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Capitolul 1

iN INTERIORUL CUTIEI
POVESTEA LUI JOHN

in dimineata unei zile de marti din luna mai a anului 2000,
am deschis impreund cu fiul meu Keenan o cutie de carton care
fusese inchisd si sigilati timp de cindi ani, iar ceea ce am gasitin
interior mi-a schimbat pentru totdeauna viata.

Nu mi-ag fi imaginat niciodatd aga ceva. De fapt, nu aveam
nicio idee ce anume vom gdsi atunci cnd vom deschide cutia.
La urma urmelor, trecuserd cinci ani de cind stitea inchisd, iar
in tot acest timp m-am mutat de multe ori i am asistat la foarte
multe schimbdri.

Mi-am inceput cariera in afaceri acum 20 de ani, cind m-am
angajat ca agent imobiliar imediat dupa ce am terminat liceul.
Renuntasem de mult la visul de a deveni un baschetbalist
profesionist si nu stiam ce altceva sd fac cu viata mea. Activitatea
in domeniul imobiliar era singurul lucru pe care il puteam face
in afard de a deveni vanzdtor intr-un magazin. De aceea, pe
data de 20 iunie 1980, la virsta de 19 ani, am absolvit cursul
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RASPUNSUL

de agenti imobiliari si mi-am luat diploma de profil. In lunile
care au urmat, am participat la mai multe cursuri si seminare
pe tema stabilirii obiectivelor, unde am invdtat anumite tehnici
ciudate de dezvoltare personald numite: vizualizivi i afirmatii.

De altfel, fusesem congtient de valoarea acestor tehnici cu
mult timp inainte de a le cunoagte numele formale. in ado-
lescenta mi-am dorit mai mult decit orice altceva sa devin un
baschetbalist profesionist de succes. Mi-am dorit cu atita ar-
doare acest lucru incat mi-am imaginat tot timpul ca particip la
diferite meciuri de campionat pe care le cigtig. Am derulat de
nenumdrate ori acest film in mintea mea. Mai mult, obignuiam
si md culc cu o minge de baschet langa mine. intr-adevir, pana
cand m-am accidentat, am fost cotat drept un jucitor extrem
de promititor.

Dupi accident, am fost nevoit sa renunt la visul meu de a
fi un invingator pe terenul de joc. De aceea, mi-am propus s
devin un invinggtor in lumea afacerilor.

in acest scop, am inceput si observ cum se comporti cei
mai buni agenti imobiliari care lucrau la aceeasi companie cu
mine. Nu-mi dezlipeam niciodati privirea de ei, fi ascultam
cum vorbesc la telefon s1 mé agezam intotdeauna lingd ei atunci
cnd participam la sedintele de grup, ca sd pot auzi mai bine
ce spun, pand la ultimele inflexiuni ale vocii. Am inceput sa
citesc cu aviditate, devordnd toate cirtile pe care le-am putut
gdsi si care mi-ar fi putut oferi indicii referitoare la cum pot
obtine succesul in noua mea carierd. Am ascultat casete audio
si am participat la diferite programe. Unul dintre acestea a fost
sustinut de un birbat care mi-a devenit apoi prieten, mentor gi
partener de afaceri. Numele lui este Bob Proctor.

Prin anii 60, Bob s-a mutat din orasul siu natal, Toronto, la
Chicago, pentru a lucra cu Earl Nightingale, cel care a lansat
practic industria dezvoltarii personale cu un deceniu in urma.
Celebra casetd audio a lui Nightingale intitulatd Cel tai ciudat
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In interiorul cutiel: Povestea fui John

secret dintre toate a fost prima inregistrare din istorie care s-a
vindut in milicane de exemplare, desi nu era o inregistrare
muzicald, La randul lui, Barl Nightingale a fost discipolul lui
Napoleon Hill, autorul celei mai cunoscute lucrdri din intreaga
literaturd de specialitate in domeniul succesului, Folosegte-fi
mintea pentru ate imbogdti (apdrutd la Adevar Divin, Bragov, 2009).
Opera si invatiturile lui Napoleon Hill, Earl Nightingale
si Bob Proctor se bazeazd pe aceeagi idee centrald, care afirma
ca: secretul succesului sti in controlul gandurilor noastre. Asa cum
am invitat de la acesti profesori, singurele limite ale realizarilor
noastre sunt cele pe care le adoptim singuri prin gandurile
noastre. Aceastd idee mi s-a parut de la bun inceput complet
rezonabild. Nu stiam cum functioneazi acest mecanism, dar nu
am avutnicio clipd vreo indoiald cd el functioneazi cu adevarat.
In scurt timp, am inceput si iau foarte in serios problema
notrii in scris a obiectivelor mele. (De altfel, incd mai am hartia
pe care mi-am notat obiectivele in vara anului 1982). Am inceput
sa scriu diferite afirmatii, descriind in cuvinte citmai vii succesul
pe care doream sd il obtin. Mi-am hrénit astfel subcongtientul cu
diferite imagini ale obiectivelor mele, derulind in mintea mea
tot felul de filme ale succeselor mele ca antreprenor.
in primul an in care am activat in domeniul imobiliar am
castigat circa 30.000 de dolari. Nu era deloc rdu pentru un tindr
in varsti de 20 de ani. fn al doilea an, veniturile mele au ajuns
la 150.000 de dolari. In mod evident, procesul de stabilire a
obiectivelor, de vizualizare §i de repetare a afirmatiilor functional
Dupi acest al doilea an, m-am decis s imi iau o vacanta
ca sd investesc in actiuni gi ca sd imi lirgesc orizonturile.
Cu o parte din bani, am cildtorit prin toatd lumea. n final,
aceastd excursie a durat mai mult de un an, timp in care am
invatat foarte multe lucruri despre diferitele culturi care
triiesc pe glob. Tn acest fel, mi-am lirgit foarte mult viziunea
asupra lumii, dindu-mi seama ¢a posibilitdfile noastre sunt
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infinite. La sfarsitul anului 1984, m-am intors la Toronto si am
refnceput sd lucrez pentru compania imobiliara la care mi-am
inceput activitatea. imi era ins limpede ¢ nu voi mai riméne
mult imp aidi. fmi doream si aflu mai multe, s fac mai multe
i sd devin mai mult.

Doi ani mai tarziu, in 1986, Walter Schneider si Frank Polzler,
cei doi proprietari ai gigantului imobiliar Realtor RE/MAX care
opera in estul Canadei, m-au abordat $i mi-au spus ci ofera
drepturi de subfrancizare pentru statul Indiana (la ora actuala,
Walter i Frank sunt cei mai mari subfrancizori din lume). Cei
doi stiau foarte bine cit de mult imi doresc s ma dezvolt, asa ca
mi-au oferit un parteneriat, cu conditia sd md mut in Indiana si
sd construiesc acolo o afacere.

,-John, mi-au spus ei, esti de acord sa te muti in Indiana?”

Absolut! le-am raspuns fira si ezit. Cit de repede trebuie
sd plec?” Dupd care am addugat: ,Unde spuneati ci trebuie sa
md mut?” Nu auzisem deciit: ,Esti de acord sa te muti?”, dar nu
fusesem atent la locul de destinatie. Oricum, stiam ci imi ofera
o oportunitate cireia nu puteam sd fi dau cu piciorul.

in prima sdptdménd pe care am petrecut-o in Indiana, un
reporter de la Indianapolis Business Journal a venit si ma intrebe
ce planuri aveam. ,,Tn cinci ani, i-am rdspuns eu, ne propunem
sd ajungem cea mai mare companie imobiliara din Indiana. De
fapt, ne propunem sa vindem proprietiti in valoare totald de un
miliard de dolari.”

Dupé ce a notat rispunsul meu, m-a intrebat: ,$i ai vorbit
cu...” (mi-a spus apoi numele principalei companii imobiliare
din zond).

»Nu, de ce?”

A zdmbit pe sub mustatd, dupd care mi-a spus: , Probabil ca
stii deja, dar compania lor se afla pe piata de mai bine de 80 de
ani, far ei controleaza circa 70% din intreaga piatd imobiliara in
aceastd zond.”
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In interiorul cutiel: Povestea fui John

Nu gtiam. Sincer sa fiu, hu auzisem niciodatd de acesti
tipi. De fapt, nu stiam absolut nimic despre statul american
Indiana, si nici despre cum trebuia construita de la zero o
afacere, ca sa nu mai vorbim de astfel de vanzari uriage ca cele
pe care mi le propusesem, cu atdt mai mult cu cit competitia
era atdt de acerba.

Reporterul se distra vizibil pe seama mea. | se parea lim-
pede ¢d mi-am bagat singur piciorul in gurd, $i inca atat de
adanc incit nu voi mai reusi sa mi-l scot niciodata cu ugurinta.
Bineinteles, citeva zile mai tarziu, in ziarul respectiv a apirut
poza mea, linga care se afla un articol intitulat: ,Vanziri de
un miliard de dolari in cinci ani!” Ce mai, ajunsesem gluma
favoriti a intregului orag.

Asta pand cand au trecut cei cinci ani. Numai in cel de-al
cincilea an, compania mea a avut vinziri de 1,2 miliarde de
dolari.

Pe scurt, vizualizdrile si repetarea afirmatiilor functionau
de minune. Era inci un mister pentru mine de ce §i cum func-
tionau ele, dar la vremea aceea nici nu-mi pdsal Important era
ci functionau!

fn anul 1995 am inceput sd imi intocmesc ceea ce mentorii
mei numeau panouri ale viziunii personale, decupand diferite
fotografii si ilustratii care reprezentau realizdrile pe care imi
propuneam s le obtin si lipindu-le pe panou. Ideea centrald
a acestor panouri era si imi reaminteasci de directia in care
doream sd o apuce viata mea. La vremea aceea nu-mi dideam
inca seama de imensa putere a acestei tehnici, dar in scurt timp
lucrurile aveau sd se schimbe.

Am condus astfel filiala regionald a RE/MAX timp de un
deceniu, dezvoltind-o la maxim. In tot acest timp am ajuns
s deschid peste 75 de birouri si si angajez peste o mie de
agenti de vanziri. Dup3 zece ani, mi-a ajuns. fmi doream o
noud oportunitate, mai mare, Drept urmare, mi-am angajat un
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inlocuitor, l-am antrenat, dupd care mi-am ambalat bunurile,
am pdrdsit statul Indiana si m-am intors in Canada.

In anii care au urmat m-am mutat de mai multe ori cu familia
mea, chutind mereu noi oportunitdi. Am investit in citeva
companii si am oferit consultantd altora, tot ciutdnd marea sansd.
La sfarsitul anului 1998, un prieten pe nume Len McCurdy m-a
invitat in San Francisco pentru a-mi da cu pérerea in legatura cu
un project al fiului sdu, Kevin gi al prietenului acestuia, Howard.

+Acest program este uimitor, mi-a spus Len. Te lasa si faci
un tur virtual al unui orag sau al unui hotel pe Internet, fira
nicio descircare de figiere si fara plug-ins. Trebuie neaparat sa
vezi despre ce este vorba.”

11 admiram pe Len si stiam ci lucrul aldturi de el imi va
oferi o ocazie unica de a invita si de a cregte. Cand si-a vandut
ultima companie lui IBM, aceasta valora o avere. De aceea, am
luat un avion pand la San Francisco §i nu am avut nevoie de
foarte multd imaginatie pentru a-mi da seama cé programul pe
care l-au creat Kevin i Howard avea nigte aplicatii fantastice
in domeniul imobiliar, in cel al vinzirilor de automobile, in
domeniul hotelier etc. Len m-a invitat sd fiu vicepregedintele
executiv al noii companii, aldturi de el, pozitie pe care am
acceptat-o fard nici cea mai micd ezitare. Atunci, Len mi-a spus
ceva care m-a luat prin surprindere:

»Hei, de ce nu am face o ofertd de actiuni publice, si asta
péna la toamna?”

Dorea si facem o ofertd de actiuni publice in numai now luni!
Chiar i in acele zile de boom al afacerilor de tip dot.com, telul
propus era extrem de indriznet, dar Len se pricepea de minune
sd duci la bun sfirsit chiar si cele mai indrdznete obiective.
Printre altele, citise aceleasi crti ca si mine si cunoscuse o buna
parte din camenii pe care i-am cunoscut eu. De aceea, stia foarte
bine ci noi nu suntem constringi decdt de limitdrile pe care ni le
impunem singuri, prin gandurile noastre.
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In interiorul cutiel: Povestea fui John

Dupa ce am tras addnc aer in piept, i-am réspuns: ,Sigur, de
ce nu?” M-am mutat din nou, de la Vancouver la Los Angeles,
dupd care am petrecut urmdtorul an facdnd zboruri continue
intre Los Angeles si San Francisco. Am lansat noua companie la
inceputul anului 1999, Noud luni mai tdrziu, am facut o ofertd
de actiuni publice pe NASDAQ, care a avut mare succes, A
urmat o fuziune cu o alti companie de profil, care ne-a asigurat
omarja de piata de 2,5 miliarde de dolari.

Aceastd aventurd incredibild a avut trei consecinte: mi-a
oferit cea mai bund dovadi a puterii gindurilor noastre la care
asistasem vreodata pana atunci. Mi-a asigurat o situatie finan-
ciard suficient de bund pentru a ma retrage din activitate, daca
doream acest lucru, si in sfarsit, mi-a permis suficienta libertate
pentru a md muta din nou gi pentru a cduta noi orizonturi. Nu
imi era inc limpede care ar putea fi aceste orizonturi noi, dar
cel putin imi era clar unde doream sd ma stabilesc: la San Diego.

Visam de 20 de ani s& m3 stabilesc la San Diego. Inci dinanul
1982, cand am cilatorit prin intreaga lume, am facut o oprire
la San Diego si mi-am spus: ,Céndva, cind imi voi permite s&
traiesc oriunde mi-ag propune, mé voi stabili in acest orag.”

Acum, la inceputul anului 2000, am inchiriat pentru mine
si pentru familia mea o casd in San Diego si am inceput s caut
proprietiti. in luna aprilie am incheiat contractul de vinzare-
cumpirare pentru o casd superbd si am trimis dupd lucrurile
noastre, care lincezeau de ani de zile intr-un depozit din
Indiana.”

Citeva siptimdni mai tirziu mi-a sosit intreaga mobild,
frumos ambalatd in cutii de carton.

Ma intorc acum la acea frumoasd dimineatd de marti din
luna mai, cind md aflam in biroul meu, inconjurat de cutii
frumos ambalate. fn timp ce imi verificam email-ul, fiul meu
Keenan, in virstd de 16 ani, s-a asezat pe o cutie de langa
ugd, leganandu-si picioarele si izbindu-le de cutie. [-am spus:
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,Dragul meu, incerc si lucrez. Esti amabil sd nu-i mai izbesti
picioarele de cutie? Imi distrage atentia.”

,~Ce e In cutie, tatd?” m-a intrebat el, continudnd sa isi
izbeascd cu seninatate picioarele de cutie.

M-am uitat pe eticheta de pe cutie si i-am rdspuns: , Acestea
sunt panourile mele pentru sustinerea viziunii personale, de
pe vremea cind locuiam in Indiana. I{i mai aduci aminte de
Indiana?”

,Ce-i aia un panou al viziunii personale?”, si-a continuat el
interogatoriul.

I-am explicat in termeni cit mai simpli cu putinta ci era un
panou pe care am lipit tot felul de ilustratii ale lucrurilor pe care
doream s le realizez in afaceri sau in viata mea personala.

51 de ce ai facut acest lucru?”

Am fost tentat si {i raspund: , De-aia!”, astfel incit sd inche-
iem odatd aceastd conversatie i sa mé intorc la email-urile mele,
dar viizind entuziasmul neinfrinat al lui Kevin, care era extrem
de incantat de noua noastré casd, m-am abtinut.

Pe cind eram copil, mi-am ficut mie insumi promisiunea
cd atunci cind voi fi suficient de batrén §i de matur pentru a
avea copii, nu le voi rdspunde niciodatd: , De-aial” De aceea,
am luat un cutit §i am deschis cutia de carton, dupd care am
scos afard primul panou al viziunii mele personale. Pe acesta
era lipitd o ilustratie a Mercedesului pe care mi-1 doream
la vremea respectivd, pe care intre timp il cumpdrasem, il
condusesem, md bucurasem de el gi il vindusem. Lingd
masind se afla poza unui ceas de mand extrem de frumos,
iar lingd acesta era o fotografie a unor pantofi din piele de
aligator. Am privit cu nostalgie acele imagini, dupi care am
scos al doilea panou. M-am uitat impreund cu Keenan la
imaginea unei case superbe.

Primul meu gdnd a fost: ,,Hei, cum a ajuns asta aici?” Prin
minte mi-a trecut gandul ci o brosurd a agentiei imobiliare
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In interiorul cutiel: Povestea fui John

de la care am cumpdrat casa actuald a cizut din gregeald in
cutie... Dar cutia fusese sigilatd de ani de zile! Cum era posibil?
M-am uitat la casa din imagine. Nu era nicio brogurd. De altfel,
fotografia era lipita de panou.

Atunci, mi-au dat lacrimile.

Pe panoul meu se afla o fotografie pe care o decupasem cu
cinci ani in urma din revista Case de vis. Era fotografia unei case
unice, cu o suprafatd de sase acri, cu 188 de ferestre, cu 320 de
portocali in gradina, cu doi lamai si cu alte cateva caracteristici
speciale. Fird nici cea mai mica indoiald, era chiar fotografia
casei In care tocmai ne mutaseram! Nu era o casd care doar
semitna cu aceasta. Era chiar casa in care ne aflam!

La vremea cand am decupat-o din revist, nici micar nu
stiam unde era localizati casa sau cat costa. Era o simpla ilus-
tratie dintr-o revista.

Mintea mea a luat-o razna. Care era probabilitatea ca eu
sd cumpdr exact casa aleasd aleatoriu dintr-o revistd cu multi
ani in urma? Cine s-ar incumeta mécar sd calculeze o astfel de
probabilitate?

Si dintr-odatd, am gtiut ce trebuie sd fac mai departe cu
viata mea.

Daca ai vizut filmul Secretul, m-ai auzit povestind aceasti
scend. Ce nu am apucat si povestesc in film a fost scena care
a urmat. Acest eveniment a reprezentat punctul de cotitura al
vietii mele, o revelatie care m-a marcat pentru tot restul vietii
si care a condus, printre altele, la scrierea cértii pe care o tii in
mind. Timp de 20 de ani, am practicat cu perseverenta diferite
afirmatii pozitive, mi-am propus diferite obiective, am practicat
vizualiziri si meditatii. In tot acest timp, am avut foarte multe
dovez ale faptului cd acest mecanism functioneazd, dar pand
atunci nu am gtiut niciodatd de ce functioneaza el. De altfel, nici
nu mi-a pasat vreodatd. De data aceasta, simfeam nevoia s gtiu!
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fn anul 2000 m-am retras din activitate, asa ci la vremea
respectivd nu md ocupam de nicio afacere si nici nu aveam in
vedere s& imi deschid o afacere noud. Pe scurt, ma aflam in
pozitia minunatd pe care le-o doresc tuturor cititorilor acestei
carti: de libertate financiard totald. Nu mai trebuia s muncesc
niciodata in viata.

De aceea, m-am focalizat in totalitate asupra noului meu
interes, asupra dorintei mele arzitoare de a intelege cum a fost
posibil s& imi cumpdr exact casa a cdrei fotografie se afla lipita
pe panoul viziunii mele personale.

Am inceput prin a face o listd cu cei mai mari oameni de
stiintd specializati in acest domeniu, dupd care mi-am propus
sa citesc tot ce au scris acestia. In scurt timp, am inceput s3 zbor
de-a lungul si de-a latul intregii tari ca s i ascult vorbind la
conferintele publice pe care le sustineau, ba chiar i-am sunat pe
unii dintre ei la telefon, ca sd discutam personal. De-a lungul
lunilor si anilor care au urmat, am discutat cu citeva dintre cele
mai strilucite minti din domeniul fizicii cuantice, al biologiei
neurologice, al filozofiei si din alte domenii conexe. Ceea ce
mi-au explicat acesti oameni m-a dat pe spate. Afirmatiile lor
mi-au explicat cum a fost cu putin{a sd fmi construiesc o com-
panie de succes dupd alta i cum am sfirsit prin a ma muta
in casa la care am visat cu ani in urma si pe care am lipit-o pe
panoul viziunii mele personale.

fn capitolele care vor urma, doresc 4 te introducin interiorul
cutiei care mi-a adus marea revelatie gi s iti impdrtigesc dez-
valuirile uimitoare pe care mi le-au facut toti acegti cameni de
stiintd.
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