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Capitolul 1

AFACEREA TA ESTE UN
MONSTRU DEVORATOR
DE BANI, SCAPAT DE SUB
CONTROL

Indiferent cati ani ai petrecut spetindu-te, probabil esti
constient de faptul ca, statistic vorbind, aproximativ 50%
dintre afaceri esueaza in primii 5 ani. Ceea ce nu stii este
ca antreprenorii care au esuat sunt, de fapt, cei norocosi!
Majoritatea afacerilor care supravietuiesc acumuleaza da-
torii, iar liderii lor sunt stresati In permanentd. Cei mai multi
antreprenori traiesc un cosmar financiar, unul plin de mon-
stri veritabili si Inspaimantatori, precum Freddy Krueger
sau Frankenstein. De fapt, am convingerea ca dr. Franken-
stein sunt chiar eu.

Daca ai citit clasicul roman al lui Mary Shelley, Franken-
stein, stii exact despre ce vorbesc. Doctorul cel bun a creat
viata. A incropit, din diferite parti ale corpului, o creatura
ce parea sa fie mai mult monstru decat om. Desigur c3, la
inceput, creatia lui nu a fost un monstru. Nu, la inceput a
fost un miracol. Dr. Frankenstein a adus la viata ceva ce, in
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absenta ideii sale extraordinare si a muncii istovitoare, nu
ar fi putut exista.

Asta am facut si eu. Asta ai facut si tu. Am visat la ceva
ce nu a existat inainte, iar apoi i-am dat viatd; am creat o
afacere din nimic. Impresionant! Miraculos! Sublim! Sau cel
putin asa a fost pana cand ne-am dat seama ca ceea ce cre-
aseram noi era, de fapt, un monstru.

Sa construiesti o afacere din nimic, in afara unei idei
grozave, a talentelor tale unice si a putinelor resurse pe
care le ai la iIndemana, este, fara doar si poate, un miracol.
Asa si pare, pana in ziua in care realizezi ca afacerea ta
a devenit un monstru gigantic, inspaimantdtor, mistuitor
pentru suflet si devorator de bani. Aceea este ziua in care
descoperi ca si tu esti un respectabil membru al familiei
Frankenstein.

Apoi, la fel cum s-a Intamplat si in cartea lui Shelley,
apare agonia psihici si fizicd. Incerci si imblanzesti mon-
strul, Insa nu reusesti. Monstrul provoaca distrugeri la
fiecare pas: conturi bancare goale, datorii pe cardurile de
credit, imprumuturi si o lista tot mai mare de cheltuieli
Jurgente”. Totodata, iti consuma si timpul. Te trezesti ca sa
muncesti Tnainte sa rasara soarele si nu termini nici dupa
ce apune. Muncesti si iar muncesti, Insa amenintarea mon-
strului este in continuare prezenta. Munca neobosita nu te
elibereaza; te secatuieste de puteri. Este epuizant sa incerci
sa tii un astfel de monstru la distanta, pentru ca oricum fti
va distruge viata. Induri noptile nedormite, grijile cauzate
de apeluri din partea oamenilor care vor sa-si recupereze
banii - uneori, la capatul firului sunt chiar angajatii tai - si
0 panica aproape neintreruptad la gandul ca nu iti vei putea
plati facturile de saptamana viitoare cu cei cativa dolari si
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scamele din portofel. Nu incepusesi aceasta afacere tocmai
ca sa poti fi propriul tau sef? Acum se pare ca monstrul
este seful tau.

Daca administrarea afacerii tale iti evoca mai degraba
o poveste de groaza decat un basm, sa stii ca nu esti singu-
rul In aceasta situatie. De la aparitia primei mele carti, The
Toilet Paper Entrepreneur, am Intalnit zeci de mii de antre-
prenori; da-mi voie sa-ti spun ca cei mai multi dintre ei se
lupta sa imblanzeasca bestia in care s-a transformat afa-
cerea lor. Pe multe companii - chiar si pe cele care par sa
mearga struna, ba chiar si pe acele companii mari care par
sa detina monopolul asupra industriei lor - le desparte
doar o luna proasta de un colaps total.

Ceea ce m-a facut pe mine sa ma trezesc la realitate a
fost pusculita fiicei mele.

PUSCULITA CARE MI-A SCHIMBAT VIATA

Nu mi-am mai Incdput in piele de fericire in ziua in care am
primit un cec in valoare de 388.000 de dolari. A fost primul
dintre numeroasele cecuri pe care aveam sa le primesc
pentru vanzarea celei de-a doua companii ale mele unei
firme din topul Fortune 500 - este vorba despre o afacere
de milioane de dolari, care se ocupa cu investigarea infrac-
tiunilor cibernetice. Pana atunci, construisem si vindusem
doua companii, iar acel cec era dovada ca prietenii si fami-
lia mea avusesera dreptate in ceea ce ma priveste: cand
venea vorba despre dezvoltarea afacerilor, aveam darul lui
Midas.

In ziua in care am primit cecul, am cumparat trei masini:
un Dodge Viper (masina visurilor mele inca de pe vremea
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cand eram la liceu - despre care, am aflat mai tarziu, oame-
nii credeau ca este doar pentru barbatii nu foarte , dotati“
- 0 masina pe care mi-am promis ca am sda mi-o cumpar
,intr-o buna zi“ cand voi fi ,dat lovitura“), un Land Rover
pentru sotia mea si un BMW tunat, ca masina de rezerva.

Mi-a placut dintotdeauna simplitatea, insa devenisem
bogat (si aveam un ego pe masura). Intrasem in clubul elitei:
acela in care, cu cat platesti mai mult, cu atat numelui tau i
se acorda o importanta mai mare. Si inchiriasem o casa pe
o insuld retrasa din Hawaii, unde aveam sa petrec trei sap-
tamani sau poate mai mult, impreuna cu sotia si copiii mei,
acomodandu-ne cu noul nostru stil de viata. Intelegi la ce
ma refer, voiam sa vad ,cum traiesc altii“

Credeam ca venise momentul sa ma bucur de banii pe
care i produceam. Dar nu stiam ca eram pe cale sa aflu dife-
renta dintre a face bani (castiguri) si a pastra bani (profit).
Sunt lucruri foarte, foarte diferite.

Ambitia a fost singurul lucru care m-a ajutat sa-mi
deschid prima afacere; gandeste-te ca dormeam in masina
sau sub vreo masa din salile de conferintd, pentru a evita
costurile cu cazarea la hotel, atunci cind imi vizitam clien-
tii. Asa c3, iti poti imagina expresia de pe fata sotiei mele,
Krista, atunci cand i-am cerut vanzatorului de la reprezen-
tanta ,cel mai scump Land Rover” pe care-l aveau. Nu cel
mai bun Land Rover. Nu cel mai sigur Land Rover. Cel mai
scump Land Rover. Vanzatorul a pornit In pas alergator spre
manager, batand extaziat din palme.

Krista s-a uitat la mine si a spus:
— Ti-ai pierdut mintile? Chiar ne putem permite asa
ceva?
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— Daca ne putem permite? am intrebat-o, cu un sar-
casm evident. Suntem mai bogati decat Dumnezeu.

Nu am sa uit niciodata prostia pe care am scos-o pe
gura 1n acea zi; cuvinte atat de dezgustatoare, un ego atat
de dezgustitor. Krista avea dreptate. Imi pierdusem minti-
le - si, in acel moment, si sufletul.

Ziua aceea a reprezentat inceputul sfarsitului. Eram pe
cale sa descopar ca, desi stiam cum sa produc milioane de
dolari, ma priceam mult, mult mai bine sa pierd milioane
de dolari.

Nu doar stilul de viata pe care I-am adoptat mi-a pro-
vocat declinul financiar - capcanele succesului au fost doar
un simptom al arogantei mele - ci faptul ca am crezut in
propriul meu mit. Ma consideram regele Midas reinventat.
Nu aveam cum sa gresesc. Si, pentru ca aveam maini de aur
si stiam cum sa construiesc afaceri de succes, hotarasem
ca cea mai buna modalitate de a folosi toti acei bani picati
din cer era sa investesc In zeci de companii startup. La urma
urmei, era doar o chestiune de timp pana cand geniul meu
antreprenorial ar fi dat stralucire oricareia dintre acele
companii promitatoare.

Imi pisa, oare, daci fondatorii companiilor respective
stiau ce au de facut? Nu - eu aveam toate raspunsurile (ci-
teste asta cu o infatuare pronuntata). Am presupus ca mai-
nile mele de aur vor compensa cu varf si indesat lipsa lor
de experientd in afaceri. Angajasem o echipa care sa ges-
tioneze infrastructura tuturor acelor startupuri - contabi-
litate, marketing, social media, web design. Eram convins
ca gasisem formula succesului: un startup promitator;
infrastructura; mainile mele magice si nemaipomenite (si
mai multd infatuare).
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Apoi, am inceput sa scriu cecuri: 5.000 de dolari unei
persoane... 10.000 de dolari alteia... Cu fiecare luna care
trecea scriam din ce in ce mai multe cecuri. Odata, am sem-
nat un cec de 50.000 de dolari pentru cheltuielile uneia
dintre acele companii. Ma concentram asupra unui singur
lucru: dezvoltarea afacerilor. Aruncam necugetat cu banii
in startup-uri, contrazicandu-mi propriile valori; eram un
smecher si ma mandream cu asta. Totusi, nu imi dadeam
seama ca greseam. Nu ma interesa decat sa investesc si sa
obtin profit. Sa dezvolt afacerile si apoi sa le vand. Privind
in urm3, era limpede ca nu aveam cum sa dezvolt toate
acele companii pana in punctul in care ar fi devenit niste
actori importanti in nisa lor, asa cum s-a intdmplat cu pri-
mele mele doua companii. Nu aveam niciodata suficiente
venituri Incat sa acopar muntele tot mai mare de facturi.

Din cauza egoului meu urias, nu i-am lasat pe oamenii
de buna-credinta care au inceput acele afaceri sa devina
antreprenori adevarati. Erau doar niste pioni pentru mine.
Mi-am vazut de treaba si am continuat sa pompez bani in
investitiile mele, convins ca regele Midas va reusi sa schim-
be totul de unul singur.

In decursul a 12 luni, toate companiile 1n care investi-
sem, cu exceptia uneia, au dat faliment. Dupa ce am scris
primele cecuri pentru facturile companiilor pe care le fali-
mentasem, mi-am dat seama cd nu eram un inger investi-
tor; eram Ingerul Mortii.

A fost un dezastru monumental. Rectific: eu am fost un
dezastru monumental. In doi ani, pierdusem aproape toati
averea castigata cu sudoarea fruntii. Economii de peste o
jumatate de milion de dolari s-au evaporat. O suma mult
mai mare (rusinos de mare) de bani investiti s-a evaporat.
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Mai riu, nu mai aveam niciun venit. in data de 14 februarie
2008, ajunsesem la ultimii 10.000 de dolari.

N-am sa uit niciodati Ziua Indrigostitilor din acel an.
Nu pentru ca ar fi fost o zi plina de iubire (cu toate ca a
fost), ci pentru ca atunci mi-am dat seama ca vechiul pro-
verb ,Dupa ce atingi fundul prapastiei, nu mai poti decat sa
urci“ este o minciuna sfruntata. Cateodata, cand te afli pe
fundul prapastiei, nu-ti ramane decat sa te tarasti, julindu-ti
fata de fiecare pietricica, pana cand ajungi sa zaci, acoperit
de vanatai si sange.

In acea dimineats, am primit un telefon din partea lui
Keith, contabilul meu (a nu se confunda cu Keith, tipul care
avea afacerea cu baloane cu aer cald).

— Vesti bune, Mike. Am calculat valoarea impozitelor
pentru anul acesta si profitul pe 2007. Ai o datorie de nu-
mai 28.000 de dolari.

Am simtit o durere ascutita in piept, ca si cum m-ar fi
strapuns un pumnal. Imi amintesc ca am gandit: ,Asa te
simti cand faci un atac de cord?“

Ar fi trebuit sa ma chinui sa fac rost de cei 18.000 de
dolari pe care nu-i aveam, iar apoi sa gasesc o cale de a-mi
plati ipoteca pana luna urmatoare si sa iau In calcul toate
micile cheltuieli obisnuite, dar si pe cele neasteptate, care
insumau o gramada de bani.

Inainte si incheiem convorbirea, Keith mi-a spus ca
factura pentru serviciile lui avea sa ajunga la mine luni.

— Cat costa? am intrebat.
— 2.000.

Am simtit pumnalul rasucindu-se. Aveam 10.000 de
dolari pe numele meu si facturi care totalizau de trei ori
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acea suma. Dupa ce am inchis telefonul, mi-am pus capul
pe masa si am plans. Ma indepadrtasem atat de mult de va-
lorile mele, de cine eram eu cu adevarat, incat distrusesem
totul. Nu doar ca nu mai reuseam sa imi platesc impozitele;
nici nu aveam vreo idee despre cum as fi putut sa imi intre-
tin familia.

In casa familiei Michalowicz, Ziua Indrigostitilor este
o sdrbatoare in toatd puterea cuvantului - i se acorda ace-
easi importanta pe care o are si Ziua Recunostintei. Luam
o cind speciald impreuna, facem schimb de felicitari, vorbim
cu totii despre ceea ce iubim la fiecare dintre noi. Acesta
este motivul pentru care Ziua Indrigostitilor este eveni-
mentul meu preferat de pe tot parcursul anului. in general,
as fi venit acasa cu flori sau baloane, poate cu amandoua.
Ins4, in acea zi, am venit cu mainile goale.

Cu toate ca am incercat sa ascund totul, familia mea
si-a dat seama ci ceva era in neregula. In timpul cinei, Kris-
ta m-a intrebat daca ma simt bine. A fost suficient pentru
ca nenorocitul de baraj sa se spargd. Rusinea era prea
mare. In citeva secunde, am trecut de la zAmbete fortate la
lacrimi amare. Copiii se holbau la mine, socati si Ingroziti.
Atunci cand m-am oprit din plans suficient cat sa pot vorbi,
am spus:

— Am pierdut totul. Totul, pana la ultimul ban.

Liniste totala. M-am prabusit in scaun; imi era prea ru-
sine sa mai pot da ochii cu familia, nu puteam face asta
stiind ca toti banii pe care {i castigasem ca sa {i Intretin dis-
paruserd. Nu doar ca nu reusisem sa aduc bani acasa; egoul
meu furase tot ce aveam. Ma simteam rusinat in adevaratul
sens al cuvantului, pentru ceea ce facusem. Fiica mea,
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Adayla, care avea pe vremea aceea 9 ani, s-a ridicat de la
masa si a fugit in camera ei. Nu o puteam invinovati - si eu
as fi vrut sa fug.

Linistea s-a pastrat pret de alte doua minute dureros
de stanjenitoare, pana cand Adayla s-a Intors tinandu-si in
mana pusculita, cea pe care i-am daruit-o cand s-a nascut.
Avusese mare grija de ea; desi o folosise atat de multi ani,
nu era deloc ciobitd, nu avea nici macar o fisura. Fixase dopul
din cauciuc cu ajutorul unei combinatii de banda adeziva si
elastice.

Adayla a asezat pusculita pe masa din sufragerie si a
impins-o spre mine. Apoi, a spus ceva ce n-am sa uit pana
am sa mor:

— Tati, o s-o scoatem la capat.

In acea clipa, m-am trezit simtindu-ma la fel cum s-a
simtit Debbie Horovitch dupa ce a parcurs Evaluarea Ra-
pida: ca un prost. Insa, pani la sfarsitul zilei, invitasem ce
inseamna cu adevarat valoarea neta, multumita fiicei mele
de 9 ani. in ziua aceea, am mai aflat ci niciun dram de talent,
ingeniozitate, pasiune sau abilitate nu va schimba faptul ca
banii sunt cei mai importanti. Am aflat ca o fetita de 9 ani
stdpanea principiile de baza ale sigurantei financiare: eco-
nomiseste-ti banii si impiedica accesul la ei, ca sa nu fie
furati - de tine. Si am Invatat ca as putea Incerca sa ma con-
ving ca talentul meu natural pentru afaceri, ambitia neo-
bosita si etica profesionala sunt suficiente in fata oricarei
crize financiare, Insa asta ar fi o minciuna.

Aplicarea Evaludrii Rapide poate semana cu senzatia
pe care o ai cand iti torni o galeata de apa cu gheata in cap
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(daca ai participat si tu la Ice Bucket Challenge” in urma cu
cativa ani, ai simtit acei fiori pe sira spinadrii). Mai poate
semana si cu cel mai umilitor moment din viata ta, ca atunci
cand fiica ta iti ofera economiile ei de-o viata ca sa te salve-
ze din incurcitura in care ai intrat. ins3, oricit de mare ar
fi durerea, este mai bine sa o Infrunti decat sa continui sa
traiesti in negare, Incercand sa-ti conduci afacerea.

PROBLEME FINANCIARE

Probabil cd ai muncit din greu sa iti dezvolti afacerea. Pro-
babil ca esti bun sau chiar foarte bun la acest capitol. Asta-i
extraordinar. Ai rezolvat jumatate din ecuatie. Insi o cres-
tere colosala iti va distruge compania, in lipsa unei situatii
financiare satisfacatoare. Aceasta carte iti ofera oportuni-
tatea de a detine controlul asupra banilor tai.

Banii sunt fundatia. Daca nu avem indeajuns de multi
bani, nu ne putem promova mesajul, produsele sau servici-
ile In lume. Daca nu avem indeajuns de multi bani, devenim
sclavii propriilor afaceri. Ceea ce mi se pare ridicol - pen-
tru ca, in mare, ne incepem afacerile tocmai fiindca ne dorim
sa fim liberi.

Daca nu avem indeajuns de multi bani, nu putem deveni
cine suntem cu adevarat. Banii amplifica ceea ce suntem.
Nu am nici cea mai mica indoiala ca exista ceva maret pen-
tru care ai fost predestinat sa vii pe aceasta planeta. Porti

* Provocarea gdletii de apd cu gheatd este o campanie internationala
de donatii pentru cei care sufera de scleroza laterala amiotrofica (cu-
noscuta si ca ,boala lui Lou Gehrig”), In care participantii trebuie sa se
filmeze in timp ce-si toarnd o galeatd de apa cu gheatd in cap si/sau sa
doneze o suma de bani, nominalizand noi persoane pentru provocare.
(n. red.)



