, gi existi o mullime de cursuri care pot oferi o Lazi solidi pentru
inceperea unei afaceri. cu toate acestea, judecdnd dupi cele de mai sus,
gcoala de afaceri probabil ci nu te va face expert in domeniul afacerii in
care nu te sim{i confortabil. cursurile de afaceri ifi pot oferi cunogtinfe
debazi care sunt valoroase pentru orice antreprenor aspirant, dar nu
garanteazd. ci vei fi capabil si te ocupi defecare aspect al afacerii tale.
Pe scurt, nu toati lumea este fbcuti pentru fiecare domeniu - gi asta este
in reguli. Domeniile in care excelezi sunt determinate in cele din urmd
de abilitigile, interesele Ei talentele tale, care sunt gi ele.influenfate de
personalitate gi de structura ta psihologici.

pst HoL0GtA, PERSONAUTATEA $t AFACERT tE

Pe misuri ce am lucrat la construirea unui model de afacere de
succes pentru clienlii mei, am inceput si mr intreb daci ni se potrivesc
anumite hobby-uri, activitili 9i profesii bazatepe structura psihologici
gi pe personalitatea fieciruia. M-am gdndit ci poate avem succes doar
in acele domenii care ni se potrivesc in mod natural Ei care ne plac, gi ci
poate ne place doar ceea ce vine in mod nafural. Daci aga stauiucrurile,
atunci trebuie si fie valabil gi inversul - gi anume ci nu exceldm in
domenii pentru care nu suntem potrivifi psihologic ai care nu ne
stdrnesc prea mult interes sau prea multi plicere. aile1iror, de exemplu,
le place migcarea gi exceleazd in sportul p. .*. il aleg. pe de alti parte,
cei care nu au o inclinalie citre atletism probabil ce nu le place spoitul gi
nici nu devin sportivi profesionigti. Mi se pare logic ca aieasti corelatie
sd se aplice gi in domeniul afacerilor.

Degi nu a fost inci dovedit in mod concludent, cercetirile arati ci
o parte importanti a structurii psihologice a oamenilor este moqteniti.
De asemenea, studiile au gisit o legituri intre funclia creierului gi
personalitate. La un moment dat in viitor, oamenii ae gtiinp vor putea

10
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De ce unii antreprenori au succes, in timp ce algii egueazd

confirma ci creierul uman este conectat gi ci personahtefle nu pot
fi schimbate. Cu alte cuvinte, $iinta poate dezvilui ci modul in care
oamenii percep lumea este o q[acteristice inniscutl2. Acesta este
un subiect controversat printre psihologi, mu\i dintre ei suslinind
ci educalia gi alfi factori de mediu determini personalitatea. Aceasti
pozilie, insi, nu reflecti diferenfele clare ale personalitilii copiilor -
chiar gi a gemenilor!

Teoria personalitigii exprimati de un psiholog este in mod deo-
sebit relevanti pentru studiul antreprenorilor gi succesului in afaceri.
Pe ldngd alte teorii importante despre personalitate (vezi chenarul de
la pagina l2), Carl fung a indentificat doud tipuri principate de per-
sonalitate: introvertili Ei extrovertifi. Potrivit lui |ung, introvertifii
experimenteazi lumea in interiorul lor prin percep{ii, gdnduri, visuri
gi emofii gi tind s[ fie mai pu{in implicafi in mediul extern. in schimb,
extrover[ifii sunt sociabili gi asertivi, iar gAndurile, sentimentele gi
visurile le sunt mai degrabi influen{ate de factorii externi decit invers.

Isabel Myers gi Katharine Briggs, doui studente foarte cunoscute
ale lui fung, au aplicat aceast[ teorie a extraversiunii gi introversiunii in
lumea profesionali. Ele au spus ci introvertifii se intilnesc mai frecvent
in domenii precum medicina gi gtiinfa, in timp ce extroverti{ii domini
in zona de marketing, relalii publice, vitnziri gi comunicafii. Acest lucru
nu ar trebui si ne surprindi, pAni la urmi, doctorii, contabilii gi oamenii
de gtiinli, de exemplu, sunt adesea implica{i in munci independenti gi

concentrafi s[-gi aprofundeze cunogtin{ele in domeniul de activitate, in
timp ce profesiile legate de marketing gi vdnziri implici interacfiunea
directi cu alli oameni.

Se pare ci ceea ce poate impiedica oamenii si exceleze in anumite
ocupafii nu este o chestiune de intelect, ci de structuri psihologici.
Problema in cazul tatilui meu - care a absolvit medicina cu summa
cum laude - nu este, in mod clar, lipsa de inteligenfl. Cabinetul siu
medical a eguat pentru ci nu a fost promovat in mod corespunzitor,
din moment ce el nu avea nicio aptitudine in domeniul marketingului
sau vreo dorinfi si invefe despre asta. De fapt, el disprefuia marketingul
atdt de mult, incAt a ales in cele din urmi sd renunle la cabinet in loc si
giseasci o solufie despre cum s6-l promoveze.

2.DanPage,,,IJCLA Team Maps How Genes Afect Bran Structute, lntelligence; Dramatic Images
Shes Light on Brain Diseases, Personality Differences". UCLA Newsroom. 4 noiembrie, 2001.
Link accesat ln 20 august 2011 http://newsroom.ucla.edu/portal/ucla/UClA-Team-Maps-How-
Genes-Affect-2820.aspx.
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Mai multe despre personalitate

Existi multe teorii despre dimensiunile psihologice ale personalitilii umane. Dt exemplu,
pe lingi extraversiune gi introversiung (arl Jung a identificat patru moduri de bazi Brin
care intera(ioneazi oamenii cu lumea:

1. Prin gindire. Acest lucru se referi la cunoagerea intelectuale ca o modalitate de
evaluare ralionali 1i logici a informaliilor sau a ideilor. Jung a denumit 96ndirea ca fiind o
func$e ralionali, ceea ee inseamni cd implicd luarea deciziilor sau judecata mai degrabi
decit simpla preluare a informaliilor.

2. Prin sentlmente. ca gi gindirea, emolia este 0 chestiune de evaluare a informaliilor,
dar una care implici gi cintirirea rispunsului tiu emolioflal, nu logic. Jung a mai descris

acest luft (a fiifld ralional, dar, eviden[ nu in sensuf abipuit al cuv6ntului.

3. Prin senzafie. Acest lucru inseamni ci dobindegi informalii prin intermediul
simlurilor;i, prin urmare, egti capabil si ascu$ 5i si faci observalii bune. Jung r-a referit
la senzalie ca la o funclie irafionali, deoarece implkd mai degrahd perceperea informaliei
decitjudecarea ei.

4. Prin intri$e, un tip de perceplie care functioneazi in afara proceselor obilnuite
de congiin|5, intui,tia poate fi asemdnitoare fl,,a vedea pe dupl col!,,. tste 0 senra(ie
iralionali (perceptualS), care implici maidegrabi integrarea complexi a unor cantitili
maride informaliide(tt simpla vedere sau audre.

in concluzie, psihologia gi personalitatea, care sunt strAns
interconectate, ne ajutd si explic[m de ce sunt oamenii exceplionali in
anumite zone gi allii nu. in plus, ele explici modul in care se dezvoltd
competenlele gi interesele, precum gi modul in care acestea afecteazir
opliunile de carieri. Sd le cer oamenilor, inclusiv clienlilor mei, si
devini apfi in domenii complet contrare talentelor, abilit[filor gi zonei
lor de inteligenlb ar fi ca gi cum i-ag cere unui contabil si devini dan-
sator profesionist sau pescar. in cel mai bun caz, este posibil si devini
suficient de bun intr-o zond. dificild pentru el. Din picate, nu existi
loc pentru mediocritate in afacerile mici, unde marja de eroare este,
de asemenea, mici. corporaliile mari pot rezista in fafa gregelilor gi a
mediocrit[lii, dar o gregeali frcuti intr-o companie mai mici poate fi
extrem de costisitoare. ca o firml mici si aibi succes fiecare pirsoani
trebuie si exceleze in rolul pe care-l are, iar acest lucru necesiti pasiune.
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si-p schimbe viala De ce unii antreprenori au succes, in timp ce al;ii eEueazd

}eschidere citre €xperienti lnventig curios Precaut, co$servator

earacter agreabil Prietenos,compitimitor Competitiv,sin(er

Congtiinciozhate Eficirnt, organizat Tolerant, nepisitor

Un alt studiu de referin,ti despre penonalitate a fost publicat de Paul Costa g Robert

Mcftaein '1992. Constatirile lor au distins cinci dimensiuni prindpale ale personalitalii gi

caracteristicile lor asociate, dupi cum se vede in taklul de mai jos:

0llrEl{SrulttA PERsor,lAilTiTil fRAsiTURl pE lilvEt txrlT lrlsjlrun or lwEr SdzuT

Nevrotism -
txtraversiune Sqciabil, energic Timid, retras

lersonalitate

ale persanalitafii umane. De exemplu,

ilentifuat patru moduride bazi prin

ma intdectuali ca o modalitate de

k fung a denumit gindirea cafiind o

r deddlorHu judecata maidegrabi

deEim de eyaluare a informa,tiilor,

rgnd, nu logieJung a maidercds

tdigrit alorintului.

-hf,t ifrrmagi prin intermediul

i bo ohena,tii hrne. .lung s-a referit

i ri- &gdti penepcrea informaliei

Hi h ahra proreselor obi5nuite

rfu pe dr+a csl.t,.kh o senzalie

alrca orn$exa a unor cantititi

Teoriile despre personaliUte prccum cele de mai sus pot fi fulosite pentru a explica de

ce aleg oamenii anumite cariere fafi de ceilalli. Este logic ca o persoani rare este foarte

ticuti ti preca{tf, si prefere o alti munci dec8t o persoani eare prefe$ ri intre in con-

tact cu oamenii. La fel, o profesie in domeniul educaliei se potriyett€ rnai degrahi unei

persoane prietenoase gi pline de compansiune decdt uneia agitate ;i retra$. 5i ai o scu-

patie $ntrad penonalita$i Boate dure la un nivel ridicat de nernulfumire g poate afecta

nivelul suecesului.

l":,.itatea, care sunt strdns
: i-rt oamenii exceplionali in
-:.-i. :rodul in care se dezvoltl
:{.. , ln care acestea afecteazd.
:"i. nclusiv clienlilor mei, si
:r entelor, abiliti1ilor gi zonei

: ';:ui contabil sd devinl dan-
r;r ;az, este posibil sd devini
err-u el. Din picate, nu existi
l. '.:lde marja de eroare este,
rt rezista in fafa gregelilor gi a
r companie mai mici poate fi
a aibe succes fiecare persoani
tr acest lucru necesiti pasiune.

PASIUNEA. O CHEIE CATRE SUCCES

Daci banii ar fi principala motivafie, toati lumea ar urmiri
doar ocupaliile plitite cel mai bine. Evident, nu este vorba de aga ceva,

deoarece existi milioane de oameni in toate colprile lumii care lrcreazl,
intr-o gami largi de profesii gi infiinfeazi tot felul de afaceri. Se pare cl
drumul pe care il aleg mulli oameni in viali nu se bazeazi pe bani, ci
mai degrabi pe interese $i abiliteti personale..

Tendin{a de a urma ceea ce ne place, precum gi priceperea noastrd
asupra acelei ocupafii sunt, de obicei, evidente de la vArste fragede. Am 1o-

cuit in str5initate mai mult de trei ani, qi, in acea perioadi, am urmat
o gcoali privati care punea mare pre! pe creativitate, pe abilitili de
conducere, pe limbi striine gi sport. Mi-a pl[cut si invi! arabi, englezd
gi italiani. Am devenit interesat de fotbal, mi-a plicut chiar qi si ajut la
revopsirea gcolii impreuni cu colegii qi profesorii, doar pentru distracfie.
Profesoarea mea de literaturd italiani mi-a liudat eseurile, pe care le-a
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descris ca fiind ,,foarte deschise Ei foarte creative", gi i-a intrebat pe
pnrinfii mei daci le poate pestra. Am primit chiar gi o medalie de aur
pentru realizirile academice. Cu toate acestea mi se pirea ci nu frcusem
nimic special si o merit - eu nu frcusem altceva decdt si fiu eu insumi,
mi distram, gi, in acelaqi timp, excelam la materiile care-mi pliceau.

CAnd aveam unsprezece ani, familia mea s-a mutat inapoi in Italia,
iar pirinfii m-au inscris la o gcoali de stat din Roma. Existau diferenfe
majore intre aceasti gcoali noui gi gcoala privati din striinitate pe care
o iubisem. Aici, clasele erau mai mari, iar curricula se concentra pe
algebri, calcule, compozifie gi gramatici - niciuna dintre acestea nu se
numira printre materiile la care eram bun. De fapt, profesorul de italiani
i-a sunat pe pirinfii mei la sfirgitul anului gcolar qi le-a recomandat si
inceapi si caute o qcoali speciali care si.-mi poati indeplini mai bine
,,nevoile mele speciale". Acest lucru ar trebui si vi dea o idee despre
cum m-am descurcat in acel an gcolar. Potrivit profesorului de italiani,
am obginut cea mai mici medie din istoria gcolii. Agadar, intr-un singur
an, arn trecut de la a fi un elev medaliat cu aur la aga-numitul ,,prostul
clasei". Cum a fost posibil acest lucru? Este pufin probabil ca IQ-ul meu
si fi scizut atit de mult. O explicafie mai buni ar fi ci nu invilam despre
lucruri care s[ mi entuziasmeze, aga ci nu excelam la gcoali.

Gdndegte-te la anii tii de gcoa16. Ce materii i1i pliceau gi ce
materii [i se pireau plictisitoare? Aveai note bune la materiile care-li
pliceau? Veneau in mod natural? Ocupalia ta curenti reflecti materiile
care-li pliceau? Pe de alti parte, ifi amintegti ceva din ce ai invifat la
materiile pe care le disprefuiai?

La fel ca in situalia materiilor gcolare qi a activitililor, ne alegem
carierele in funcfie de personalitate, de interese qi, mai presus de toate,
de pasiunile noastre. Pentru a deveni un antreprenor de succes, ceea ce
necesiti o investilie substdnEiali de timp gi efort, trebuie si fii pasionat
de munca ta. Degi poli invd{a principiile debaz| gi,,cum se face", nu
vei excela weodati intr-un anumit domeniu de afaceri daci nu egti
pasionat. Existi o diferenfi majori intre a fi capabil si faci ceva gi a avea
o pasiune pentru lucrul respectiv. Oamenilor care au pasiune - cuvdnt
derivat din cuvAntul latin care inseamni ,,a suferi" - le place atit de
mult domeniul ales, incit sunt pregitifi si faci tot ce este necesar pentru
a-gi atinge scopul. Acegtia rimdn concentrafi, uneori ani de zile, pentru
a stipini arta, meseria, aptitudinea sau profesia. Pasiunea este pur gi
simplu o cheie citre succes, dar nu este sigurul lucru de care ai nevoie
pentru a reugi.
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