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PREFATA

Pentru mine, antreprenoriatul inseamna arta de a
transforma o problema intr-o oportunitate generatoare
de profit sustenabil.

Antreprenorii sunt ,problem solver-ii” societatii. Ei
sunt cei care identifica aceste ,probleme” in urma unor
experiente personale dificile si a unei analize serioase a
pietei, prin observatie sau pur si simplu prin inovatie.
Odati identificate, se pun pe treabd ca sa gdseasca o rezol-
vare. Este momentul pe care il vei gési in carte sub forma
sintagmei ,criza antreprenorialad”. Este acel moment spe-
cial de constientizare si responsabilizare personala care
te face sd transformi rezolvarea unei probleme intr-o mi-
siune personala. Si cea mai potrivita forma moderna de a
te ocupa de o problem3 este sd pornesti o micd afacere. :)

Dar ce inseamni o problema? Definitia acestui ter-
men e foarte simpla. O problema este o intrebare fara ras-
puns. De aceea, in esentd, antreprenorul, prin tot ceea ce
face, de fapt ajunge sa auda intrebarea din mintea clienti-
lor, care nici micar nu ar putea sa o formuleze singuri.

El observi toate aceste probleme in piatd, dar totusi
nu opereazi la fel, in cazul lui si al afacerii lui. lar piata i
multumeste pentru prezenta lui, pentru efortul de a
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Problema in cazul majorititii afacerilor care dau gres
nu este ca proprietarii lor nu stiu suficiente lucruri des-
pre finante, marketing, management si activitatile de pro-
ductie - chiar dacd nu stiu, acele lucruri sunt indeajuns
de usoare pentru a fi invitate -, ci cd isi consuma timpul
si energia aparand ceea ce cred ei cd stiu. Cei mai grozavi
oameni de afaceri pe care i-am intalnit sunt hotarati sa
faci totul bine, indiferent de cost.

Si prin a face totul bine, nu ma refer doar la afacere.

Cred ci afacerea noastra poate deveni o metafora in-
cAntitoare pentru ,Calea noastra”.

O persoani inteleaptd a spus candva: ,Cunoaste-te pe
tine fnsuti”. Pe 1angi acest dicton extraordinar, pot sa mai
adaug - pentru omul de afaceri aflat pe calea descoperirii,
doar: cilitorie placuta si mult noroc!

As mai putea adauga si cateva cuvinte instructive ros-
tite de un alt om intelept, Anthony Greenbank, care a spus
in lucrarea sa The Book of Survival (Cartea supravietuirii)
ci, ,pentru a depisi o situatie imposibild, nu ai nevoie de
reflexele unui pilot de Grand Prix, de muschii unui Hercule
sau de mintea unui Einstein. Trebuie doar sa stii ce sa faci”.

Lectura placuta!l

Michael E. Gerber

cofondator / presedinte al Consiliului de Administratie
Michael E. Gerber Companies

Carlsbad, CA

www.michaelegerber.com

INTRODUCERE

Cred ca in fiecare afacere s-ar putea sa existe cineva care
innebuneste lent.

Joseph Heller

Something Happened (Ceva s-a intamplat)

Daca detii o mica afacere sau daca vrei sa detii o mica afa-
cere, aceasta carte a fost scrisa pentru tine.

Reprezinta chintesenta a mii de ore de activitate desfa-
surata in companiile mele in ultimii treizeci si sapte de ani.

[lustreaza un crez, creat si sustinut de experientele
pe care le-am avut noi cu mii de proprietari de mici afa-
ceri cu care am lucrat.

Este un crez care spune ca micile afaceri din Statele
Unite pur si simplu nu au succes; dar oamenii care le de-
tin au.

Ceea ce am descoperit, de asemenea, este ca oamenii
care detin mici afaceri in aceasta tara muncesc mult mai
mult decat ar trebui pentru castigul pe care il obtin.
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De fapt, problema nu este ca proprietarii de mici afa-
ceri din aceasti tara nu muncesc; problema este ca nu fac
ce trebuie.

Ca urmare, majoritatea afacerilor lor sfarsesc in haos -
devenind negestionabile, imprevizibile si nesatisfacatoare.

Observa pur si simplu cifrele.

Afacerile Incep si esueaza in Statele Unite intr-un ritm
crescitor ametitor. In fiecare an, peste un milion de persoa-
ne deschid o firm3. Statisticile ne spun c&, pana la sfarsitul
primului an, cel putin 40 la suta dintre ele se vor inchide’.

In cinci ani, peste 80 la sutd dintre ele - 800.000 - vor
fi esuat.

lar restul vestilor proaste este cd, daca detii o mica
afacere ce a reusit sa supravietuiasca cinci ani sau mai
mult, nu trebuie s3 suspini a usurare. Peste 80 la suta din-
tre micile afacerile care supravietuiesc primilor cinci ani
esueazd in urmatorii cinci.

De ce se intampla asa ceva?

De ce atat de multi oameni intra in afaceri, doar ca sa
dea gres?

Care este lectia pe care nu o invata ei?

De ce, in ciuda tuturor informatiile disponibile astazi
despre cum si ai succes in micile afaceri, atat de putini
oameni reusesc cu adevarat?

Cartea de fata rispunde acestor Intrebari.

Se referi la patru idei profunde care, odatd intelese si
puse la suflet, iti vor oferi puterea de a crea o mica afacere
extraordinar de incintitoare si plind de satisfactii personale.

* Departamentul de Comert. (n.aut.)
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Ignora-le si probabil ca te vei aldtura sutelor de mii
de oameni, care anual 1si consuma energia si capitalul - si
viata - In deschiderea unei mici afaceri, doar pentru a da
gres sau celor multi care se zbat ani la rand incercind sa
supravietuiasca.

IDEEA nr. 1 Exista un mit in aceasta tara - eu il nu-
mesc Mitul antreprenorial ~ care spune ca micile afaceri
sunt initiate de antreprenori ce risca un capital pentru a
face profit. Nu este asa. Adevaratele motive pentru care
oamenii pornesc o afacere au prea putin de-a face cu an-
treprenoriatul. De fapt, acest crez in Mitul antreprenorial
este cel mai important factor in ceea ce priveste ritmul
devastator al esecului micilor afaceri de astizi. Intelegerea
Mitului antreprenorial si aplicarea acestei intelegeri in
crearea si dezvoltarea unei mici afaceri pot fi secretul
succesului oricarei afaceri.

IDEEA nr. 2 Astazi are loc o revolutie la nivelul mici-
lor afaceri americane. Eu o numesc Revolutia la Cheie’.
Nu doar schimba modul in care facem afaceri in aceasta
tara si peste tot in lume, dar il schimba si pe cel care intra
intr-o afacere, schimba modul in care o face si probabili-
tatea supravietuirii sale.

IDEEA nr. 3 In mijlocul Revolutiei la Cheie se afl3 un
proces dinamic pe care noi, cei de la Michael E. Gerber
Companies, 1l numim Procesul de Dezvoltare a Afacerii.
Cand este sistematizat si aplicat intentionat de proprietarul

* Turn-Key Revolution, In original (n.ed.)
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unei mici afaceri, Procesul de Dezvoltare a Afacerii are
puterea de a transforma orice micd afacere intr-o organi-
zatie incredibil de eficace. Experienta ne-a aratat ca,
atunci cand o mici afacere Incorporeazd acest proces in
orice activitate a sa si il foloseste pentru a-si controla des-
tinul, acea companie raméne tindra si prosperd. Cand o
mici afacere ignora acest proces — aga cum o fac majorita-
tea, din pacate — se condamna la un Management la Noroc,
la stagnare si, in cele din urma, la esec. Aceste consecinte
sunt inevitabile.

IDEEA nr. 4 Procesul de Dezvoltare a Afacerii poate fi
aplicat sistematic de orice proprietar al unei mici afaceri
printr-o metod3 pas cu pas ce incorporeaza lectiile
Revolutiei la Cheie in administrarea acelei afaceri. Acest
proces devine apoi un mod previzibil de a obtine rezulta-
te si vitalitate in orice micad afacere al carei proprietar
este dispus si-i dedice timpul si atentia necesare pentru
a inflori.

De la infiintarea Michael Thomas Corporation in 1977
si a companiilor pe care le-am creat de atunci, am ajutat
zeci de mii de proprietari de mici afaceri gi antreprenori
in implementarea Procesului nostru de Dezvoltare a
Afacerii, prin inscrierea lor in programele noastre unice
de dezvoltare a afacerii, iar eu i-am vazut reusind de mii
de ori.

M-as aventura si presupun cd nicio organizatie nu a
avut o experientd mai directd in aplicarea lectiilor
Revolutiei la Cheie si ale Procesului de Dezvoltare a
Afacerii in dezvoltarea unei mici afaceri decit am avut
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noi in cadrul companiilor mele. Si, chiar daca procesul nu
este vreun ,glont magic” si necesita multd munca, este
mereu o munca ce aduce satisfactii si singura despre care
stiu ca-ti va oferi nivelul de control de care ai nevoie pen-
tru a obtine ce vrei de la mica ta afacere. De fapt, iti va
schimba afacerea si viata.

Asadar, aceasta carte se referd la obtinerea de rezul-
tate — nu iti spune numai ,cum sa faci”. Amindoi stim c3
astfel de carti nu dau rezultate. Dar oamenii dau.

Iar ceea ce-i face pe oameni sa obtina rezultate este o
idee pentru care meritd sd munceasca, alaturi de o intele-
gere clara a ceea ce trebuie facut.

Numai atunci cind o astfel de idee devine ferm inte-
grata in modul 1n care gindesti si iti administrezi afacerea,
numai atunci devine semnificativ modul ,in care si o faci”.

Aceasta carte se referd la o asemenea idee - o idee
care spune ca afacerea ta nu este nimic mai mult decit o
reflectare distincta a ceea ce esti.

Daca gandirea ta este superficiala, si afacerea ta va fi
superficiala.

Daca esti dezorganizat, si afacerea ta va fi dezorganizata.

Daca esti lacom, si angajatii tdi vor fi lacomi, oferindu-ti
din ce in ce mai putin si cerand mereu mai mult.

Daca informatiile tale despre ce trebuie facut in afa-
cere sunt limitate, afacerea va reflecta aceasti limitare.

Astfel ca, daca vrei ca afacerea ta sa se schimbe - asa
cum trebuie sa o faca, pentru a prospera -, trebuie si te
schimbi tu mai intai. Daca nu esti dispus sa te schimbi,
afacerea nu va putea niciodata sa-ti ofere ceea ce vrei.
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Prima schimbare care trebuie sa aiba loc are de-a face
cu ideea ta despre ce inseamnai cu adevarat o afacere si de
ce este nevoie pentru a o face sa functioneze.

Odata ce intelegi pe deplin relatia pe care fiecare pro-
prietar trebuie si o aibd cu afacerea sa, daca vrea ca
aceasta sd meargd, te pot asigura ca afacerea si viata ta
vor capata o noua vitalitate si un nou sens.

Vei sti de ce atit de numerosi oameni nu reusesc sa
obtina ce vor de la propria afacere.

Vei vedea ce oportunitdti aproape miraculoase sunt
disponibile oricui porneste o micd afacere asa cum trebu-
ie, cu o intelegere adeviratd si cu instrumentele necesare.

Am vizut intdmplandu-se acest lucru de mii de ori, in
fiecare tip de afacere care se poate imagina, cu oameni
care nu stiau nimic despre afaceri cand au Inceput.

Dorinta mea este ca, pAnd termini de cititaceasta car-
te, sd inceapa s ti se intample si tie.

S

PARTEA I

Mitul
antreprenorial
si mica afacere

americana
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MITUL ANTREPRENORIAL

Se ametesc singuri cu munca, ca sa nu mai vada cum sunt in
realitate.

Aldous Huxley

Mitul antreprenorial este mitul antreprenorului. Este
adanc Inradacinat in aceasta tara si sund a eroism.

Inchipuie-ti antreprenorul tipic si imagini herculeane
iti vor veni in minte: o femeie sau un barbat ce sta singur
in fata vitregiilor naturii, sfidand cu vitejie greutati insur-
montabile, catardndu-se cu mainile goale pe suprafetele
abrupte ale unor stanci periculoase - toate acestea pen-
tru a-si indeplini visul de a avea o afacere proprie.

Legenda degaja noblete, madretie, eforturi suprao-
menesti, un devotament imens fata de idealuri mai mari
decat viata.

Ei bine, desi existi astfel de oameni, experienta imi
spune ca sunt rari.

Dintre miile de afaceristi pe care am avut ocazia sa-i
cunosc si cu care am avut ocazia sa lucrez pe parcursul



