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1
De ce unii antreprenori au succes,
i timp ce albii esueazd

and vine vorba de gestionarea unei afaceri, de ce unii oameni cu

abilitati remarcabile, cunostinte, cu etica muncii §i integritate

esueaza, in timp ce altii au succes, aparent fara efort? Ce ii face pe
acesti oameni sa aibd succes? Existd vreun ,,secret” sd reugesti in afaceri?
Succesul necesita talent natural si pricepere in afaceri incé de la nagtere?
Sau pana la urma se rezuma la noroc?

Acest capitol ofera un fundament pentru a rdspunde la aceste
intrebari esentiale, examinind unele trasituri comune in rAndul propri-
etarilor de afaceri pe care i-am observat de-a lungul anilor. Este posibil
sd recunosti multe dintre aceste trasaturi, avand in vedere propriile tale
experiente. Acestea pot — si de multe ori reusesc — face diferenta dintre
succes si esec.

INCEPUTUL MEU IN DOMENIUL ANTREPRENORIATULUI

Experienta mea cu antreprenoriatul dateaza din copildrie, cand
tatdl meu a incercat sa-si deschidd propriul cabinet medical. Fiind des-
cendentul multor generatii de medici si farmacisti, tatidl meu a iubit
medicina si si-a dedicat viata acestei profesii. A absolvit printre primii
facultatea de medicini la specializarea radiologie si a inceput practica
in localitatea sa natald, un sat mic din Italia. Practica a avut succes —
tatal meu a fost un medic priceput si dedicat, iar reputatia familiei sale
a castigat o clienteld fidela. Si, din moment ce era unul dintre cei trei
medici din comunitate, concurenta era minima.
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In cele din urma, tatil meu a hotirat si se mute si sd practice
medicina la Roma, crezand ci populatia mare a orasului va insemna
cu sigurantd cd-i va aduce mai multi pacienti si, implicit, o viati mai
bund. El stia ci la inceput nu va fi cunoscut, dar credea ci vastele sale
cunostinte, ingrijirea sa de calitate si profesionalismul vor fi suficiente ca
sd atraga clientii. Pirea sa fie decizia perfecta.

Cu toate acestea, realitatea nu a corespuns asteptdrilor tatilui meu.
La Roma, el era unul dintre miile de medici care-si stabiliserd activitatea
in suburbiile construite dupi cel de-al Doilea Razboi Mondial, Numele
sdu de familie nu a reprezentat strategia de marketing eficientd aga cum
s-a intdmplat in satul sdu, iar autopromovarea era de neconceput pentru
tatdl meu tdcut §i rezervat. El nici micar nu s-a prezentat farmacistului
local, care avea o afacere infloritoare la doar doui strizi distanta! Drept
urmare, activitatea tatdlui meu a avut un impact slab.

Tatdl meu si-a finantat cabinetul medical prin vanzarea de bunuri
imobile, dar nici aceasta sursi suplimentara de venit nu a fost suficient
pentru a acoperi toate cheltuielile. In cele din urma a fost obligat sa
renunte la visul sau si si lucreze pentru un spital guvernamental striin.
Desi noul loc de munci ameliorase anxietatea si nefericirea noastrs,
intalnirea dezamdgitoare a tatilui meu cu antreprenoriatul nu a fost
uitatd de familie. Aceastd experientd mi-a influentat copiliria si m-a
facut sd fiu confuz in privinta afacerilor, precum si curios de ceea ce este
nevoie pentru a face una de succes.

Aceastd intrebare a persistat chiar si in primii ctiva ani ai carierei
mele in care am lucrat cu antreprenorii. La mijlocul anilor ’80, am
inceput sd lucrez cu un grup de persoane care, asa ca mine, credeau
cd antreprenorii isi puteau indeplini obiectivele si visurile doar daci
aveau pe cineva care sd-i indrume i si-i sfituiasci. Am conceput o
noud metodd de a ajuta antreprenorii pe care am numit-o Enterprise
Facilitation i am format o companie, Entrepreneur Facilitation, care
sd-i sprijine in crearea i gestionarea afacerilor de succes. Am intalnit
multi oameni talentati care, din diverse motive, s-au striduit sa-si
péstreze afacerile. O persoana care-mi vine in minte este Mauri, primul
meu client. Mauri putea produce un peste afumat delicios, dar i lipseau
abilitatile de marketing si de gestionare a banilor. Avea pasiunea si
capacitatea de a face un produs foarte bun, dar avea nevoie de ajutor
pentru a-si transforma talentul intr-o activitate profitabil3.

La fel s-a intdmplat i cu multi alti producitori cu care am lucrat.
Ei erau extrem de competenti in abilititile lor deosebite, insi deficitari
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in alte domenii, cum ar fi marketingul si finantele. Unii erau prea
ruginati sa-gi promoveze $i sa-si vanda produsele. Unii au ratat intAlniri
cu potentiali clienti sau au fost reticenti in a-si aduce produsele pe piati,
ajustdndu-le si schimbandu-le mereu. Altii nu intelegeau domeniul
finantelor si luau decizii proaste in ceea de priveste stabilirea preturilor,
ficand, de exemplu, reduceri sub costurile de productie.

In acelasi timp, am intilnit oameni cu abilititi excelente de
marketing, dar fird sa aibd un produs fiabil pentru vinzare. Am intalnit
oameni cu un control puternic asupra numerelor si a banilor, dar firi o
afacere pe care sa o gestioneze financiar. Altii pe care i-am intalnit erau
»antreprenori in serie — persoane cu mai multe afaceri esuate. Acestia
incepeau o afacere doar ca si intre in faliment intr-un an sau doi, ca apoi
sd treacd imediat la urmétoarea afacere, increzitori cd aceea avea si fie
»lovitura cea mare”. De asemenea, am cunoscut mai multi bieti fermieri
frustrati care recunosteau ca aveau nevoie si facd mai multi bani, dar erau
ingroziti de riscurile legate de schimbarea modurilor lor traditionale de
a face afaceri. In concluzie, munca mea a implicat un numar nesfarsit de
oameni care, din diverse motive, ori nu gi-au putut pune noile afaceri pe
picioare, ori nu si le-au putut imbundtiti pe cele existente.

Pe atunci incd mai aveam convingerea ca antreprenorii trebuiau
sd invete ,,sa facd de toate® in afacerea lor, de la producerea serviciului
sau a produsului la vanzarea lui §i, mai presus de toate, la gestionarea
banilor. Ideea ca antreprenorii trebuie sa fie priceputi in toate domeniile
afacerii lor a fost - i incéd este — o teorie predatd si ascultatd in mod
obisnuit, aga ca cine eram eu sa contrazic totul? Cu toate acestea, acum
eram abordat in fiecare zi de clienti care nu-si puteau gestiona fiecare
domeniu al afacerii lor. Prin urmare, am inceput si pun la indoiald
aceasta teorie populard a antreprenoriatului de succes. Mi-am indemnat
clientii sd caute ajutor in domeniile in care ei erau ineficienti sau in care
le lipseau cunostintele: ,Dacd nu o puteti face, daca nu vreti sd o faceti
sau dacd nu vi place sa o faceti®, le-am spus eu, ,,atunci gas1t1 pe cineva
care sd o poata face pentru voi®

MITUL ANTREPRENORULUI, PERFECT*

Multi clienti au fost de acord cu sfatul meu. Altii s-au opus ideii
de a angaja alti oameni care si conduci pirtile afacerii lor care erau
gestionate prost sau neglijate direct. Mi-am dat seama ci se intAmpla
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asta pentru cd se simfeau incapabili si chiar vinovati ci nu reuseau sa
»le facd pe toate®. Dar, in loc si incerce si rezolve problema, ei inventau
scuze. Unele dintre ele sunau asa:

o ,Produsul este atit de bun, incat se va vinde de la sine de indati
ce va fi descoperit.“

« »Nu voi plati un vorbitor mai bun ca si-mi vindi serviciul.
Nimeni nu stie mai bine decat mine ce face, aga cé sunt cea mai potriviti
persoand sa-1 vand - doar ca nu am timp.*

» »De ce ag avea incredere in altcineva si-mi administreze banii?“
« »Incd nu am bani s3 plitesc pe cineva care si mi ajute.

Clientii mei nu si-au asumat niciodati responsabilitatea pentru
afacerile lor aflate in dificultate. In schimb, au dat vina pe binci, pe lipsa
banilor, pe guvern sau pe vreme; nu era niciodata vina lor cind afacerile
esuau. Erau defensivi si sfidétori, si mi-a luat ceva timp si-mi dau seama
de ce erau atat de reticenti in a primi ajutor. Am realizat in cele din urma
ca acei proprietari de afaceri insistau si ,le facd pe toate din cauza
unui mit care este atat inradacinat in cultura noastra, cit si promovat de
mass-media. Este mitul antreprenorului ,dintr-o bucati“ si sigur pe el
care le stie si le face pe toate — mitul antreprenorului perfect.

Dupd o prezentare pe care am ficut-o cu multi ani in urma, o
tandrd a venit la mine i mi-a spus: ,,S4 stii cd esti singura persoani pe
care am auzit-o vreodatd sfituind oamenii sd nu incerce si conduci sin-
guri o afacere. Prima mea afacere a dat faliment acum zece ani $i mi-au
trebuit sapte ani ca sa-mi revin, atit din punct de vedere economic, cat
si psihologic. Acum trei ani am inceput o noud afacere si deja incep s
fiu leftera din nou!“ A continuat: ,,Problema mea este ci nu mi pricep
la gestionarea banilor. Dar, cind sora mea, care este contabil, s-a oferit
sd-mi tind contabilitatea, i-am spus cd sunt o femeie de afaceri si ci
trebuie sd invit sd fac singura totul. Cand am intrebat-o de ce, ea a in-
sistat cd oamenii de afaceri ar trebui sa stie si sd fie capabili sa conduci
toate domeniile unei afaceri. Poate ci aga a invitat ea la facultate, dar o
altd posibilitate ar fi ca a intrat in mitul indus de mass-media, acela al
antreprenorului perfect, care le stie pe toate.

Mass-media a jubit mult timp eroul. Inci din copilirie citim atat
despre eroii adevdrati, cit si despre cei fictivi. Idolatrizim supereroi pre-
cum Superman, care chiar poate sé facd de toate - sa zboare, sa respin-
gd gloante, sa care camioane si autobuze gi sd sard peste clidiri inalte.
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(Cutoate cd, daca stai sa te gandesti, noi nul-am vizut niciodata incercnd
sa conducd o afacere — dar asta este cu totul altceva.) Auzim despre
oameni din toate categoriile sociale care sunt considerati ,supereroi®
in domeniile lor. Acest lucru este cu siguranta valabil pentru pionierii
lumii afacerilor, de la Henry Ford si Walt Disney la tinerii antreprenori
care au lansat primele companii .com din anii 1990, cind abia iesiserd
de pe bancile liceului. Acestia sunt antreprenorii vazuti la TV, afigati pe
copertele lucioase ale revistelor de afaceri si prezentati de presi ca fiind
»10p 10 antreprenori ai anului® Ei sunt portretizati ca vizionari si genii
care poseda talente speciale i un curaj unic.

Cu alte cuvinte, conform imaginii populare create si idolatrizate
de presd, antreprenorii sunt o rasi exceptionala de indivizi care stiu de
toate si fac de toate, ei fiind superoameni, nu oameni obignuiti. Si aceas-
ta prezentare gresitd a constituit baza cunoasterii antreprenoriale a
clientilor mei. Ei nu au auzit niciodata povestiri despre antreprenori
ca ei: oameni obisnuiti cu abilitati, curaj, ambitie si dorinta de a pune
totul laolaltd pentru a da viatd unui vis, dar care nu aveau i nu puteau
avea griji de toate aspectele afacerii. Am respins ideea cé trebuie sd te
transformi cumva in mod magic din Clark Kent in Superman ca sé fii un
antreprenor de succes. Acest mit nu ficea decit si-i lase pe clientii mei
si pe ceilalti potentiali proprietari de afaceri sa fie frustrati, fara speranta
si sdraci. Am crezut ci, daci ei acceptau faptul cd nu erau Superman si
apoi acceptau ajutor de la altii, afacerile lor puteau si prospere.

CHESTIUNEA DE A INVATA DESPRE AFACERI

Desi clientii mei aveau nevoie de indrumare, o scoala de afaceri
nu era neapdrat raspunsul la problemele lor. $colile de afaceri sunt con-
siderate de foarte multi a fi cheia de ,a reusi® in afaceri, dar este im-
portant sa tii cont de doua chestiuni importante:

1. Exista antreprenori care au lansat companii de succes si au facut
milioane, chiar miliarde de dolari, fara s fi urmat vreodata o
scoald de afaceri. De exemplu, gindeste-te la antreprenorii din
anii 1920, ’30 §i 40 care au pornit afaceri in parti ale lumii unde
scolile de afaceri nici nu existau. Multi dintre cei mai mari
antreprenori din toate timpurile nu au facut niciodata nici
mdcar un singur curs pe acest subiect.
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2. Exista oameni care au urmat scoli de afaceri §i apoi au pornit
afaceri care in cele din urmi au dus la faliment. De fapt,
statisticile aratd ci persoanele care au urmat o scoald de afaceri
esueaza la fel de frecvent ca persoanele care nu au urmat
cursurile unei astfel de scoli.

Desigur, existd multe lucruri pozitive despre scolile de afaceri.
Afacerile sunt un domeniu interesant, dinamic, despre care meriti si
inveti, si existd o multime de cursuri care pot oferi o bazi solidd pentru
inceperea unei afaceri. Cu toate acestea, judecand dupa cele de mai sus,
scoala de afaceri probabil ci nu te va face expert in domeniul afacerii in
care nu te simti confortabil. Cursurile de afaceri iti pot oferi cunostinte
de baza care sunt valoroase pentru orice antreprenor aspirant, dar nu
garanteaza cd vei fi capabil si te ocupi de fiecare aspect al afacerii tale.
Pe scurt, nu toatd lumea este ficuti pentru fiecare domeniu — si asta este
in reguld. Domeniile in care excelezi sunt determinate in cele din urm3
de abilititile, interesele si talentele tale, care sunt si ele influentate de
personalitate si de structura ta psihologici.

PSIHOLOGIA, PERSONALITATEA SI AFACERILE

Pe masura ce am lucrat la construirea unui model de afacere de
succes pentru clientii mei, am inceput s m3 intreb daci ni se potrivesc
anumite hobby-uri, activititi si profesii bazate pe structura psihologica
$i pe personalitatea fieciruia. M-am gandit ci poate avem succes doar
in acele domenii care ni se potrivesc in mod natural §i care ne plac, si cd
poate ne place doar ceea ce vine in mod natural. Daci aga stau lucrurile,
atunci trebuie sa fie valabil i inversul - si anume ci nu exceldm in
domenii pentru care nu suntem potriviti psihologic si care nu ne
starnesc prea mult interes sau prea multi plicere. Atletilor, de exemplu,
le place miscarea si exceleazi in sportul pe care il aleg. Pe de alti parte,
cei care nu au o inclinatie citre atletism probabil ci nu le place sportul si
nici nu devin sportivi profesionisti. Mi se pare logic ca aceastd corelatie
sd se aplice i in domeniul afacerilor.

Desi nu a fost inca dovedit in mod concludent, cercetirile arati ci
0 parte importantd a structurii psihologice a oamenilor este mogtenita.
De asemenea, studiile au gisit o legitura intre functia creierului si
personalitate. La un moment dat in viitor, oamenii de stiintd vor putea
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confirma cd creierul uman este conectat si ci personalititile nu pot
fi schimbate. Cu alte cuvinte, stiinta poate dezvilui ci modul in care
oamenii percep lumea este o caracteristici inniscuti’. Acesta este
un subiect controversat printre psihologi, multi dintre ei sustinind
cd educatia si alti factori de mediu determina personalitatea. Aceasti
pozitie, insa, nu reflecta diferentele clare ale personalititii copiilor —
chiar si a gemenilor!

Teoria personalititii exprimata de un psiholog este in mod deo-
sebit relevantd pentru studiul antreprenorilor si succesului in afaceri.
Pe langa alte teorii importante despre personalitate (vezi chenarul de
la pagina 12), Carl Jung a indentificat doua tipuri principale de per-
sonalitate: introvertiti si extrovertifi. Potrivit lui Jung, introvertitii
experimenteaza lumea in interiorul lor prin perceptii, ganduri, visuri
si emotii si tind sa fie mai putin implicati in mediul extern. In schimb,
extrovertitii sunt sociabili si asertivi, iar gindurile, sentimentele si
visurile le sunt mai degraba influentate de factorii externi decat invers.

Isabel Myers si Katharine Briggs, doud studente foarte cunoscute
ale lui Jung, au aplicat aceasti teorie a extraversiunii si introversiunii in
lumea profesionald. Ele au spus ci introvertitii se intAlnesc mai frecvent
in domenii precum medicina §i stiinta, in timp ce extrovertitii domina
in zona de marketing, relatii publice, vAnzari §i comunicatii. Acest lucru
nu ar trebui sd ne surprindd, pana la urma4, doctorii, contabilii $i oamenii
de stiinta, de exemplu, sunt adesea implicati in munc3 independenta si
concentrati sa-si aprofundeze cunostintele in domeniul de activitate, in
timp ce profesiile legate de marketing si vinzari implica interactiunea
directd cu alti oameni.

Se pare cd ceea ce poate impiedica oamenii si exceleze in anumite
ocupatii nu este o chestiune de intelect, ci de structurd psihologica.
Problema in cazul tatilui meu - care a absolvit medicina cu summa
cum laude - nu este, in mod clar, lipsa de inteligentd. Cabinetul siu
medical a esuat pentru cd nu a fost promovat in mod corespunzitor,
din moment ce el nu avea nicio aptitudine in domeniul marketingului
sau vreo dorintd s invete despre asta. De fapt, el dispretuia marketingul
atat de mult, incét a ales in cele din urma s renunte la cabinet in loc si
gdseascd o solutie despre cum sa-1 promoveze.

2. Dan Page, ,UCLA Team Maps How Genes Affect Bran Structute, Intelligence; Dramatic Images
Shes Light on Brain Diseases, Personality Differences”. UCLA Newsroom. 4 noiembrie, 2001.
Link accesat in 20 august 2011 http://newsroom.ucla.edu/portal/ucla/UCLA-Team-Maps-How-
Genes-Affect-2820.aspx.
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Mai multe despre p

sonalitate

 Eistamuhteteori despre dimensiunile psihologice ale personal
- pelangd extraversiune si introversiune, Carl Jung a identificat patr
':;afe interaqioaeazé oamenii cu lumea: -

1. Prin gandire. Acest lucru se refera la cunoasterea mteieduahca X
evaluare rationald si logica a informatjilor sau aideilor. Jung a denumit ga
| functie rationald, ceea ce inseamna c implic luarea decizilor sau judecata m,

-

In concluzie, psihologia si personalitatea, care sunt strins
interconectate, ne ajutd s explicim de ce sunt oamenii exceptionali in
anumite zone si altii nu. In plus, ele explica modul in care se dezvolti
competentele si interesele, precum si modul in care acestea afecteazi
optiunile de cariera. Sa le cer oamenilor, inclusiv clientilor mei, si
devind apti in domenii complet contrare talentelor, abilitatilor si zonei
lor de inteligents ar fi ca §i cum i-as cere unui contabil si devin dan-
sator profesionist sau pescar. In cel mai bun caz, este posibil s devind
suficient de bun intr-o zona dificild pentru el. Din pécate, nu existi
loc pentru mediocritate in afacerile mici, unde marja de eroare este,
de asemenea, mica. Corporatiile mari pot rezista in fata gregelilor si a
mediocritatii, dar o greseald ficutd intr-o companie mai mici poate fi
extrem de costisitoare. Ca o firma mici s aib3 succes fiecare persoani
trebuie si exceleze in rolul pe care-1 are, iar acest lucru necesits pasiune.

12
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U aitV studiu. de referinta despre personalitate a fost publica de Paul
- McCrae in 1992. Constatarile lor au distins cinci dimensiuni pnnapaleaie P
aracteﬂsnci{e lor asociate, dupa cum se vede in tabelul de mai jos:

DIMENSIUNILE PERSONALITATII §1 TRASATURILE CARE 0 FORMEA
(COSTA $1 McCRAE, 1992)

ST
, .

DIMENSIUNEA PERSONALITATII  TRASATURI DE NIVEL INALT mmmntmas&zlﬁ
eviotism Sensibil, emotionat Sigur, increzator
Sociabil;;energic ~ Timid, retras
Inventiv, curio ~ Precaut, conservator
Cerﬁpetitiv s’incer

PASIUNEA — O CHEIE CATRE SUCCES

Daca banii ar fi principala motivatie, toatd lumea ar urmdri
doar ocupatiile plitite cel mai bine. Evident, nu este vorba de asa ceva,
deoarece exista milioane de oameni in toate colturile lumii care lucreazi
intr-o gamd larga de profesii i infiinteazi tot felul de afaceri. Se pare ci
drumul pe care il aleg multi oameni in viatd nu se bazeazi pe bani, ci
mai degraba pe interese si abilititi personale.-

Tendinta de a urma ceea ce ne place, precum si priceperea noastra
asupra acelei ocupatii sunt, de obicei, evidente de la vérste fragede. Am lo-
cuit in strdindtate mai mult de trei ani, si, in acea perioadd, am urmat
0 gcoald privatd care punea mare pret pe creativitate, pe abilitati de
conducere, pe limbi striine si sport. Mi-a plicut si invat arabi, englezd
si italiand. Am devenit interesat de fotbal, mi-a plicut chiar si sa ajut la
revopsirea scolii impreuna cu colegii §i profesorii, doar pentru distractie.
Profesoarea mea de literaturd italiand mi-a liudat eseurile, pe care le-a

13
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descris ca fiind ,foarte deschise si foarte creative®, si i-a intrebat pe
parintii mei daci le poate pastra. Am primit chiar si 0 medalie de aur
pentru realizarile academice. Cu toate acestea, mi se pirea ci nu ficusem
nimic special sa o merit — eu nu ficusem altceva decit si fiu eu insumi,
ma distram, si, in acelasi timp, excelam la materiile care-mi pliceau.

Cand aveam unsprezece ani, familia mea s-a mutat inapoi in Italia,
iar pdrintii m-au inscris la o scoald de stat din Roma. Existau diferente
majore intre aceasta scoald noua si scoala privata din striinitate pe care
o iubisem. Aici, clasele erau mai mari, iar curricula se concentra pe
algebra, calcule, compozitie §i gramatici - niciuna dintre acestea nu se
numdra printre materiile la care eram bun. De fapt, profesorul de italiani
i-a sunat pe pdrintii mei la sfarsitul anului gcolar si le-a recomandat s
inceapd sa caute o gcoald speciald care si-mi poatd 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 italian3,
am obtinut cea mai mici medie din istoria scolii. Asadar, intr-un singur
an, am trecut de la a fi un elev medaliat cu aur la aga-numitul ,,prostul
clasei”. Cum a fost posibil acest lucru? Este putin probabil ca IQ-ul meu
sa fi scdzut atat de mult. O explicatie mai bund ar fi ci nu invitam despre
lucruri care sa mé entuziasmeze, aga ci nu excelam la scoali.

Géndegte-te la anii tdi de scoald. Ce materii iti pliceau si ce
materii {i se pareau plictisitoare? Aveai note bune la materiile care-ti
pldceau? Veneau in mod natural? Ocupatia ta curenti reflectd materiile
care-ti placeau? Pe de altd parte, iti amintesti ceva din ce ai invitat la
materiile pe care le dispretuiai?

La fel ca in situatia materiilor scolare si a activitatilor, ne alegem
carierele in functie de personalitate, de interese si, mai presus de toate,
de pasiunile noastre. Pentru a deveni un antreprenor de succes, ceea ce
necesitd o investitie substantiald de timp si efort, trebuie sa fii pasionat
de munca ta. Desi poti invita principiile de bazi si ,,cum se face®, nu
vei excela vreodata intr-un anumit domeniu de afaceri dacd nu esti
pasionat. Existd o diferentd majora intre a fi capabil si faci ceva si a avea
0 pasiune pentru lucrul respectiv. Oamenilor care au pasiune — cuvant
derivat din cuvéntul latin care inseamna ,a suferi - le place atét de
mult domeniul ales, incat sunt pregititi s3 faci tot ce este necesar pentru
a-§i atinge scopul. Acestia riman concentrati, uneori ani de zile, pentru
a stdpéni arta, meseria, aptitudinea sau profesia. Pasiunea este pur si
simplu o cheie citre succes, dar nu este sigurul lucru de care ai nevoie
pentru a reusi.
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