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Introducere

Despre ce este vorba?

ACA AR TREBUI si rezum esenta acestei carti

intr-o frazd, as spune: ,este cea mai rapida cale de

profit material”. Spun intentionat acest lucru inca
de la inceputul cértii deoarece nu vreau si-ti pierzi
timpul.

Stiu cu sigurantd cd aceastd fraza de introducere va inde-
parta un mare numadr de oameni si, sincer, as prefera
ca ei s citeasca alte carti de afaceri pline de clisee lin-
gusitoare. Dacad asta vrei, cautd pe Amazon. Vei gasi
nenumarate carti de afaceri despre aceste concepte
madgulitoare, scrise, In majoritate, de citre scriitori
profesionisti si cercetatori care nu au construit, insa,
niciodatd o afacere de succes.

Aceasta carte se ocupa tintit si onorabil de construirea
rapida a unei afaceri de succes care sa-ti aduca recom-

pensa cuvenita.

Cand ramai fird oxigen,
nu este deloc placut

Dupa cum a spus Zig Ziglar (renumit antreprenor, autor
si speaker motivational; Motivatia — O cale spre per-
formante deosebite: Cum sd obtineti tu si ceilalti,
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rezultate excelente, carte tradusa i in limba romana
de BusinessTech International — n. red.) intr-o fraza
faimoasa ,Banii nu inseamna totul... dar se situcaza pe
acelasi nivel cu oxigenul”.

Ei bine, NIMIC nu omoara o afacere mai repede decat
lipsa de ,oxigen” (adicd lipsa de bani).

De ce ma concentrez cu atata nerusinare pe c§§tigarea
banilor? Am cateva motive bune.

Mai intai, aproape cd nu exista problema de afaceri care
sa nu poata fi rezolvata cu mai multi bani. $i aproape
fiecare companie pe care o cunosc are dificultati.
Banii te ajutd sa rezolvi majoritatea problemelor cu
care te confrunti intr-o afacere.

In al doilea rand, cind stii sa-ti rezolvi propriile situatii
dificile, ai o sansa sa-i ajuti i pe altii.

Daca nu intri in afaceri ca sa castigi bani, atunci ori
minti, ori ai un hobby si nu o afacere. §i da, cunosc
totul despre livrarea de valoare, schimbarea lumii si
asa mai departe, dar ce vei putea face din toate astea
dacd esti lefter? Cati oameni poti ajuta?

Cand te urci Intr-un avion si stewardesa prezinta proce-
durile de siguranta va ajunge inevitabil la un punct in
care spune:

»Daca are loc depresurizarea brusca a cabinei, mas-

tile cu oxigen cad de deasupra scaunului. Pune-ti

masca astfel incat sa acopere nasul §i gura si fixeaza-

ti-o pe fata. Daca esti insotit de copii sau de cineva
. . [ . e A Ae

care are nevoie de asistentd, pune-ti mai intai pro-

pria mascé §i apoi ajuti-i pe altii”.

De ce sa-ti pui masca Inainte si-i ajuti pe altii? Deoarece,
daca 1ti pierzi cunostinta din lipsd de oxigen nu numai
ca nu-i poti ajuta pe ceilalti si chiar poti s-o patesti,
dar mai ai §i nevoie de ajutorul cuiva din echipajul
avionului s3 te salveze.



S& stii
ce si faci

In cartea sa intitulats The Book of Survival (Cartea supra-
vietuirii), Anthony Greenbank scrie:

Pentru a supravietui unei situatii dificile, nu ai ne-
voie de reflexele unui pilot de formula 1, nici de
musgchii Iui Hercule si nici de mintea lui Einstein.
Pur si simplu, trebuie sa stii ce sa faci.

Statisticile dau procentaje variabile cand este vorba de
numarul companiilor care dau faliment in primii cinci
ani. Unii estimeaza un procentaj de 90%, dar eu nu
am vazut niciodata statistici care s arate ca mai putin
de 50% dintre ele dau faliment. Aceasta Inseamna ca,
daca esti foarte optimist, poti avea cam 50% sanse sa
ai afacerea in functiune dupa cinci ani.

Totusi, situatia este mai rea decat o arata statisticile de-
oarece ele iau in calcul numai companiile care isi
inchid complet activitatea, nu si cele care abia supra-
vietuiesc si 15i omoara lent antreprenorii faicandu-le
viata mizerabila.

Te-ai Intrebat vreodatd de ce majoritatea afacerilor mici
se plafoneaza la un nivel mediocru?

La un capit il gasesti pe instalatorul Pete care lucreaza
saisprezece ore pe zi, nu-si ia liber niciodata la sfarsit
de saptamana si nici nu pleacd in vacante, castigand
abia atat cat sa supravietuiasca. La celalalt capat se afla
Joe care administreaza o companie de instalatii
sanitare avand 20 de angajati care lucreazd pentru el.
Pare c3 activitatea lui principalé este sa socoteasca
sumele mari de bani pe care i le aduce afacerea.

Este ceva foarte obisnuit ca micile afaceri si treaca de
punctul in care genereaza profit doar atat cat si-i
asigure proprietarului un trai modest. Pare ca oricat
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de mult ar lucra antreprenorul, eforturile de a trece
. . . A ~ . . 8

la un nivel superior nu-i aduc decat dezamaglrl. In

acest punct se intampla unul din doud lucruri — fie el

este dezamagit si cauta altceva, fie isi acceptd soarta

ca afacerea lui nu este decat o slujba pe care si-a

creat-o singur si care este prost plitité.

De fapt, realitatea este ca multi antreprenori ar trdi mai

bine dacd si-ar gasi o slujbd in domeniul lor de activi-
tate. Probabil cd ar munci mai putine ore, ar fi mai
putin stresati, s-ar bucura de mai multe beneficii si ar
avea mai mult timp liber decat in inchisoarea pe care
si-au creat-o singuri. Pe de altd parte, existd cativa
antreprenori care par sa aiba tot ce-si doresc. Ei mun-
cesc un numar rezonabil de ore, au venituri substan-
tiale i se bucura de o crestere continua a afacerii.

Multi antreprenori care o duc rau dau vina pe situatia

economica din domeniul lor de activitate. Este adeva-
rat, unele domenii de activitate sunt in declin — imi
vin imediat in minte exemple ca magazinele de
vanzare ori inchiriere a casetelor audio sau video.
Daca lucrezi intr-un astfel de domeniu pe cale de
disparitie ar putea fi timpul sa nu mai suporti pierde-
rile si sa te apuci de altceva in loc si te auto-torturezi
pana dai faliment. Sa inchizi afacerea poate fi un lucru
deosebit de dificil daca ai lucrat mult timp in acest
domeniu.

Cu toate acestea, In cea mai mare parte, cand oamenii

dau vina pe situatia economica dintr-un domeniu de
activitate, ei recurg doar la jocul acuzatiilor. Cele mai
obisnuite pléngeri pe care le-am auzit sunt:

® Concuren‘ga este prea puternici.

* Marja de profit este prea mica.

* Cei care vand online, cu reducere, ne iau clien-
tii.

* Publicitatea nu mai are niciun efect.



Cu toate acestea, rareori, este justificat sa dai vina pe
situatia economica a domeniului de activitate respec-
tiv. in fond, sunt companii din acelasi domeniu care
se descurci foarte bine. Intrebarea evidenti este
urmatoarea: ce fac ele in mod diferit?

Multi administratori ai unor companii mici cad in capca-
na descrisa 1n cartea clasica a lui Michael Gerber, The
E-myth Revisited. De exemplu, sunt tehnicieni,
instalatori, coafeze, dentisti s.a.m.d. care isi fac bine
munca, dar li se trezeste spiritul de intreprinzator si
incep sa se gandeasca: ,De ce si muncesc pentru seful
meu idiot? Sunt priceput si imi pot pune pe picioare

propria afacere”.

Aceasta este una dintre greselile majore pe care le fac an-
treprenorii Companiilor mici. Nu mai vor sa mun-
ceasca pentru un sef idiot si devin ei ingisi niste sefi
idioti. Ideea esentiald este aceasta: daca esti un bun
tehnician, nu Inseamna cd esti si un bun om de afaceri.
Intorcandu-ne la exemplul nostru, un bun instalator
nu este neaparat si un bun intreprinzator capabil sa
gestioneze 0 companie de instala‘gii sanitare. Aceasta
este o deosebire importanta si motivul cheie pentru
care majoritatea micilor afaceri dau faliment. Proprie-
tarul poate avea excelente abilitati tehnice, dar 1i lip-
sesc abilitati necesare in conducerea si administrarea
unei afaceri ceea ce duce la falimentul acesteia.

Nu spun aceste lucruri pentru a descuraja oamenii sa-si
deschida propriile afaceri. Cu toate acestea, trebuie sa
decizi si devii bun si pe partea de administrare si
conducere a afacerii pe langa partea tehnicd. O aface-
re poate fi un mijloc uimitor pentru a realiza liberta-
tea financiara §i implinirea personald, dar numai pen-
tru cei care inteleg aceasta deosebire vitald si identi-
ficd ce au nevoie sa invete pentru a deveni antrepre-

nori de succes.
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Dacd esti bun pe partea tehnica, dar simti cad ai nevoie de
ceva ajutor pe partea de conducere si administrare a
afacerii, atunci ai sosit la locul potrivit si la timpul po-
trivit. Ideea acestei carti este sa te elibereze de con-
fuzie si sa-ti aduca claritate, astfel Incat sa stii exact ce
trebuie sa faci pentru a-ti construi o afacere de succes.

Profesionistii
fsi fac un plan

Pe cand eram copil, serialul The A-Team era preferatul
meu. Dacd nu ai urmarit-o niciodata, iti voi da rezu-
matul pentru 99% din episoade:

1. Baieti rai hartuiesc sau ameninta o persoand sau
un grup de oameni inocenti.

2. Persoana sau grupul de oameni inocenti roagé
A-Team sa-i ajute.

3. A-Team (un grup pestrit de fosti soldati) lupta

W e we As A . < A o
cu balet;'ll rai, 11 1nV1nge s11 alunga.

Episoadele se terminau intotdeauna cu Hannibal (creie-
rul echipei A-Team) strangand intre dinti trabucul si
mormaind triumfator: ,Ador cand un plan este dus la
indeplinire”.

Cerceteaza orice profesie In care miza este nalta si vei
gasi un plan bine gandit si aplicat. Profesionistii nu se
lasa niciodata pe seama improvizatiilor.

* Doctorii aplica o schemd de tratament.
* Pilotii de avioane urmeaza un plan de zbor.
* Militarii aplica un plan de operatiuni.

Cum te-ai simti cand te-ai angaja in serviciile oricareia
dintre profesiile de mai sus daca specialistul ti-ar



spune: ,Da-1 naibii de plan. O sd improvizez”. Ins3
acest lucru este exact ceea ce face majoritatea propri-
etarilor de afaceri.

In mod invariabil, atunci cand o persoana da gres cu ce-
va, devine adesea clar ca nu a avut un plan. Nu pro-
ceda astfel in afacerea ta. Desi nimeni nu-ti poate
garanta succesul, un plan iti sporeste spectaculos san-
sele de a-1 obtine.

Dupé cum nu ai vrea sa te afli intr-un avion in care
pilotul nu s-a deranjat si-si facd un plan de zbor, tot
asa nu vrei ca tu, si familia ta, sd va bazati pe o aface-
re pentru care nu tu te-ai deranjat sa-ti faci un plan
de afaceri. Adeseori, mizele sunt la fel de mari. Casa-
toriile, parteneriatele, locurile de munca si multe
altele sunt adesea victimele afacerilor esuate.

Este in joc mai mult decat orgoliul tau, asa ca, este vre-
mea sa fii proactiv si si-ti creezi un plan.

Un tip gresit
de plan

La inceputul primei mele afaceri, am fost suficient de
inteligent ca sa-mi dau seama cd un plan de afaceri va
fi important pentru succesul meu. Din pacate, acolo
s-a terminat inteligent);a mea.

Cu ajutorul unui consultant (care, in fapt, nu adminis-
trase niciodata o afacere pe cont propriu), am sfarsit
prin a cheltui multe mii de dolari doar ca sa obtin o
documentatie pe care majoritatea antreprenorilor o
ignora: un plan de afaceri.

Planul meu de afaceri avea mai multe sute de pagini.
Gdseai grafice, scheme, previziuni si multe altele. Era
o documentatie care arata impresionant, dar in esen-
ta, nu era decat o gramada de prostii. Dupd ce l-am
primit, l-am bagat in sertarul de sus al biroului meu si
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nu m-am mai uitat pe el decat in ziua in care m-am
mutat din acel birou si a trebuit sa fac curatenie.

L-am sters de praf, l-am rasfoit putin si I-am aruncat la
gunoi manios pe mine pentru ca am risipit atatia bani
cu acel pretins consultant de afaceri ingamfat.

Cu toate acestea, mai tarziu, cand m-am gandit mai
atent, am realizat ¢, desi documentatia nu continea
decat o gramada de prostii, procesul pe care I-am
urmat Impreuna cu acel consultant era valoros pentru
clarificarea unor elemente cheie ale afacerii mele si,
mai ales, sectiunea intitulatd ,planul de marketing”.

De fapt, mult din ce am lucrat pentru a crea planul de
marketing m-a ajutat si dau forma afacerii si sd obtin
viitorul succes.

i‘gi voi vorbi mai mult despre acest lucru mai tarziu, dar
acum di-mi voie sa-ti prezint un om si conceptul siu.

Va fi cheia pentru succesul tau in afaceri.

Prietenul meu Vilfredo Pareto
si regula 80/20

Nu am avut privilegiul de a-I intalni vreodata pe Vilfredo
Pareto, mai ales pentru cd a murit acum o jumatate
de secol, inainte sa mad nasc eu, dar sunt sigur ca am fi
fost cei mai buni prieteni.

Pareto era un economist italian care a observat ca 80%
din pdmantul Italiei se afla in proprietatea a 20%
dintre locuitori. Asa s-a nascut principiul lui Pareto,
cunoscut si sub numele de regula 80/20.

S-a dovedit cd regula 80/20 este valabild in mult mai
multe situatii decat cea a proprietarilor de terenuri

din Italia. Iata cateva exemple:

* 80% din profitul unei companii provine de la

20% dintre clientii sai.



* 80% din accidentele rutiere sunt cauzate de
20% dintre soferi.

* 80% din software este folosit doar de 20%
dintre utilizatori.

* 80% dintre reclamatiile primite de o companie
vin de la 20% dintre clientii ei.

* 80% din bogitie este detinuta de 20% dintre
oameni.

* Woody Allen chiar a observat ca 80% din succes
se datoreaza modului in care 1ti faci aparitia.

Cu alte cuvinte, Principiul Pareto prezice ca 80% din
efecte sunt provocate de 20% dintre cauze (altfel
spus 20% din cauze provoaca 80% dintre efecte).

Poate ca aici vorbeste mai mult lenea mea, dar acest
principiu ma entuziasmeaza foarte mult.

Se spune, deseori, cd nevoia este mama inventiilor, dar
eu ag spune cd lenea este mama inventiilor, iar priete-
nul meu Vilfredo este mentorul meu 1n aceasta cala-
torie.

Prin urmare, poti si renunti la 80% din ceea ce faci, sa
te agezi pe canapea, sd Ciugule§ti ceva si tot vei obtine
aproape aceleasi rezultate.

Daca nu vrei sa stai pe canapea 80% din timp si sa ciugu-
lesti ceva, atunci realizarea a 20% dintre sarcini este
calea rapida spre succes. $i in acest context, succes
egal mai multi bani cu munca mai putina.

Regula 64/4

Daca gandesti ca regula 80/20 este captivanta, regula
64/4' te va uimi cu adevirat. Se poate aplica regula
80/20 regulii in sine, adica iei 80% din 80 si 20% din
20 si obtii regula 64/4. Prin urmare, 64% din efecte
provin din 4% dintre cauze (altfel spus 4% din cauze

N pentru cd Tu ESTI NUMARUL 1°

BUSINESSTECH INTERNATIONAL



ALLAN DiB

N
N

PLANUL DE MARKETING INTR-O PAGINA

provoaca 64% dintre efecte). Cu alte cuvinte, mare
parte din succesul tdu vine din primele 4 procente
dintre actiunile tale sau si mai altfel spus 96% din
ceea ce faci este pierdere de timp (prin comparatic).

Lucrul cel mai surprinzitor este ca regula 80/20 si
regula 64/4 sunt valabile si In prezent intr-un mod
remarcabil de precis. Daca privesti statisticile referi-
toare la repartizarea bogatiei in ultimul secol, vei
observa cd 4% dintre cei mai bogati oameni detin
64% din bogatii si 20% dintre cei mai bogati oameni
detin 80% din bogatii. Asta in ciuda faptului ca ne
aflam 1n era informatiei. Ti-ai putea imagina cd in
urma cu o suta de ani, cei bogati aveau un acces bun
la informatii si deci este de inteles cd detineau 80%
din bogatii. Totusi, statisticile aratd cd distributia
bogatiei este aceeasi si astazi cand accesul la informa-
tie s-a democratizat si chiar cei mai saraci oameni au
cam acelasi acces la informatii ca oamenii cei mai
bogati.

Aceasta dovedeste cd lipsa informatiilor nu este cauza
care i trage inapoi pe cei 80% aflati la coada clasa-
mentului, ci este vorba de comportamentul uman si
de mentalitate. Acestea nu s-au schimbat, cu
sigurantd, in ultima sutd de ani.

Cel mai bine pdstrat secret
al oamenilor bogati

Din observatiile mele §i munca mea impreuna cu nume-
rosi oameni de afaceri din lumea ntreaga, existd un
singur lucru care 1i diferentiaza pe cei extrem de
bogat;i de cei care sunt intr-o continua lupta cu sira-
cia.

Proprietarii companiilor aflate in pragul falimentului 1si

. o .. .. N
petrec timpul cautand cdi de a economisi bani, in



timp ce proprietarii companiilor de succes cheltuiesc
bani pentru a economisi timp. De ce este atat de
importanta aceasta deosebire? Deoarece poti obtine
oricand mai multi bani, dar nu poti obtine niciodata
mai mult timp. Prin urmare trebuie si te asiguri ca
lucrurile pentru care iti petreci timpul au cel mai
mare impact posibil.

Aceasta corelatie se numeste efect de parghie (factor de
multiplicare pentru a obtine profituri mai mari din
investitii mai mici — n. red.) si este cel mai bine
pastrat secret al oamenilor bogati.

Aceste activitati de mare impact cu efect de parghie sunt
lucrurile care alcatuiesc 20% din cheia pentru regula
80720 si 4% din cheia pentru regula 64/4.

Dacad vrei sd ai mai mult succes, trebuie s3 acorzi atentie
si sd extinzi acele activitati care-ti oferd cel mai mare
efect de parghie.

Exista variate zone ale afacerii tale in care poti incepe sa
cauti idei pentru activitati cu efect de parghie crescut.
Ai putea Incerca si-ti imbunatatesti abilitatile de
negociere cu 50%. Aceasta te-ar putea ajuta sa rene-
gociezi conditiile cu furnizorii cei mai importanti si sa
obtii imbunatatirea progresiva a pretului de achizitie.
In timp ce asta este o veste minunata, la sfarsitul zilei,
dupa atata timp si efort, 1ti dai seama ca imbunatati-
rea rezultatului final este micad. Nu este nici pe depar-
te vorba de vreun efect de parghie de mare impact
deocamdata. Noi vrem o imbunatitire exponentiala si
nu una sporadica.

De departe, cel mai masiv efect de parghie in orice afa-
cere este creat de marketing. Daci faci mai mult si
mai bine cu 10% in marketing, efectul asupra profi-
tului poate deveni exponential.

Willie Sutton a fost un jefuitor de banci american proli-
fic. in cariera lui de delicvent, vreme de patruzeci de
ani, a furat milioane de dolari din banci iar in final si-a
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petrecut mai mult de jumatate din viatd la inchisoare,
de unde a reusit sa evadeze de trei ori. Sutton a fost
intrebat de reporterul Mitch Ohnstad de ce jefuieste
bancile. Ohnstad spune ca raspunsul lui Sutton a fost:
sDeoarece acolo se afla bani.” Cand vine vorba de
afaceri, motivul pentru care trebuie sa ne concentram
intens pe marketing este acelasi: pentru ca acolo sunt
bani.

Cum sa aplici regula 80/20 si 64/4
pentru planul tau de marketing

M3 intorc la povestea anterioard despre planul meu de
afaceri nereusit. In timp ce planul de afaceri a sfarsit
prin a fi o adundtura inutild de vorbarie despre mana-
gement, partea din procesul de planificare — care s-a
dovedit a fi extrem de valoroasd pentru mine — a fost
crearea planului de marketing.

Planul de marketing reprezenta cam 20% din procesul
de planificare al afacerii, dar producea 80% din
rezultate.

De atunci, acest lucru a fost valabil pentru orice afacere
initiatd i administratd de mine.

Avand acest lucru In minte cand am inceput s ofer asis-
tenta pentru proprietarii de afaceri mici, m-am con-
centrat In mare parte, pe crearea unui plan de marke-
ting.

Si ce crezi ca am aflat? Foarte putini dintre acestia 1si
creaserd un plan de marketing. De ce? Deoarece cre-
area unui plan de marketing este un proces complex
si laborios pe care majoritatea proprietarilor de afa-
ceri mici nu-1 fac.

Asa ca, repet, lenea este mama inovatiei. Aveam nevoie
sd gasesc o cale prin care si simplific procesul de
creare a unui plan de marketing, sa-1 fac mai practic



si mai util pentru proprietarii de afaceri mici. Asa s-a
nascut Planul de Marketing Intr-o Pagina.

Planul de Marketing Intr-o Pagina reprezinta efortul de
4% care genereaza 64% (sau mai mult) din
rezultatele companiei tale. Este regula 64/4 aplicata
in planificarea afacerii. Folosind acest proces, putem
sintetiza sute de pagini si mii de ore de planificare
traditionald intr-un plan de o singurd pagind care iti ia
30 de minute si-1 concepi si sa-1 scrii.

Inca si mai captivant este faptul ca el devine un document
activ si energic pentru afacerea ta. Un document pe
care il pui pe un perete al biroului tau, la care te poti
raporta si pe care il poti perfectiona de-a lungul tim-
pului. Nu ai nevoie sa intelegi tot felul de termeni de
management. Nu ai nevoie de un masterat in afaceri
pentru a-1 crea si a lucra cu el.

Planul de Marketing Intr-o Pagind reprezinta o fereastrd
deschisd citre progres. Am constatat cd rata de apli-
care a planului de catre clientii pe care 1i asistam a
crescut semnificativ. Proprietarii de afaceri mici care
nu ar fi avut niciodata timp, bani sau cunostinte pen-
tru a concepe un plan de marketing traditional, acum
puteau sa-si conceapad unul. Drept rezultat, ei au
strans beneficiile masive care provin din clarificarea
procesului de marketing.

Voi prezenta pe scurt Planul de Marketing Intr-o Pagina,
dar mai intai, cred cd ar fi bine sd Incepem cu incepu-
tul.

Marketingul este un termen destul de vag care este prost
inteles chiar si de catre profesionistii §i expertii in
domeniu.

Prin urmare, sa prezentam pe scurt ce este de fapt mar-
ketingul.
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Ce este
marketingul?

Unii oameni cred cd marketingul este echivalent cu re-
clama, brandingul sau vreun alt concept vag. Desi
acestea au legdturd cu marketingul, nu reprezinta
acelasi lucru.

latd cea mai simpla definitie a marketingului, liberd de
orice jargon. Daca vine In orag un circ si pune un afis
pe care scrie: ,,Circul soseste in orasul dumneavoastra
sAmbits”, aceasta este RECLAMA.

Daca pui pancarta pe spatele unui elefant care se plimba
prin oras, aceasta este PROMOVARE.

Daci elefantul calcd peste florile din fata primariei si un
ziar local scrie despre asta, aceasta este
PUBLICITATE.

lar daca il faci pe primar sa rada de intamplare, aceasta
inseamnd RELATII PUBLICE.

Daca locuitorii orasului merg la circ si li se explica cat de
bine se pot distra cheltuind bani pe atractiile circului,
iar ei chiar cheltuiesc o multime de bani, acestea sunt
VANZARILE.

lar daca ai planificat toate acestea, Inseamna ca ti-ai con-
ceput un PLAN DE MARKETING. Este chiar atat de
simplu!

MARKETINGUL ESTE STRATEGIA PE CARE O FO-
LOSESTI PENTRU CA OAMENII CARE FORMEA -
ZA PIATA TINTA SA AFLE DESPRE TINE, SA TE
PLACA §I SA AIBA SUFICIENTA iNCREDERE N
TINE INCAT SA-TI DEVINA CLIENTI.

Toate celelalte proceduri asociate cu marketingul sunt
TACTICI. Vom vorbi imediat despre deosebirea
dintre strategie si tactica.

Dar, Tnainte de a face asta, trebuie sa intelegi ca a aparut
o schimbare fundamentald in ultimii ani si lucrurile
nu vor mai fi niciodati la fel.



Raspunsurile
s-au schimbat

Albert Einstein le-a dat studentilor sai un test pentru
examenul de absolvire. A reiesit ca era exact acelasi
test ca pentru examenul din anul anterior. Asistentul
profesorului, alarmat de ceea ce vedea, si gandind ca
era rezultatul neatentiei profesorului, 1-a alertat pe
Einstein.

yScuzati-ma Domnule”, spuse asistentul timid, ne-
stiind cum sa-i spuna marelui om de stiinta despre
Incurcatura.

»Da?” spuse Einstein.

JAdi, este vorba despre testul pentru examen pe
care tocmai I-ati dat studentilor.”

Einstein a agteptat rabdator lamuriri.

»Nu sunt sigur daca realizati, dar este acelasi test pe
care l-ati dat §i la examenul de anul trecut. Este
identic.”

Einstein s-a gandit un moment si apoi a spus: ,Da,
este acelasi test, dar raspunsurile s-au schimbat”.

Dupa cum raspunsurile in fizica se schimba odatd cu noi
descoperiri, la fel se schimba si raspunsurile in afaceri
si in marketing.

A fost odata un anunt in Pagini Aurii, plitit cu multi
bani, si acesta era marketingul tdu pe un an. Acum ai
Google, retele sociale, bloguri, website-uri si alte o
multime de mijloace de comunicare la care sd te
gandesti.

Internetul a deschis, literalmente, o lume plind de con-
curenti. fnainte, concurentii tai se aflau peste drum.
Acum pot fi de cealaltd parte a lumii.

Drept rezultat, multi antreprenori care incearca sa-si
lanseze pe piata afacerile sunt orbiti de ,sindromul
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