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Capitolul 1

AFACEREA TA ESTE UN 
MONSTRU DEVORATOR 

DE BANI, SCĂPAT DE SUB 
CONTROL

Indiferent câț�i ani ai petrecut spetindu-te, probabil eș� ti 
conș� tient de faptul că, statistic vorbind, aproximativ 50% 
dintre afaceri eș�uează î�n primii 5 ani. Ceea ce nu ș� tii este 
că antreprenorii care au eș�uat sunt, de fapt, cei norocoș�i! 
Majoritatea afacerilor care supravieț�uiesc acumulează da-
torii, iar liderii lor sunt stresaț�i î�n permanenț�ă. Cei mai mulț�i 
antreprenori trăiesc un coș�mar financiar, unul plin de mon-
ș�tri veritabili ș� i î�nspăimântători, precum Freddy Krueger 
sau Frankenstein. De fapt, am convingerea că dr. Franken-
stein sunt chiar eu.

Dacă ai citit clasicul roman al lui Mary Shelley, Franken-
stein, ș� tii exact despre ce vorbesc. Doctorul cel bun a creat 
viaț�ă. A î�ncropit, din diferite părț�i ale corpului, o creatură 
ce părea să fie mai mult monstru decât om. Desigur că, la 
î�nceput, creaț�ia lui nu a fost un monstru. Nu, la î�nceput a 
fost un miracol. Dr. Frankenstein a adus la viaț�ă ceva ce, î�n 
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absenț�a ideii sale extraordinare ș� i a muncii istovitoare, nu 
ar fi putut exista.

Asta am făcut ș� i eu. Asta ai făcut ș� i tu. Am visat la ceva 
ce nu a existat î�nainte, iar apoi i-am dat viaț�ă; am creat o 
afacere din nimic. Impresionant! Miraculos! Sublim! Sau cel 
puț�in aș�a a fost până când ne-am dat seama că ceea ce cre-
aserăm noi era, de fapt, un monstru.

Să construieș�ti o afacere din nimic, î�n afara unei idei 
grozave, a talentelor tale unice ș� i a puț�inelor resurse pe 
care le ai la î�ndemână, este, fără doar ș� i poate, un miracol. 
Aș�a ș� i pare, până î�n ziua î�n care realizezi că afacerea ta 
a devenit un monstru gigantic, î�nspăimântător, mistuitor 
pentru suflet ș� i devorator de bani. Aceea este ziua î�n care 
descoperi că ș� i tu eș� ti un respectabil membru al familiei 
Frankenstein.

Apoi, la fel cum s-a î�ntâmplat ș� i î�n cartea lui Shelley, 
apare agonia psihică ș� i fizică. Î�ncerci să î�mblânzeș�ti mon-
strul, î�nsă nu reuș�eș� ti. Monstrul provoacă distrugeri la 
fiecare pas: conturi bancare goale, datorii pe cardurile de 
credit, î�mprumuturi ș� i o listă tot mai mare de cheltuieli 
„urgente“. Totodată, î�ț�i consumă ș� i timpul. Te trezeș�ti ca să 
munceș�ti î�nainte să răsară soarele ș� i nu termini nici după 
ce apune. Munceș�ti ș� i iar munceș�ti, î�nsă ameninț�area mon-
strului este î�n continuare prezentă. Munca neobosită nu te 
eliberează; te secătuieș�te de puteri. Este epuizant să î�ncerci 
să ț�ii un astfel de monstru la distanț�ă, pentru că oricum î�ț�i 
va distruge viaț�a. Î�nduri nopț�ile nedormite, grijile cauzate 
de apeluri din partea oamenilor care vor să-ș� i recupereze 
banii – uneori, la capătul firului sunt chiar angajaț�ii tăi – ș� i 
o panică aproape neî�ntreruptă la gândul că nu î�ț�i vei putea 
plăti facturile de săptămâna viitoare cu cei câț�iva dolari ș� i 
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scamele din portofel. Nu î�ncepuseș�i această afacere tocmai 
ca să poț�i fi propriul tău ș�ef? Acum se pare că monstrul 
este ș�eful tău.

Dacă administrarea afacerii tale î�ț�i evocă mai degrabă 
o poveste de groază decât un basm, să ș�tii că nu eș�ti singu-
rul î�n această situaț�ie. De la apariț�ia primei mele cărț�i, The 
Toilet Paper Entrepreneur, am î�ntâlnit zeci de mii de antre-
prenori; dă-mi voie să-ț�i spun că cei mai mulț�i dintre ei se 
luptă să î�mblânzească bestia î�n care s-a transformat afa-
cerea lor. Pe multe companii – chiar ș� i pe cele care par să 
meargă strună, ba chiar ș� i pe acele companii mari care par 
să deț�ină monopolul asupra industriei lor – le desparte 
doar o lună proastă de un colaps total.

Ceea ce m-a făcut pe mine să mă trezesc la realitate a 
fost puș�culiț�a fiicei mele.

PUȘCULIȚA CARE MI-A SCHIMBAT VIAȚA 

Nu mi-am mai î�ncăput î�n piele de fericire î�n ziua î�n care am 
primit un cec î�n valoare de 388.000 de dolari. A fost primul 
dintre numeroasele cecuri pe care aveam să le primesc 
pentru vânzarea 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-
ț�iunilor cibernetice. Până atunci, construisem ș� i vândusem 
două companii, iar acel cec era dovada că prietenii ș� i fami-
lia mea avuseseră dreptate î�n ceea ce mă priveș�te: când 
venea vorba despre dezvoltarea afacerilor, aveam darul lui 
Midas.

Î�n ziua î�n care am primit cecul, am cumpărat trei maș�ini: 
un Dodge Viper (maș�ina visurilor mele î�ncă de pe vremea 
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când eram la liceu – despre care, am aflat mai târziu, oame-
nii credeau că este doar pentru bărbaț�ii nu foarte „dotaț�i“ 
– o maș�ină pe care mi-am promis că am să mi-o cumpăr 
„î�ntr-o bună zi“ când voi fi „dat lovitura“), un Land Rover 
pentru soț�ia mea ș� i un BMW tunat, ca maș�ină de rezervă.

Mi-a plăcut dintotdeauna simplitatea, î�nsă devenisem 
bogat (ș�i aveam un ego pe măsură). Intrasem î�n clubul elitei: 
acela î�n care, cu cât plăteș�ti mai mult, cu atât numelui tău i 
se acordă o importanț�ă mai mare. Ș� i î�nchiriasem o casă pe 
o insulă retrasă din Hawaii, unde aveam să petrec trei săp-
tămâni sau poate mai mult, î�mpreună cu soț�ia ș� i copiii mei, 
acomodându-ne cu noul nostru stil de viaț�ă. Î�nț�elegi la ce 
mă refer, voiam să văd „cum trăiesc alț�ii“. 

Credeam că venise momentul să mă bucur de banii pe 
care î�i produceam. Dar nu ș�tiam că eram pe cale să aflu dife-
renț�a dintre a face bani (câș�tiguri) ș� i a păstra bani (profit). 
Sunt lucruri foarte, foarte diferite.

Ambiț�ia a fost singurul lucru care m-a ajutat să-mi 
deschid prima afacere; gândeș�te-te că dormeam î�n maș�ină 
sau sub vreo masă din sălile de conferinț�ă, pentru a evita 
costurile cu cazarea la hotel, atunci când î�mi vizitam clien-
ț�ii. Aș�a că, î�ț�i poț�i imagina expresia de pe faț�a soț�iei mele, 
Krista, atunci când i-am cerut vânzătorului de la reprezen-
tanț�ă „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. Vânzătorul a pornit î�n pas alergător spre 
manager, bătând extaziat din palme.

Krista s-a uitat la mine ș� i a spus: 
— Ț� i-ai pierdut minț�ile? Chiar ne putem permite aș�a 

ceva?
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— Dacă ne putem permite? am î�ntrebat-o, cu un sar-
casm evident. Suntem mai bogaț�i decât Dumnezeu. 

Nu am să uit niciodată prostia pe care am scos-o pe 
gură î�n acea zi; cuvinte atât de dezgustătoare, un ego atât 
de dezgustător. Krista avea dreptate. Î�mi pierdusem minț�i-
le – ș� i, î�n acel moment, ș� i sufletul.

Ziua aceea a reprezentat î�nceputul sfârș� itului. Eram pe 
cale să descopăr că, deș� i ș� tiam cum să produc milioane de 
dolari, mă priceam mult, mult mai bine să pierd milioane 
de dolari.

Nu doar stilul de viaț�ă pe care l-am adoptat mi-a pro-
vocat declinul financiar – capcanele succesului au fost doar 
un simptom al aroganț�ei mele – ci faptul că am crezut î�n 
propriul meu mit. Mă consideram regele Midas reinventat. 
Nu aveam cum să greș�esc. Ș� i, pentru că aveam mâini de aur 
ș� i ș� tiam cum să construiesc afaceri de succes, hotărâsem 
că cea mai bună modalitate de a folosi toț�i acei bani picaț�i 
din cer era să investesc î�n zeci de companii startup. La urma 
urmei, era doar o chestiune de timp până când geniul meu 
antreprenorial ar fi dat strălucire oricăreia dintre acele 
companii promiț�ătoare. 

Î�mi păsa, oare, dacă fondatorii companiilor respective 
ș�tiau ce au de făcut? Nu – eu aveam toate răspunsurile (ci-
teș�te asta cu o infatuare pronunț�ată). Am presupus că mâi-
nile mele de aur vor compensa cu vârf ș� i î�ndesat lipsa lor 
de experienț�ă î�n afaceri. Angajasem o echipă care să ges-
tioneze infrastructura tuturor acelor startupuri – contabi-
litate, marketing, social media, web design. Eram convins 
că găsisem formula succesului: un startup promiț�ător; 
infrastructura; mâinile mele magice ș� i nemaipomenite (ș� i 
mai multă infatuare). 
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Apoi, am î�nceput să scriu cecuri: 5.000 de dolari unei 
persoane... 10.000 de dolari alteia... Cu fiecare lună care 
trecea scriam din ce î�n ce mai multe cecuri. Odată, am sem-
nat un cec de 50.000 de dolari pentru cheltuielile uneia 
dintre acele companii. Mă concentram asupra unui singur 
lucru: dezvoltarea afacerilor. Aruncam necugetat cu banii 
î�n startup-uri, contrazicându-mi propriile valori; eram un 
ș�mecher ș� i mă mândream cu asta. Totuș�i, nu î�mi dădeam 
seama că greș�eam. Nu mă interesa decât să investesc ș� i să 
obț�in profit. Să dezvolt afacerile ș� i apoi să le vând. Privind 
î�n urmă, era limpede că nu aveam cum să dezvolt toate 
acele companii până î�n punctul î�n care ar fi devenit niș�te 
actori importanț�i î�n niș�a lor, aș�a cum s-a î�ntâmplat cu pri-
mele mele două companii. Nu aveam niciodată suficiente 
venituri î�ncât să acopăr muntele tot mai mare de facturi.

Din cauza egoului meu uriaș� , nu i-am lăsat pe oamenii 
de bună-credinț�ă care au î�nceput acele afaceri să devină 
antreprenori adevăraț�i. Erau doar niș�te pioni pentru mine. 
Mi-am văzut de treabă ș� i am continuat să pompez bani î�n 
investiț�iile mele, convins că regele Midas va reuș�i să schim-
be totul de unul singur.

Î�n decursul a 12 luni, toate companiile î�n care investi-
sem, cu excepț�ia uneia, au dat faliment. După ce am scris 
primele cecuri pentru facturile companiilor pe care le fali-
mentasem, mi-am dat seama că nu eram un î�nger investi-
tor; eram Î�ngerul Morț�ii.

A fost un dezastru monumental. Rectific: eu am fost un 
dezastru monumental. Î�n doi ani, pierdusem aproape toată 
averea câș�tigată cu sudoarea frunț�ii. Economii de peste o 
jumătate de milion de dolari s-au evaporat. O sumă mult 
mai mare (ruș� inos de mare) de bani investiț�i s-a evaporat. 
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Mai rău, nu mai aveam niciun venit. Î�n data de 14 februarie 
2008, ajunsesem la ultimii 10.000 de dolari. 

N-am să uit niciodată Ziua Î�ndrăgostiț�ilor din acel an. 
Nu pentru că ar fi fost o zi plină de iubire (cu toate că a 
fost), ci pentru că atunci mi-am dat seama că vechiul pro-
verb „După ce atingi fundul prăpastiei, nu mai poț�i decât să 
urci“ este o minciună sfruntată. Câteodată, când te afli pe 
fundul prăpastiei, nu-ț�i rămâne decât să te târăș�ti, julindu-ț�i 
faț�a de fiecare pietricică, până când ajungi să zaci, acoperit 
de vânătăi ș� i sânge. 

Î�n acea dimineaț�ă, 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). 

— Veș�ti bune, Mike. Am calculat valoarea impozitelor 
pentru anul acesta ș� i profitul pe 2007. Ai o datorie de nu-
mai 28.000 de dolari.

Am simț�it o durere ascuț�ită î�n piept, ca ș� i cum m-ar fi 
străpuns un pumnal. Î�mi amintesc că am gândit: „Aș�a te 
simț�i când faci un atac de cord?“

Ar fi trebuit să mă chinui să fac rost de cei 18.000 de 
dolari pe care nu-i aveam, iar apoi să găsesc o cale de a-mi 
plăti ipoteca până luna următoare ș� i să iau î�n calcul toate 
micile cheltuieli obiș�nuite, dar ș� i pe cele neaș�teptate, care 
î�nsumau o grămadă de bani. 

Î�nainte să î�ncheiem convorbirea, Keith mi-a spus că 
factura pentru serviciile lui avea să ajungă la mine luni.

— Cât costă? am î�ntrebat.
— 2.000. 
Am simț�it pumnalul răsucindu-se. Aveam 10.000 de 

dolari pe numele meu ș� i facturi care totalizau de trei ori 
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acea sumă. După ce am î�nchis telefonul, mi-am pus capul 
pe masă ș� i am plâns. Mă î�ndepărtasem atât de mult de va-
lorile mele, de cine eram eu cu adevărat, î�ncât distrusesem 
totul. Nu doar că nu mai reuș�eam să î�mi plătesc impozitele; 
nici nu aveam vreo idee despre cum aș�  fi putut să î�mi î�ntre-
ț�in familia.

Î�n casa familiei Michalowicz, Ziua Î�ndrăgostiț�ilor este 
o sărbătoare î�n toată puterea cuvântului – i se acordă ace-
eaș�i importanț�ă pe care o are ș� i Ziua Recunoș�tinț�ei. Luăm 
o cină specială î�mpreună, facem schimb de felicitări, vorbim 
cu toț�ii despre ceea ce iubim la fiecare dintre noi. Acesta 
este motivul pentru care Ziua Î�ndrăgostiț�ilor este eveni-
mentul meu preferat de pe tot parcursul anului. Î�n general, 
aș�  fi venit acasă cu flori sau baloane, poate cu amândouă. 
Î�nsă, î�n acea zi, am venit cu mâinile goale.

Cu toate că am î�ncercat să ascund totul, familia mea 
ș� i-a dat seama că ceva era î�n neregulă. Î�n timpul cinei, Kris-
ta m-a î�ntrebat dacă mă simt bine. A fost suficient pentru 
ca nenorocitul de baraj să se spargă. Ruș�inea era prea 
mare. Î�n câteva secunde, am trecut de la zâmbete forț�ate la 
lacrimi amare. Copiii se holbau la mine, ș�ocaț�i ș� i î�ngroziț�i. 
Atunci când m-am oprit din plâns suficient cât să pot vorbi, 
am spus:

— Am pierdut totul. Totul, până la ultimul ban.
Liniș�te totală. M-am prăbuș�it î�n scaun; î�mi era prea ru-

ș� ine să mai pot da ochii cu familia, nu puteam face asta 
ș�tiind că toț�i banii pe care î�i câș�tigasem ca să î�i î�ntreț�in dis-
păruseră. Nu doar că nu reuș�isem să aduc bani acasă; egoul 
meu furase tot ce aveam. Mă simț�eam ruș�inat î�n adevăratul 
sens al cuvântului, pentru ceea ce făcusem. Fiica mea, 
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Adayla, care avea pe vremea aceea 9 ani, s-a ridicat de la 
masă ș� i a fugit î�n camera ei. Nu o puteam î�nvinovăț�i – ș� i eu 
aș�  fi vrut să fug. 

Liniș�tea s-a păstrat preț� de alte două minute dureros 
de stânjenitoare, până când Adayla s-a î�ntors ț�inându-ș� i î�n 
mână puș�culiț�a, cea pe care i-am dăruit-o când s-a născut. 
Avusese mare grijă de ea; deș� i o folosise atât de mulț�i ani, 
nu era deloc ciobită, nu avea nici măcar o fisură. Fixase dopul 
din cauciuc cu ajutorul unei combinaț�ii de bandă adezivă ș� i 
elastice.

Adayla a aș�ezat puș�culiț�a pe masa din sufragerie ș� i a 
î�mpins-o spre mine. Apoi, a spus ceva ce n-am să uit până 
am să mor:

— Tati, o s-o scoatem la capăt.
Î�n acea clipă, m-am trezit simț�indu-mă la fel cum s-a 

simț�it Debbie Horovitch după ce a parcurs Evaluarea Ra-
pidă: ca un prost. Î�nsă, până la sfârș� itul zilei, î�nvăț�asem ce 
î�nseamnă cu adevărat valoarea netă, mulț�umită fiicei mele 
de 9 ani. Î�n ziua aceea, am mai aflat că niciun dram de talent, 
ingeniozitate, pasiune sau abilitate nu va schimba faptul că 
banii sunt cei mai importanț�i. Am aflat că o fetiț�ă de 9 ani 
stăpânea principiile de bază ale siguranț�ei financiare: eco-
nomiseș�te-ț�i banii ș� i î�mpiedică accesul la ei, ca să nu fie 
furaț�i – de tine. Ș� i am î�nvăț�at că aș�  putea î�ncerca să mă con-
ving că talentul meu natural pentru afaceri, ambiț�ia neo-
bosită ș� i etica profesională sunt suficiente î�n faț�a oricărei 
crize financiare, î�nsă asta ar fi o minciună. 

Aplicarea Evaluării Rapide poate semăna cu senzaț�ia 
pe care o ai când î�ț�i torni o găleată de apă cu gheaț�ă î�n cap 
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(dacă ai participat ș� i tu la Ice Bucket Challenge* î�n urmă cu 
câț�iva ani, ai simț�it acei fiori pe ș� ira spinării). Mai poate 
semăna ș�i cu cel mai umilitor moment din viaț�a ta, ca atunci 
când fiica ta î�ț�i oferă economiile ei de-o viaț�ă ca să te salve-
ze din î�ncurcătura î�n care ai intrat. Î�nsă, oricât de mare ar 
fi durerea, este mai bine să o î�nfrunț�i decât să continui să 
trăieș�ti î�n negare, î�ncercând să-ț�i conduci afacerea.

PROBLEME FINANCIARE

Probabil că ai muncit din greu să î�ț�i dezvolț�i afacerea. Pro-
babil că eș�ti bun sau chiar foarte bun la acest capitol. Asta-i 
extraordinar. Ai rezolvat jumătate din ecuaț�ie. Î�nsă o creș�-
tere colosală î�ț�i va distruge compania, î�n lipsa unei situaț�ii 
financiare satisfăcătoare. Această carte î�ț�i oferă oportuni-
tatea de a deț�ine controlul asupra banilor tăi. 

Banii sunt fundaț�ia. Dacă nu avem î�ndeajuns de mulț�i 
bani, nu ne putem promova mesajul, produsele sau servici-
ile î�n lume. Dacă nu avem î�ndeajuns de mulț�i bani, devenim 
sclavii propriilor afaceri. Ceea ce mi se pare ridicol – pen-
tru că, î�n mare, ne î�ncepem afacerile tocmai fiindcă ne dorim 
să fim liberi.

Dacă nu avem î�ndeajuns de mulț�i bani, nu putem deveni 
cine suntem cu adevărat. Banii amplifică ceea ce suntem. 
Nu am nici cea mai mică î�ndoială că există ceva măreț� pen-
tru care ai fost predestinat să vii pe această planetă. Porț�i 

* Provocarea găleții de apă cu gheață este o campanie internațională 
de donații pentru cei care suferă de scleroză laterală amiotrofică (cu-
noscută și ca „boala lui Lou Gehrig“), în care participanții trebuie să se 
filmeze în timp ce-și toarnă o găleată de apă cu gheață în cap și/sau să 
doneze o sumă de bani, nominalizând noi persoane pentru provocare. 
(n. red.)


