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Care e diferenta dintre un vultur
si un cioban?

Majoritatea managerilor muncesc pe rupte. Indraznesc
s& afirm ca In majoritatea cazurilor muncesc mai mult decat
subalternii lor. Cauza principald a acestui lucru este faptul
ca nu delegd, nu impart sarcinile de lucru.

Mai degraba munceste el de se rupe!

Nu stiu daca este si cazul tau?

Daci da, atunci cu sigurantd cd uneori ai ganduri de genul
, Acum, firma e pentru mine sau eu sunt pentru firmia? Angajatii
mei sunt pentru mine sau eu sunt pentru angajatii mei?”

Firma ta nu va putea creste niciodata, daca esti sau nu
dispus sa imparti sarcinile de lucru.

Daci tu ai impresia ca doar atunci va fi bine, cand le
rezolvi doar Tu Insuti, ca doar asa va fi bine cum faci Tu,
ca Tu trebuie sa iei toate deciziile, atunci Tu in firma ta vei
deveni un zeu.

Si cu asta eu iti garantez ca vei fi un zeu foarte ocupat.
Observa daca in jurul tdu mai sunt si alti zei, sau macar
semizei!

Un client de-al meu — director intr-o mare firma multi-
nationald de la noi — a ficut urmatorul lucru: in biroul
sdu, in partea dreaptd imediat langa usd, se afld un dulap.
Cand cineva intrd pe usd, privirea-i cade imediat pe partile
laterale ale acestui dulap.Pe laturile lui a pus o coala A4 pe
care a imprimat cu majuscule urmatorul text: ,Nu-mi adu
probleme! Am si eu destule! Vino cu propuneri de rezolvare!”

Incepand de atunci dacd cineva batea la usa biroului sdu
si intra 1i spunea: , Fii atent! Inainte de a spune orice, citeste
mai intéi, te rog ce e scris acolo, pe partea lateral a dulapului!”

Si de atunci, iIn marea majoritate a cazurilor se intampla
ca cel care citea, incepea sa zambeasca si spunea: , A, ok!”
Apoi iegea.

In calitatea de manager aceasta este atitudinea potrivita!

Dar am o poveste si mai buna decat asta!

Un client de-al meu, dealer auto, este poreclit ,Vulturul”.
La inceput doar colegii, dar apoi si prietenii ii spuneau
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Nulturul”, In zilele noastre, chiar si fiul cel mare al celor
doi tineri, pomenea despre tatal sau ca fiind ,Vulturul”.

De ce?

Pentru ca, dupa un training prietenul nostru, dealer
auto si-a dat seama ca in multe cazuri colegii il puneau pe
el la lucru si nu el pe colegi.

fncepénd de atunci, a ficut urmatorul lucru: dacs
un angajat venea la el cu o anumiti problemg, il asculta
frumos dand din cap dupa care il intreba:

. Fiule! Stii care e diferenta dintre un vultur si un cioban?”

~Nu sefu.”

»Atunci fii atent la mine! Ciobanul isi mand frumos turma.
lar pe vultur il doare-n cot de astal”

Asa ca, din acel moment colegul stiu ca seful a adoptat
atitudinea vulturului si ¢ il doare-n cot “de aceast3 pro-
blema.

Asa a devenit prietenul nostru dealerul auto, ,Vulturul”.

Draga Prietene!

Nu munci pana nu mai poti!

Adopta atitudinea vulturului si distribuie munca
angajatilor tai!

1 noiembrie 2013.
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Azi e ziua mea, ce cadou iti doresti?

Am Implinit cinzeci si trei de ani. In asemenea situatii
e frumos sd primesti cadouri. Dar acum eu am gandit asta
invers. As vrea sa-ti dau eu Tie un cadou.

Am un vechi prietenin New York, Bernard Percy. Este un
interpret de talie mondiala, specialist in educatia copiilor
si dascal. Zboard anual zeci de mii de kilometri. Doar
anul trecut a tinut cursuri pentru mai mult de doudzeci
de mii de oameni, incepand din Australia, pana in Israel
si Mongolia.

Este exemplul meu in viata, pentru cd, desi in februarie
aimplinit saptezeci de ani, totusi isi traieste viata si isi tine
prelegerile cu o energie si o vitalitate fantastica.

Saptdmana viitoare face o vizitda in Ungaria. Cadoul
meu aniversar pentru Tine este o propunere: iti propun sa
vii la Seminarul pentru cresterea copiilor si relatiile de cuplu,
tinut de el.

Si care e cadoul in asta?

Cadoul este ca, poti sa participi la seminarul lui Bernard,
la un pret care reprezintd doar o mica franturd din pretul
pe care il platesti la trainingurile mele.

Si de ce naiba Iti propun intr-un Gand de sfarsit de sip-
tamand cu tematica de antreprenoriat subiecte de familie?

In primul rand pentru ca jumatatea mea, Eva, este cea
care organizeaza aceste seminarii. Asa ca aceastd scrisoare
este cadoul meu aniversar pentru ea. lar in al doilea
rand pentru cd, din multe puncte de vedere o familie
functioneazd la fel ca o companie. Si, evident e valabila
si viceversa: intr-o companie regulile sunt aceleasi ca si
intr-o familie. Deseori la trainingurile mele evidentiez
principiile de bazd si regulile dupa care functioneaza
o companie folosind exemple din familie. Pentru ca pe
undeva si o familie este o companie, o organizatie.La fel
cum si 0 natiune este o companie, o organizatie. In ea
functioneaza aceleasi reguli de fier, ca intr-o familie, sau o
companie. Aceste reguli de fier, nu strica sa fie cunoscute
de orice tatd de familie, orice manager si orice politician.

13



Oare in ce médsura esti Tu multumit de managementul
Ungariei din ultimii doudzeci si trei de ani?

Eu nu prea sunt!

Bernard obisnuieste sa spuni cj el are cei mai minunati
trei copii din lume. Este extrem de mandru de ei.

Apoi adaugd intotdeauna: ,Dacd tu nu gandesti asa
despre ai tii, atunci trebuie si vorbim!”

La fel se intdmpla si intr-o firma!

Oare esti mandru de colegii tai?

Te gandesti la colegii tai cei mai apropiati ca la cei mai
fantastici colaboratori?

Daca nu, vino la Seminarul despre cresterea copiilor a lui
Bernard!

Vei vedea ca pe colegii tdi trebuie si-i educi ca si pe
copiii tai. Cu mana forte, dar in acelasi timp oferind stima
si dragoste.

Interesant e cum aceste doui lucruri, duritatea si dra-
gostea nu se exclud una pe alta. Ci tocmai impreuna func-
tioneaza bine.

Cum e de exemplu un copil mic. Tocmai Invata sd meargga.
Fdra indoiald, va reusi sa invete s3 mearga. Astepti asta de
la el. Nu-i spui ci va cidea si c se va lovi adici ~E bine,
Stefanut! Nu e nevoie si inveti si mergi iti cumpdram un frumos
scaun cu rotile. Pind la saisprezece ani tot vei invita sa mergi. ”

Asta-i o prostie!

fnvaté acum sa umble si gata!

Punct!

Atat de dur esti cu el!

In acelasi timp actionezi cu dragoste si afinitate.
Incurajezi copilul. Esti dragut si iubitor cu el.

Tot aga trebuie s4 te porti si cu colegii tai!

Merita sa vii impreund cu jumitatea ta si la Seminarul
despre familie a lui Bernard.

De ce?

Bernard mai obisnuieste s3 spuna la seminarul sidu, ci
»O relatie de cuplu nu ajunge si fie ideald pentru ci nu existd
probleme in ea. Ci de la faptul ci problemele sunt rezolvate intr-
un mod ideal.”
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Acelasi lucru e valabil si pentru compania ta! O firma
nu devine ideal3 de la faptul ca in ea nu sunt probleme. Ci
de la faptul cd sunt rezolvate intr-un mod ideal.

Asa cum succesul unei relatii de cuplu depinde de buna
colaborare si relatiile bune dintre cele doua parti. Intr-o
companie trebuie sa folosesti aceleasi metode de aplanare
a conflictelor ca si intr-o relatie de cuplu.

Un alt motiv pentru care se merita sa vii la seminarul lui
Bernard este ca o situatie familiald buna ofera o stabilitate
extrem de mare pentru activitatea din cadrul firmei.
In crearea si mentinerea acestei bune situatii familiale
Bernard iti poate fi de un foarte mare ajutor.

Draga Prietene!
Te astept cu drag, impreuna cu jumatatea ta, in week-
endul viitor la Seminarul despre relatiile de cuplu si

cresterea copiilor!

8 noiembrie 2013
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Cum a stricat Piroska Gyula
Gandul de sfarsit de saptamadnd?

La noi in companie au avut loc modificari ale posturilor.
Am incredintat marketingul firmei mele pe mana unor
oameni noi, a unei companii externe, szovegirasblog.hu
(blogderedactaretext). Avand in vedere ca aceasta saptamand a
fost putin mai agitata, din cauza publicarii noii mele carti, nu
am putut sd-mi aloc suficient timp pentru negocierile cu ei.

Si minunatele consecinte nu au intarziat sa apara.

Jeri dimineata am scris doar jumatate din Gindul de
sfarsit a saptamanii. Intre timp am mers la birou sa discut
cu cineva crezand ca voi termina articolul dupa sedinta.
Pe cand am terminat sedinta, ei, constiinciosi fiind, 1-au si
trimis spre publicare avand in vedere ca chiar si asa scris
pe jumétate, avea sens. Am primit pentru el o multime de
feedbackuri pozitive.

Cu toate acestea, n-a fost pe placul meu. De aceea, acum
ti-1 trimit Tie, din nou, finalizat si intregit.

[ata-l, citeste-1 cu drag:

Aiun produs de intrare?

Dar asta ce mai e?

Acel produs sau serviciu pe care il pastrezi pentru
cumparatorii noi.

Dar asta, la ce foloseste?

Majoritatea companiilor nu dispun de o structura ela-
borata a produselor, o ierarhie a produselor, iar in cazul
firmelor care ofera servicii, produsul de intrare. In locul
acestora au numeroase produse, servicii, carora li se face
publicitate in acelasi timp, deversandu-le pe toate in poala
potentialului cumparator.

Merita sa-ti construiesti o scara a produselor sau ser-
viciilor tale! Totul ar trebui si porneasca cu produsul de
intrare! Acesta ar trebui sa fie un produs cu pret scazut,
sau chiar gratuit pe care clientul ar trebui sa fie prost sa
nu-1 cumpere!

Asa este la mine, de exemplu, Gindul de sfarsit de
sdptamdnd, care apare gratuit in fiecare zi de vineri.
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Acesta ar trebui sa fie urmat de un produs la un pret
putin mai ridicat, dar totusi ieftin. La mine, acesta este
cartea mea ,Vislim in aceeagi barca”, in valoare de 15 RON
+TVA.

Tot de genul acesta este si cartea aparutd ieri , Ce poate
avea in comun prostitutia din Cuba cu afacerile tale?”. Aceasta
costa 39 RON +TVA.

Daca ai participat alaltdieri la petrecerea de ziua mea,
ai avut ocazia sa cumperi un exemplar cu dedicatie. Dacj
n-ai participat va trebui si astepti pand sdptamana viitoare
cand se deschide magazinul on-line.

Urmdtorul meu produs, putin mai scump, dar care in
acelasi timp oferd o plus valoare, este cursul » S meargi
firma ca ceasul Doxa!” in valoare de 90 RON +TVA. Este de
faptun training de trei ore jumate plin de dulcegarii, unde
poti cumpdra la pret redus primul meu produs principal,
Bazele antreprenoriatului 1.

31 astfel clientul urca incetisor pe scara produselor!

Odata un client m-a rugat sa-1 ajut la marketing. Vindea
sisteme de management. Problema acestuia era doar c3
modulul de inceput costa cinci milioane de Forinti si pe
acesta ar fi trebuit si-1 cumpere clientii sai de prima dats.

Urmatoarele module erau mult mai ieftine. Dar si asa
dsta era un pas mult prea mare. in plus daca o companie
cumpdra un sistem de management atunci ea se implica
intr-un mod foarte serios pe parcursul mai multor ani.
Introducerea unui nou sistem necesiti enorm de multi
bani, timp si energie.

Asa cd am elaborat un serviciu introductiv. Acesta era
0 evaluare de o zi a firmei la pret de cinzeci de mii de
Forinti, dacd bine tin minte suma.

Prin acesta era evaluat potentialul client din punctul de
vedere al tipului de soft de management potrivit pentru
ei. Pe atunci pe piata maghiarj se gdseau saizeci si patru
de softuri de management. Clientul meu le-a studiat in
detaliu pe toate. La evaluarea firmei a stabilit care sistem
de management este cel mai potrivit pentru companie.
Dupa care a tinut o prezentare de o or3 jumate in fata lor.
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Dacé firma respectiva era de asa natura incat sistemul
lor propriu era cel ideal, atunci se ofereau pe ei insisi. In
multe cazuri se incheiau contracte pentru ca el demostra
in fata clientului cd e expert. Se imprietenea cu managerul,
directorul financiar si administratorul de sistem.

Daci nu softul lor de management era cel mai potrivit,
atunci il recomanda pe cel al concurentei, concurent de la
care cerea un comision cand se incheia contractul.

Asa clientul avea de castigat!

Si concurenta avea de castigat!

Si avea si el de castigat!

Deci, sub produsul de intrare de cinci milioane de
forinti am introdus unul de cincizeci de mii de forinti si
imediat vanzarile au inceput sa mearga mai bine.

Draga Prietene!
Gaseste-ti propria scara de produse!

15 noiembrie 2013
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