
CCuupprriinnss  

Introducere 9

11  ––  CCeell  mmaaii  iimmppoorrttaanntt  lluuccrruu  1133
De la confort la disconfort 14
Nu exist` niciun secret 

pentru ob]inerea succesului 17
Simplitatea succesului 18
C~t de mult munce[ti de fapt 21
Regula num`rul unu 24
Munca intens` [i rezultatele 26
Arunc` lista cu lucruri de f`cut 27
Lucruri dificile 31
Trebuie s` te perfec]ionezi 33
De ce via]a ta nu merge bine 36
F`r` scuze [i v`ic`reli 38
Nu e[ti pl`tit ca s`-]i iube[ti munca 40
Minciuni despre pasiune [i entuziasm 42

22  ––  CCuumm  ss`̀  aaii  ssuucccceess  \\nn  aaffaacceerrii  ––  
SSttrr`̀dduuiinndduu--ttee  ccuu  aaddeevv`̀rraatt 4455

Ast`zi, nu m~ine 52
Fii foarte egoist 54
Locul t`u de munc` este sacru 56
Respect: cheia final` 61

55

pe
nt

ru
 c

`
TU

Eß
TI

N
U

M
åR

U
L

1®
BU

SI
N

ES
ST

EC
H

IN
TE

RN
AT

IO
N

AL



O ga[c` de idio]i 65
Categoria m`garilor 69
Etica \n alb [i negru 73
Declinul [i falimentul unui restaurant 74
Tr`s`tura distinctiv` care te face unic 77

33  ––  MMuunnccaa  ddee  eecchhiipp`̀  [[ii  pprriinncciippiiiillee  lliiddeerriilloorr 7799
Superstaruri 80
Cele opt principii ale unui lider 83

CREEAZå 83
COMUNICå 87
EDUCå 87
DELEAGå 89
PARTICIPå 89
RETRAGE-TE 91
EVALUEAZå 92
ELIMINå 94

De ce serviciul pentru clien]i este groaznic 98
Nu se \nt~mpl` nimic \nainte 

s` v~nd` cineva ceva 107
De ce unii nu cump`r` 111

44  ––  TTuu  [[ii  bbaanniiii  tt`̀ii 112211
Ce pot [i ce nu pot face banii 126
O mul]ime de scuze 129
ßtii ce este necesar 135
Urm`re[te banii 137
Ce este important pentru tine? 139
Afl` de unde porne[ti 141
Treci la treab` 143
Cinci povestiri 145

JOE 145
JOHN 148
BRAD 150
PEGGY 152
RANDY 154

66

LA
R

R
Y

W
IN

G
E

T
SU

CC
ES

U
L

Tå
U

E 
TR

EA
BA

TA



55  ––  CCuumm  ss`̀  eevvoolluueezzii  cc`̀ttrree  
oo  ssiittuuaa]]iiee  ffiinnaanncciiaarr`̀  mmaaii  bbuunn`̀ 115599

Cele mai importante trei cifre din via]a ta 161
Renun]` la unele lucruri 166
Lucruri mici 169
Evalueaz`-]i dur prietenii 176
ßtiin]a carit`]ii 177
Pe unii nu pot s`-i ajut 180
Banii [i copiii t`i 182
Noul t`u buget 185
Cum s` investe[ti [i s` te bucuri de bani 186

66  ––  VViiaa]]aa  ttaa  [[ii  ccoonnvviinnggeerriillee  ttaallee 119911
Proiecteaz`-]i o via]` nou` 193
Puterea g~ndirii negative 195
Avantajul disconfortului 196
Mituri despre motiva]ie 198
Ai f`cut gre[eli? ßi ce dac`? 200
S`n`tatea [i fericirea 202
Sugestii pentru s`n`tate 204
çnceteaz` s` fii un spectator 207
Care este cauza real` a stresului 208
Trei motive pentru e[ec 210
Lec]ii scurte, dure [i scumpe 212
Testul succesului 214

DDeesspprree  aauuttoorr  221177

DDeesspprree  BBuussiinneessssTTeecchh  IInntteerrnnaattiioonnaall  221199

FFiinnaall  222244

77

pe
nt

ru
 c

`
TU

Eß
TI

N
U

M
åR

U
L

1®
BU

SI
N

ES
ST

EC
H

IN
TE

RN
AT

IO
N

AL



11

CCeell  mmaaii  
iimmppoorrttaanntt  lluuccrruu

EE u cred c` dorin]a ta cea mai arz`toare este siguran]a
financiar`.

Pentru ob]inerea ei, este necesar s` faci unele lucruri \n
mod diferit.

Re]ine un lucru: dac` vrei s` ai ceva ce nu ai avut
niciodat` [i s` ob]ii ceva ce nu ai ob]inut niciodat`,
atunci trebuie s` faci ceva ce nu ai mai f`cut
niciodat`; asta \nseamn` c` va trebui s`-]i schimbi
modul de via]`.

Trebuie s`-]i spui: „Pot s` fac mai mult dec~t fac. Merit
ceva mai bun. Vreau s` ob]in mai mult dec~t am
acum”. Trebuie s` te prive[ti \n oglind`, s`-]i tragi o
pereche de palme peste ochi ca s` te dezmetice[ti [i
s` spui: „ßtiu c` pot s` m` descurc mai bine dec~t
acum”. Trebuie s` fii cel mai bun prieten al t`u, s`-]i
aplici singur un [ut \n partea dorsal` [i s` refuzi s`
tolerezi altceva dec~t s` dai tot ce ai mai bun. Doar \n
acest fel vei progresa.
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DDee  llaa  ccoonnffoorrtt  
llaa  ddiissccoonnffoorrtt

Majoritatea oamenilor tr`iesc \ntr-o situa]ie \n care se
simt confortabil. Le place s` se simt` cu adev`rat \n
siguran]`. Acesta nu este [i stilul meu. çmi plac riscu-
rile. Nu abordez lucrurile ca majoritatea oamenilor,
iar scopul meu nu este \n niciun caz s` te fac s` te
sim]i \n siguran]`. 

SSccooppuull  mmeeuu  eessttee  ss`̀  ttee  ddeetteerrmmiinn  ss`̀  gg~~nnddee[[ttii  ttoottaall
ddiiffeerriitt  ffaa]]`̀  ddee  ffeelluull  ccuumm  gg~~nnddeeaaii  pp~~nn`̀  aaccuumm..  çç]]ii  ppoott
pprroommiittee  cc`̀  \\nn  aacceeaasstt`̀  ccaarrttee  ttee  vvooii  [[ooccaa  [[ii  ssppeerr  cc`̀  vvooii
rreeuu[[ii  ss`̀  ttee  ttrreezzeesscc..  SS--aarr  ppuutteeaa  cchhiiaarr  ss`̀  ttee  eenneerrvveezz..
FFooaarrttee  bbiinnee..  AAssttaa  [[ii  vvrreeaauu..  VVrreeaauu  ss`̀  ttee  ssccoott  ddiinn  zzoonnaa
ttaa  ddee  ccoonnffoorrtt..  CCrreedd  cc`̀  ooaammeenniiii  ssee  sscchhiimmbb`̀  cc~~nndd  iieess
ddiinn  zzoonnaa  lloorr  ddee  ccoonnffoorrtt..  

D`-mi voie s`-]i dau un exemplu. Probabil c` stai a[ezat
c~nd cite[ti aceast` carte. Ai s` r`m~i \n aceea[i
pozi]ie p~n` c~nd devine inconfortabil`. Imediat ce
pozi]ia devine inconfortabil`, nu mai po]i sta locului,
te mi[ti, schimbi ceva ca s` g`se[ti o nou` pozi]ie
confortabil`. 

EEuu  vvrreeaauu  ss`̀  ttee  ffaacc  ss`̀  ttee  ssiimm]]ii  iinnccoonnffoorrttaabbiill,,  aassttffeell  \\nn--
cc~~tt  ss`̀  nnuu  mmaaii  ppoo]]ii  ssttaa  llooccuulluuii,,  ss`̀  ffiiii  nneevvooiitt  ss`̀  ttee
mmii[[ttii,,  ss`̀  sscchhiimmbbii  cceevvaa  ppeennttrruu  aa  gg`̀ssii  oo  ppoozzii]]iiee  mmaaii
bbuunn`̀..  VVeezzii  ttuu,,  eeuu  nnuu  ccrreedd  cc`̀  ffaacceemm  vvrreeooddaatt`̀  oo
sscchhiimmbbaarree  \\nn  vviiaa]]`̀,,  ffiiee  ppee  ppllaann  ppeerrssoonnaall  ssaauu  pprrooffee--
ssiioonnaall,,  \\nnaaiinnttee  ddee  aa  ffii  \\nnttrr--oo  ppoozzii]]iiee  iinnccoonnffoorrttaabbiill`̀..
SSccooppuull  mmeeuu  eessttee  ss`̀  ttee  ffaacc  ss`̀  ttee  ssiimm]]ii  iinnccoonnffoorrttaabbiill..
SS`̀  ttee  ffaacc  ss`̀  gg~~nnddee[[ttii..  SS`̀  ttee  [[oocchheezz..  SS`̀  ttee  ttrreezzeesscc..  SS`̀
ttee  ssccoott  mm`̀ccaarr  ppuu]]iinn  ddiinn  ss`̀rriittee..
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Vrei s` ajungi \ntr-un loc mai bun dec~t cel din prezent?
Cred c` to]i vrem asta. Scopul acestei c`r]i este s` te
ajute s` ajungi de acolo de unde e[ti \ntr-un loc mult
mai bun.

çn acest moment, ai putea s`-]i spui: „Oare aceast` carte
chiar mi se potrive[te?” D`-mi voie s`-]i spun ceva.
Dac` ai avut vreodat` o slujb`, dac` ai lucrat vreodat`
pentru altcineva, dac` ai avut inten]ia s`-]i cau]i o
slujb`, dac` ai angaja]i, dac` tu e[ti angajat undeva,
dac` ai o familie [i dac` \]i bate inima, atunci aceast`
carte este pentru tine, deoarece am inten]ia s` m`
ocup de fiecare domeniu al vie]ii tale, de la carier`, la
via]a personal` [i la s`n`tatea ta – [i chiar s` aflu c~]i
bani ai \n portofel \n acest moment – [i s` te ajut s`
\mbun`t`]e[ti toate aceste aspecte ale vie]ii tale.

Inten]ia mea este s` te ajut s`-]i \mbun`t`]e[ti fiecare
domeniu al vie]ii tale, dar trebuie ca [i tu s` vrei asta.
Depinde de ceea ce vrei tu, nu de ceea ce vreau eu.
Eu sunt \n form` bun`, \n schimb tu m` \ngrijorezi.

Vreau s`-]i mearg` mai bine [i [tiu c` po]i reu[i s` faci
asta. Fiecare \[i poate \mbun`t`]i via]a dac` vrea asta.
ßtii zicala: preg`tit, dispus [i capabil. Cred c` oricine
este preg`tit s` aib` o via]` mai bun`. Cred c` oricine
este capabil s` se descurce mai bine [i s` ai aib` o
via]` mai bun`. A[a c` totul se reduce la a fi dispus,
adic` la voin]`. O mul]ime de oameni sunt preg`ti]i [i
capabili, dar nu au voin]a s` fac` tot ce trebuie pentru
a-[i \mbun`t`]i via]a. Trebuie s`-]i pui chiar \n acest
moment urm`toarea \ntrebare: Sunt dispus s` fac tot
ce este necesar pentru a avea o via]` mai bun`? Dac`
r`spunsul este afirmativ, atunci cite[te mai departe. 

ç]i voi oferi c~teva sugestii foarte simple. Nu este nimic
complicat, \]i promit asta. ßi nu-]i voi cere s` faci
ceva ce eu, personal, nu am f`cut. Am fost [i eu pe
acolo unde e[ti tu acum. çn orice situa]ie te-ai afla,
am trecut [i eu prin a[a ceva. ßi nu conteaz` c~t de
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grea este situa]ia ta. Te asigur c` am trecut prin situa-
]ii mai grele dec~t a ta.

Nu conteaz` dac` ai f`cut gre[eli. Te asigur c` [i eu am
f`cut gre[eli, probabil chiar mai mari dec~t cele
f`cute de tine, [i de toate felurile. Portretul meu ar
putea fi folosit drept exemplu pe un afi[ cu sloganul
„Nu face]i ca ei”, pentru c~te prostii am f`cut \n
afaceri [i \n via]`. Ideea este c` am \nv`]at \ntotdeauna
ceva din gre[elile mele [i am s` \]i povestesc despre
c~teva, ca s` \nve]i [i tu.

çn ultimii 25 de ani, am citit patru mii de c`r]i despre
succes. Am ascultat materiale audio care au \nsumat
cinci de mii de ore. Am privit multe materiale video
cu cei mai inteligen]i vorbitori, autori, instructori
care au tr`it vreodat` [i am \nv`]at c~te ceva de la
fiecare.

Vorbesc pe baza unor cuno[tin]e aprofundate, pe baza
unor cercet`ri [i experien]e proprii. De aceea vreau
s` te aten]ionez asupra unui lucru. C~nd ascul]i pe
cineva, pune-]i \ntrebarea: „Pe ce baz` vorbe[te omul
acesta?” Dac` persoana vorbe[te pe baza propriei
experien]e, este bine. Dac` vorbe[te pe baza unor
cuno[tin]e aprofundate, este bine, de asemenea. Dac`
persoana vorbe[te despre un subiect pe baza
cercet`rilor pe care le-a \ntreprins, este \ntotdeauna
bine. 

Eu am descoperit c` o mul]ime de oameni vorbesc sau
scriu c`r]i f`r` s` aib` cu adev`rat idee despre ce
vorbesc. Dup` ce am citit patru mii de c`r]i care
acoper` mul]i ani de informa]ie, am descoperit c`
exist` doar o m~n` de idei bune pentru a ob]ine
succesul. Nu este chiar at~t de dificil s` ob]ii succesul,
dar cheia nu st` \n ceea ce te fac s` crezi toate aceste
c`r]i [i alte materiale.
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NNuu  eexxiisstt`̀  nniicciiuunn  sseeccrreett  
ppeennttrruu  oobb]]iinneerreeaa  ssuucccceessuulluuii

Sunt oameni care spun c` exist` ni[te secrete pentru a
ob]ine succesul. Eu nu cred c` exist` vreun secret.
Unii \]i spun c` este suficient s`-]i \ncruci[ezi degetele
[i s` speri c` ]i se va \nt~mpla ce este mai bun. Ei
bine, d`-mi voie s`-]i spun chiar acum c` o atitudine
pozitiv`, faptul c` \]i \ncruci[ezi degetele [i speri la ce
este mai bun, nu te ajut` prea mult. Este nevoie de
mai mult.

ç]i pot garanta c` speran]a nu este o strategie pentru
succes [i nici s`-]i faci vise nu \]i aduce prosperitate.
Totul se reduce la un lucru [i numai la un singur
lucru: munc`. Po]i spera c` lucrurile vor merge mai
bine. Po]i visa c` situa]ia se va \mbun`t`]i. Po]i avea
cea mai grozav` atitudine din lume. P~n` c~nd nu-]i
mi[ti fundul [i nu te apuci de treab`, lucrurile nu vor
merge niciodat` mai bine pentru tine.

çn aceast` carte se vorbe[te despre munc`. Trebuie s` fii
dispus s` munce[ti. Dac` nu, ai face bine s` \nchizi
aceast` carte chiar acum, pentru c` nu-]i va servi la
nimic. Dar, dac` e[ti dispus s` faci tot ce este
necesar, atunci mi[c`-]i fundul, fixeaz`-]i obiective
provocatoare, uit`-te \n oglind` [i spune-]i: „Eu am
creat aceast` situa]ie [i depinde numai de mine s` o
\mbun`t`]esc. Este responsabilitatea mea!”. Apuc`-te
s` munce[ti pentru a-]i \mbun`t`]i situa]ia [i \]i
promit c` vei avea o via]` mai bun`. Asta este ceea ce
vrei cu adev`rat: o via]` mai bun`. 

Ai putea spune: „Dar, Larry, eu nu am o slujb` obi[nui-
t`. Nu lucrez de la nou` la cinci. Lucrez pe cont
propriu. Am afacerea mea”. Aceast` carte este
perfect` pentru tine [i \n acest caz. Te voi \nv`]a cum
s` vinzi mai mult. Te voi \nv`]a cum s` oferi servicii
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mai bune clien]ilor. ç]i voi ar`ta c`i pentru a-]i con-
duce mai bine angaja]ii. ç]i voi ar`ta c` responsabili-
tatea personal` este cheia succesului [i cum se aplic`
\n cazul t`u.

ç]i voi vorbi despre bani: cum s`-i gestionezi mai bine,
cum s` c~[tigi mai mul]i [i cum s`-i folose[ti cu cap
pe cei de care dispui.

Tot ce sus]in \n aceast` carte se aplic` oricui \n orice
situa]ie. Aceast` carte \]i este util` indiferent de etapa
de via]` \n care te g`se[ti, deoarece am descoperit c`
principiile succesului se aplic` oricui, \n orice
situa]ie. 

CCeeeeaa  ccee  ttrreebbuuiiee  ss`̀  ffaaccii  ppeennttrruu  aa  ffii  uunn  pp`̀rriinnttee  mmaaii
bbuunn  eessttee  eexxaacctt  ccee  ttrreebbuuiiee  ss`̀  ffaaccii  ppeennttrruu  aa  ffii  uunn
mmaannaaggeerr  mmaaii  bbuunn,,  uunn  lliiddeerr  mmaaii  bbuunn,,  uunn  vv~~nnzz`̀ttoorr
mmaaii  bbuunn  oorrii  uunn  \\nnttrreepprriinnzz`̀ttoorr  mmaaii  bbuunn..

SSiimmpplliittaatteeaa  
ssuucccceessuulluuii

Nu conteaz` care este obiectivul t`u; pa[ii pe care trebu-
ie s`-i urmezi sunt mereu aceia[i. Succesul este un
lucru foarte simplu. Nu este ceva complicat. Nu
exist` niciun secret. Nu folosesc un mod de g~ndire
pentru a deveni un v~nz`tor mai bun [i alt mod de
g~ndire pentru a deveni un lider mai bun. Cheile rea-
le spre succes sunt principiile solide pe care \]i
construie[ti via]a [i acelea[i principii vor func]iona
pentru oricine, indiferent de scopul s`u.

Probabil c` po]i spune chiar acum c` aceast` carte va fi
un pic diferit` [i c` eu am convingeri foarte clare [i
am mereu ceva de comentat. Probabil c` \]i spui: „De
ce s` citesc aceast` carte scris` de un tip agresiv, abra-
ziv, caustic [i \nc`p`]~nat?”
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D`-mi voie s`-]i spun de ce s` cite[ti aceast` carte: pen-
tru c` [tiu despre ce vorbesc. Lucrurile despre care
vorbesc func]ioneaz`. Am crescut \n s`r`cie. P`rin]ii
mei nu aveau mare lucru, a[a c`, atunci c~nd am
crescut, am pornit de la mai nimic. Am muncit din
greu, i-am v`zut pe p`rin]ii mei muncind din greu [i
am \nv`]at astfel c` este nevoie [i de altceva dec~t de
munc` intens` dac` vrei s` ai succes. ç]i voi spune c~t
de intens trebuie s` munce[ti [i ce trebuie s` faci \n
plus pe l~ng` munca intens`.

Am tras tare, am intrat la facultate, am absolvit-o [i am
\nceput s` lucrez \ntr-o companie de telefoane. Am
fost printre primii b`rba]i care au lucrat ca operator
telefonic \n sistemul Bell. (Sistemul Bell a dominat
industria serviciilor de telefonie din America de Nord
de la crearea sa \n 1877, p~n` la destr`marea sa \n
1983 datorit` reglement`rilor antitrust [i privind
libera concuren]` \ntre firme. A fost condus mult`
vreme de compania Bell Telephone [i, mai t~rziu, de
AT&T – n. red.) Dup` mul]i ani petrecu]i la Bell
Telephone, am plecat pe un post de manager zonal de
v~nz`ri la AT&T \n statul Kansas. La AT&T am fost
premiat pentru v~nz`ri record [i recunoscut drept
unul dintre cei mai buni manageri de v~nz`ri.

Am p`r`sit compania c~nd sistemul Bell a fost desfiin]at
[i mi-am fondat propria companie de telecomunica]ii.
M` descurcam foarte bine. Apoi, \ntr-o zi, m-am dus
la munc` [tiind c` sunt un tip bogat [i dup`-amiaz`
m-am \ntors acas` complet \ntors pe dos [i falit. De-
oarece f`cusem o serie de gre[eli, pierdusem totul.
Crede-m`, c~nd e[ti la p`m~nt, singurul lucru pe care
po]i s`-l faci este s` te apuci din nou de treab` [i asta
am [i f`cut.

Acela a fost momentul \n care am \nceput s` citesc. Am
studiat tot ce am putut g`si despre cum se poate
ob]ine succesul [i dup` ce am citit cele patru mii de
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c`r]i [i am ascultat [i vizionat o mul]ime de materiale
audio [i video, am descoperit de ce este nevoie
pentru a-l ob]ine.

Tot atunci mi-am dat seama c` ceea ce mi-am dorit cu
adev`rat \n toat` via]a mea era s` vorbesc \n fa]a unei
audien]e. ßi a[a am devenit vorbitor profesionist. Am
\nceput ca instructor de v~nz`ri, deoarece acesta era
domeniul meu de competen]` la AT&T [i \n sistemul
Bell. Am descoperit rapid c` oamenii m` considerau
amuzant. Apoi am aflat c` e[ti mult mai bine pl`tit
dac` faci oamenii s` r~d`, dec~t dac` \i \nve]i cum s`
v~nd`. 

De-a lungul drumului ca umorist, instructor de v~nz`ri
[i amuzant vorbitor motiva]ional, m-am s`turat de
ceea ce spuneam. M-am s`turat s` spun ce voia
audien]a s` aud` [i am decis c` voi spune ceea ce cred
eu cu adev`rat, iar ceea ce cred eu cu adev`rat este c`
ai via]a pe care ]i-o construie[ti singur. Totul depinde
de tine.

çn g~ndurile, cuvintele [i ac]iunile tale au fost gre[eli
care au creat via]a pe care o ai \n prezent. Dac` nu-]i
place, nu este nevoie s` spui nim`nui, doar apuc`-te
de treab` ca s` schimbi lucrurile. Nu te pl~nge celor
din jurul t`u; fiecare are problemele lui.

Spun~nd direct ceea ce cred, am lovit un punct sensibil
[i am devenit foarte popular. Din acel moment, am
\nceput s` fiu complet onest fa]` de mine \nsumi, s`
spun ceea ce credeam cu adev`rat [i ceea ce g~ndeam
c` audien]a are nevoie s` aud`, nu ceea ce voia s`
aud`.

Vei descoperi c` nu vrei s` afli unele dintre lucrurile pe
care le am de spun \n aceast` carte, dar probabil c`
vei \n]elege foarte repede c` ai nevoie s` le afli. Dac`
lovesc un punct sensibil, te fac s` te sim]i
inconfortabil sau te enervez, probabil c` spun ceva ce
ai mare nevoie s` auzi. Este o lec]ie pe care am
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\nv`]at-o de-a lungul drumului meu. Lucrurile pe
care nu mi-a pl`cut s` le aud, care m-au sup`rat cel
mai tare, au fost exact acele lucruri pe care aveam
cea mai mare nevoie s` le aflu.

Spun~nd ceea ce credeam cu adev`rat [i ceea ce g~ndeam
c` audien]a are nevoie s` aud`, am ajuns s` vorbesc \n
fa]a angaja]ilor a patru sute de companii din
clasamentul Fortune 500, am scris mai multe c`r]i de
succes [i am c`l`torit \n jurul lumii ca s` ]in prelegeri
pentru tot felul de organiza]ii de afaceri [i asocia]ii.
Sunt membru \n International Speaker Hall of Fame.
Am avut o emisiune proprie la televiziune, \n care
st`team de vorb` cu oameni care \[i transformaser`
via]a \ntr-un dezastru financiar. Sunt \n mod regulat
invitat la multe emisiuni TV cu distribu]ie na]ional`
ca s` vorbesc despre gestionarea finan]elor personale,
despre afaceri [i educarea copiilor. 

Nu sunt profesor de economie, [i nu am un doctorat \n
afaceri. Ceea ce am este o vast` experien]` profesio-
nal` [i de via]` [i o mul]ime de cercet`ri pe cont
propriu. Vorbesc pe baza unor cuno[tin]e aprofun-
date [i pe baza experien]elor tr`ite [i garantez c` scriu
din inim` [i din instinct. ßtiu c` materialul pe care ]i-l
prezint func]ioneaz`. Pot s` \]i promit c` ideile mele
func]ioneaz`, fie c` ai guler alb de func]ionar, guler
bleu de muncitor sau nici m`car nu ai un guler. Am
informa]ii care s` te duc` \ntr-un loc mai bun [i sunt
gata s` ]i le ofer.

CC~~tt  ddee  mmuulltt  
mmuunnccee[[ttii  ddee  ffaapptt

Probabil c` \]i place s` le spui prietenilor c~t de mult ai
muncit [i c~t de obosit e[ti c~nd te \ntorci acas` de la
munc`. D`-mi voie s`-]i spun c~t munce[ti \n
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realitate. Dac` e[ti o persoan` obi[nuit`, atunci nu
munce[ti chiar at~t de mult. Te deranjeaz` aceast`
afirma]ie, nu-i a[a? Dar `sta este adev`rul.
Majoritatea oamenilor nu muncesc at~t de mult c~t au
impresia [i c~t se pl~ng altora. Un studiu pe care l-am
citit arat` c` oamenii folosesc efectiv doar jum`tate
din timpul de lucru. Dac` acest studiu este corect,
atunci este nevoie de un num`r dublu de angaja]i
dec~t ar fi nevoie pentru a realiza sarcinile prev`zute.
ßtii ce \nseamn` asta? Costuri de produc]ie mai mari,
costuri de asigurare mai mari, costuri mai mari cu
salariile [i impozite mai mari, ceea ce are ca rezultat
cre[terea pre]ului produsului finit. Ne cost` pe to]i
c~nd angaja]ii nu folosesc integral timpul de lucru [i
aici este cheia.

Oamenii nu muncesc suficient. C~nd se duc la lucru, ei
cred c` au dreptul s` fac` ce vor [i c` nu trebuie s`
munceasc` din greu pentru a realiza ceea ce vrea
angajatorul lor. Nu a[a merg lucrurile. E[ti pl`tit
pentru a duce la bun sf~r[it acele sarcini pentru care
ai fost angajat. Aceasta este \n]elegerea pe care ai
\ncheiat-o.

Cred c` ai mai auzit asta [i \nainte: \n]elegerea este \n]e-
legere. C~nd ai \nceput s` lucrezi pentru angajatorul
t`u, ai \ncheiat o \n]elegere cum c` vei furniza o
anumit` cantitate de munc` [i vei fi pl`tit cu o
anumit` sum` de bani. Pariez c` prime[ti suma de
bani convenit`. Pariez, de asemenea, c` nu livrezi o
cantitate de munc` conform \n]elegerii.

Tat`l meu a lucrat vreme de patruzeci [i [apte de ani
pentru Sears, Roebuck & Co, un lan] de magazine
universale. Asta \nseamn` [aptesprezece mii de zile.
S-a angajat la Sears c~nd avea [aptesprezece ani, a
luptat doi ani pe front \n Al Doilea R`zboi Mondial [i
apoi s-a \ntors s` lucreze la Sears. Patruzeci [i [apte
de ani \n total.
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çn fiecare zi a muncit cu, pentru [i pe l~ng` tot felul de
idio]i. (La fel ]i se \nt~mpl` [i ]ie, nu-i a[a? Uit`-te
bine \n jurul t`u [i fii sincer c~nd r`spunzi.) çn fiecare
zi a avut clien]i idio]i. çn multe din acele [aptespreze-
ce mii de zile nu s-a sim]it bine, nu era prea motivat
sau nu avea o atitudine pozitiv`. Avea probleme, dar,
cu toate acestea, [i-a f`cut treaba \n fiecare zi. De ce? 

Tat`l meu a f`cut o \n]elegere, [i anume c` va munci.
Pentru asta a fost angajat. A fost o \n]elegere bazat`
pe un angajament. Cred c` tocmai asta lipse[te \n
prezent. Ne-am pierdut respectul pentru respectarea
unui angajament luat. Uit`m c` am fost angaja]i s`
facem anumite lucruri [i ne-am dat cuv~ntul c` le
vom face.

„ßefii nu-mi dau pauza mea de cincisprezece minute.” Si-
gur c` ]i-o dau. ç]i iei singur pauz` c~nd pierzi timpul
pe Internet \n orele de lucru pentru care angajatorul
te pl`te[te. Nu este corect. De fapt, este un furt.

La sf~r[itul zilei de lucru, analizeaz` ce ai f`cut toat` ziua
[i pune-]i \ntreb`ri: „Am fost pl`tit s` fac ceea ce am
f`cut azi? Asta mi-am luat angajamentul s` fac? Am
spus eu c` voi face aceste lucruri? M` pl`tesc ei ca s`
fac aceste lucruri?” Sunt [anse s` fi f`cut o mul]ime de
lucruri pentru care angajatorul nu [i-a luat angaja-
mentul s` te pl`teasc`. Cu alte cuvinte, nu ai muncit.
Asta este ideea [i m` deranjeaz`.

Ai fost angajat s` munce[ti. Ai fost angajat s` fii produc-
tiv. Ai fost angajat s` ob]ii rezultate. De aceea ai fost
angajat. E[ti acolo pentru a genera venituri mai mari
dec~t costurile pe care le generezi. Contribu]ia ta
trebuie s` dep`[easc` cheltuielile care se fac pentru
tine.

Prin urmare, analizeaz` ce faci \n fiecare zi. Ai o contri-
bu]ie mai mare dec~t costurile pe care le generezi?
Dac` nu se \nt~mpl` asta, \nseamn` c` nu este nevoie
de tine acolo. Ar trebui s` te concedieze [i s` g`seasc`
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pe cineva care are o contribu]ie m`car egal` cu costu-
rile pe care le genereaz`. 

G~nde[te-te c` ar fi compania ta ([i poate chiar este).
Uit`-te la angaja]ii t`i. N-ai vrea s` produc` mai mult
dec~t costurile pe care le genereaz`? Dac` nu fac asta,
atunci compania nu poate fi profitabil`. Uneori, ui-
t`m c` venim la lucru pentru a contribui la profitabi-
litatea organiza]iei care ne pl`te[te salarii.

Productivitatea scade [i acesta este motivul pentru care
prime[ti servicii de proast` calitate; acesta este moti-
vul pentru care este dificil s` g`se[ti \ntr-un magazin
pe cineva care s` te serveasc` [i s`-]i r`spund` la
\ntreb`ri; acesta este motivul pentru care, atunci c~nd
suni la telefon, a[tep]i mult [i bine p~n` \]i r`spunde
\n sf~r[it cineva care \]i spune cu o v`dit` lips` de
interes: „Pot s` v` ajut?” Motivul pentru care se
\nt~mpl` toate acestea este acela c` oamenii nu-[i fac
treaba pentru care sunt angaja]i.

Oamenii nu fac ceea ce s-au angajat s` fac`. Ei nu respec-
t` \n]elegerea sau contractul pe care l-au semnat.
Aceasta este problema \n societatea noastr` [i \n
afacerile din prezent. Angaja]ii nu fac acele lucruri pe
care sunt pl`ti]i s` le fac`.

RReegguullaa  
nnuumm`̀rruull  uunnuu

Am o regul` \n afaceri. De fapt, aceasta este regula nu-
m`rul unu at~t \n afaceri, c~t [i \n via]a mea: 

FF`̀  ccee  aaii  ssppuuss  cc`̀  oo  ss`̀  ffaaccii,,  cc~~nndd  aaii  ssppuuss  cc`̀  oo  ss`̀  ffaaccii  [[ii
\\nn  ffeelluull  \\nn  ccaarree  aaii  ssppuuss  cc`̀  oo  ss`̀  ffaaccii..  

Asta este tot ce vrea un angajator de la angaja]ii s`i. Este
[i ceea ce vrea un angajat de la angajatorul s`u. ßi tot
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ce vrea orice client. To]i vor s` faci ce ai spus c` faci,
p~n` c~nd ai spus c` faci [i \n felul \n care ai spus c`
faci.

ßtii ce am descoperit? C` exact aceste lucruri le vreau [i
de la copiii mei, de la so]ia mea [i de la prietenii mei.
Pe de alt` parte, acelea[i lucruri le a[teapt` de la
mine so]ia, copiii mei [i prietenii mei. Punct. Vreau
ca to]i s` fac` ce au spus c` vor face, p~n` c~nd au
spus c` vor face [i \n felul \n care au spus c` vor face.

Cu alte cuvinte, vreau ca oamenii s` se achite de
sarcinile lor la locul de munc`, s`-[i respecte cuv~ntul
dat, s`-[i tr`iasc` via]a [i s` fac` afaceri \ntr-un mod
integru. Dac` faci asta, \mi ar`]i respect. M` respec]i
c~nd te ]ii de cuv~ntul dat [i eu vreau s` m` respec]i. 

Acum, probabil c` o s` te cer]i cu mine. Vei spune:
„Larry, nu m` cuno[ti. Nu [tii c~t de mult muncesc”.

Ba da, [tiu exact c~t de mult munce[ti. 
ßi nu munce[ti chiar at~t de mult c~t crezi. Dac` ai o afa-

cere proprie [i stai la biroul t`u administr~ndu-]i-o,
poate crezi c` te rupi cu munca toat` ziua. ç]i garan-
tez c` nu este adev`rat.

Poate c` e[ti ocupat toat` ziua, dar asta nu \nseamn` c`
ob]ii rezultatele de care ai nevoie. Asta nu \nseamn`
c` realizezi ceea ce este necesar pentru a avea succes.
Doar simplul fapt c` e[ti ocupat, nu \nseamn` c` faci
ceea ce trebuie.

Iar ca s` faci ceea ce trebuie este necesar s`-]i \n]elegi
priorit`]ile. Faptul c` e[ti ocupat nu are nicio leg`tur`
cu rezultatele, iar \n afaceri – ca [i \n via]`, \n general
– conteaz` rezultatele. Prin urmare, dac` vrei s` te
cer]i cu mine despre c~t de mult munce[ti, uit`-te
mai \nt~i la ce rezultate ob]ii. 

Faci destule v~nz`ri? Organiza]ia ta este suficient de
profitabil`? To]i cei care lucreaz` cu tine, pentru tine
[i \n jurul t`u ob]in rezultatele pe care le vrei sau e[ti
cam dezam`git la sf~r[itul zilei?
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ç]i garantez c`, dac` faci ceea ce trebuie, vei ob]ine re-
zultatele care \]i trebuie. Dac` nu ob]ii rezultatele
dorite, asta se \nt~mpl` din vina ta. Trebuie s` anali-
zezi ce ai realizat \n mod real de-a lungul zilei, indife-
rent c~t de mult crezi c` munce[ti.

MMuunnccaa  iinntteennss`̀  
[[ii  rreezzuullttaatteellee

D`-mi voie s`-]i dau un indiciu. Dac` nu sim]i c` faci un
efort, at~t fizic, c~t [i intelectual, \nseamn` c` nu
munce[ti chiar at~t de intens. Succesul, \n aproape
orice domeniu, se reduce la a munci din greu pentru
a realiza ceea ce este necesar s` fie realizat. A[a a fost
dintotdeauna [i a[a va fi [i de aici \n colo. Aceasta este
cheia succesului. Munce[ti pentru a duce la bun
sf~r[it ceea ce este necesar?

Dar, de fapt, ce este necesar? Este foarte simplu. C~nd
faci ce este necesar ob]ii rezultatul dorit. Asta-i tot.

Dar apare o problem`, [i anume c` nu ai habar ce
rezultat vrei s` ob]ii. Nu po]i s` stai relaxat pe scaun
[i s` spui: „Vreau s` fiu bogat” sau „Vreau s` c~[tig
at~]ia bani” sau „Vreau s` fac at~tea v~nz`ri”. Nu este
suficient de specific.

Trebuie s`-]i spui ferm [i precis: „Obiectivul meu pentru
aceast` zi este ACESTA” [i apoi s` faci tot ce po]i \n
acea zi ca s` realizezi ce ]i-ai propus. A[a [tii dac` faci
ce trebuie. Stabile[te-]i priorit`]i clare.

Care sunt priorit`]ile tale? Dac` te ocupi de v~nz`ri,
evident, prioritatea ta este s` faci v~nz`ri. Este c~t se
poate de logic, nu-i a[a? Ce este necesar ca s` faci
v~nz`ri? Evident, trebuie s` stai de vorb` cu clien]ii.
Nu po]i vinde dac` nu ceri cuiva s` cumpere. Prin
urmare, ca v~nz`tor, prioritatea ta trebuie s` fie aceea
de a sta de vorb` cu c~t mai mul]i poten]iali clien]i.
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Orice te \mpiedic` s` faci acest lucru, nu este o prio-
ritate, deoarece prioritatea ta este s` faci v~nz`ri.
Vezi c~t de simplu este?

Dac` e[ti pre[edintele sau proprietarul unei companii,
poate c` prioritatea ta cea mai important` este s`
\nt~lne[ti investitori. Nu l`sa nimic s` te \mpiedice s`
faci asta.

Aceasta este cheia succesului. Trebuie s` [tii clar ce vrei
s` realizezi \n fiecare zi, s`pt`m~n`, lun` ori an. Apoi,
f` din obiectivele stabilite priorit`]i absolute [i nu l`sa
nimic s` \]i stea \n cale.

AArruunncc`̀  lliissttaa  ccuu  
lluuccrruurrii  ddee  ff`̀ccuutt

Problema este c` ne l`s`m distra[i de la priorit`]ile
stabilite. Mergi la lucru \n fiecare zi [i \]i faci o list`
cu lucruri de f`cut. Crezi c` ai f`cut o treab` grozav`
pentru c` ]i-ai alc`tuit aceast` list` cu o zi \nainte [i
apoi bifezi \n timpul zilei tot ce ai dus la bun sf~r[it.
Asta te ]ine ocupat, dar nu-]i permite s` te ocupi de
priorit`]ile tale [i s` faci ce trebuie f`cut.

Trebuie s` arunci lista cu lucruri de f`cut. Trebuie s`-]i
faci o list` cu ce este prioritar s` realizezi. Ia o foaie
de h~rtie [i scrie titlul: „Lucruri care trebuie realizate
cu prioritate” Apoi, scrie care este cel mai important
lucru. Procedeaz` astfel \n fiecare zi [i f` tot ce po]i
pentru a realiza lucrurile stabilite. Nu te l`sa distras
de la realizarea lor.

Apropo, acest mic exerci]iu, despre care tocmai ]i-am
vorbit, rezolv` toate problemele de gestionare a
timpului, deoarece acest exerci]iu nu se refer` la
gestionarea timpului, ci la realizarea celor mai
importante lucruri. Nu conteaz` dac` munce[ti
pentru realizarea acestor lucruri importante toat` ziua
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