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Cel mai
important lucru

u cred cd dorinta ta cea mai arzatoare este siguranta
financiara.

Pentru obtinerea ei, este necesar sa faci unele lucruri in
mod diferit.

Retine un lucru: dacd vrei sa ai ceva ce nu ai avut
niciodata si sa obtii ceva ce nu ai obtinut niciodata,
atunci trebuie sa faci ceva ce nu ai mai facut
niciodatd; asta Inseamna cd va trebui sa-ti schimbi
modul de viata.

Trebuie si-ti spui: ,,Pot sa fac mai mult decat fac. Merit
ceva mai bun. Vreau sa obtin mai mult decat am
acum”. Trebuie sd te privesti in oglindd, sa-ti tragi o
pereche de palme peste ochi ca sd te dezmeticesti si
sa spui: ,,Stiu ca pot s md descurc mai bine decat
acum”. Trebuie sd fii cel mai bun prieten al tau, sa-ti
aplici singur un sut in partea dorsald si sd refuzi sa
tolerezi altceva decat s dai tot ce ai mai bun. Doar in
acest fel vei progresa.
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De la confort
la disconfort

Majoritatea oamenilor traiesc intr-o situatie In care se
simt confortabil. Le place sa se simta cu adevarat in
siguranta. Acesta nu este si stilul meu. Imi plac riscu-
rile. Nu abordez lucrurile ca majoritatea oamenilor,
iar scopul meu nu este in niciun caz sa te fac sa te

simti In siguranta.

Scopul meu este si te determin si gandesti total
diferit fatd de felul cum gandeai pand acum. iti pot
promite ca in aceastd carte te voi goca si sper ci voi
reusi sd te trezesc. S-ar putea chiar si te enervez.
Foarte bine. Asta i vreau. Vreau si te scot din zona
ta de confort. Cred cd oamenii se schimbd cand ies
din zona lor de confort.

Da-mi voie sa-ti dau un exemplu. Probabil cd stai agezat
A o y A .
cand citest1 aceasta carte. Ai sa ramai 1In aceeasl
e Ao A L . ;

pozitie pana cand devine inconfortabila. Imediat ce
pozitia devine inconfortabila, nu mai poti sta locului,
te misti, schimbi ceva ca sd gasesti o noud pozitie
confortabil3.

Eu vreau si te fac sé te simti inconfortabil, astfel in-
cat sa nu mai poti sta locului, sa fii nevoit si te
misti, sd schimbi ceva pentru a gisi o pozitie mai
buni. Vezi tu, eu nu cred cd facem vreodati o
schimbare in viat3, fie pe plan personal sau profe-
sional, inainte de a fi intr-o pozitie inconfortabila.
Scopul meu este s te fac sa te simti inconfortabil.
Sa te fac sd gandesti. Sa te sochez. S te trezesc. Sa
te scot mdcar putin din sarite.



Vrei sa ajungi intr-un loc mai bun decat cel din prezent?

A

Cred ca toti vrem asta. Scopul acestei carti este sa te
ajute sa ajungi de acolo de unde esti Intr-un loc mult

mai bun.

In acest moment, ai putea sa-ti spui: ,Oare aceasta carte

chiar mi se potriveste?” D3-mi voie sa-ti spun ceva.
Daca ai avut vreodatd o slujba, daca ai lucrat vreodata
pentru altcineva, dacd ai avut intentia sa-ti cauti o
slujba, daca ai angajati, daca tu esti angajat undeva,
daca ai o familie si daca 1ti bate inima, atunci aceasta
carte este pentru tine, deoarece am intentia s ma
ocup de fiecare domeniu al vietii tale, de la carierd, la
viata personala si la sandtatea ta — si chiar sa aflu cati
bani ai in portofel in acest moment — si sd te ajut sa
imbunatitesti toate aceste aspecte ale vietii tale.

Intentia mea este sa te ajut sa-ti imbunatatesti fiecare

domeniu al vietii tale, dar trebuie ca si tu sd vrei asta.
Depinde de ceea ce vrei tu, nu de ceea ce vreau eu.
Eu sunt in forma bund, in schimb tu ma ingrijorezi.

Vreau sa-ti meargé mai bine si stiu ca poti reusi sd faci

A

asta. Fiecare iI§i poate imbunatati viata daca vrea asta.
Stii zicala: pregatit, dispus si capabil. Cred cd oricine
este pregatit sd aibd o viatd mai buna. Cred ca oricine
este capabil sa se descurce mai bine si sa ai aibd o
viatd mai bund. Asa ca totul se reduce la a fi dispus,
adica la vointd. O multime de oameni sunt pregatiti si
capabili, dar nu au vointa si faca tot ce trebuie pentru
a-si imbunitati viata. Trebuie sa-ti pui chiar in acest
moment urmdtoarea intrebare: Sunt dispus sa fac tot
ce este necesar pentru a avea o viatd mai buna? Daca
raspunsul este afirmativ, atunci citeste mai departe.

Iti voi oferi cateva sugestii foarte simple. Nu este nimic

complicat, iti promit asta. Si nu-ti voi cere sa faci

ceva ce eu, personal, nu am facut. Am fost i eu pe
acolo unde esti tu acum. In orice situatie te-ai afla,
am trecut si eu prin asa ceva. $i nu conteaza cat de
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grea este situatia ta. Te asigur ca am trecut prin situa-
tii mai grele decat a ta.

Nu conteaza daca ai facut gre§eli. Te asigur ca si eu am

A

facut greseli, probabil chiar mai mari decat cele
facute de tine, si de toate felurile. Portretul meu ar
putea fi folosit drept exemplu pe un afis cu sloganul
»Nu faceti ca ei”, pentru cate prostii am facut in
afaceri si In viata. Ideea este ca am invatat intotdeauna
ceva din greselile mele si am sa iti povestesc despre
cateva, ca sa Inveti i tu.

In ultimii 25 de ani, am citit patru mii de carti despre

succes. Am ascultat materiale audio care au Insumat
cinci de mii de ore. Am privit multe materiale video
cu cei mai inteligengi vorbitori, autori, instructori
care au trait vreodatd i am Invatat cate ceva de la
fiecare.

Vorbesc pe baza unor cunostinte aprofundate, pe baza

unor cercetari si experiente proprii. De aceea vreau
sa te atentionez asupra unui lucru. Cand asculti pe
cineva, pune-ti intrebarea: ,Pe ce baza vorbeste omul
acesta?” Daca persoana vorbeste pe baza propriei
experiente, este bine. Daca vorbeste pe baza unor
cunostinte aprofundate, este bine, de asemenea. Daca
persoana vorbeste despre un subiect pe baza
cercetdrilor pe care le-a intreprins, este intotdeauna
bine.

Eu am descoperit ca o multime de oameni vorbesc sau

scriu carti fara sd aiba cu adevirat idee despre ce
vorbesc. Dupa ce am citit patru mii de carti care
acopera multi ani de informatie, am descoperit ca
existd doar o mana de idei bune pentru a obtine
succesul. Nu este chiar atat de dificil s3 obtii succesul,
dar cheia nu st3 in ceea ce te fac s3 crezi toate aceste
carti si alte materiale.



Nu existd niciun secret
pentru obtinerea succesului

Sunt oameni care spun ca exista niste secrete pentru a

A

obtine succesul. Eu nu cred ca exista vreun secret.

Unii iti spun ca este suficient sa-ti incrucisezi degetele
L. o N . X

§1 sa speri ca t1 se va 1ntarnpla ce este mai bun. Ei

bine, did-mi voie sa-ti spun chiar acum cd o atitudine

porzitivd, faptul ca iti incrucisezi degetele si speri la ce

este mai bun, nu te ajuta prea mult. Este nevoie de

mai mult.

It;i pot garanta ca speran‘ga nu este o strategie pentru

A

succes i nici sa-ti faci vise nu iti aduce prosperitate.
Totul se reduce la un lucru si numai la un singur
lucru: munca. Poti spera ca lucrurile vor merge mai
bine. Poti visa cd situatia se va imbundtati. Poti avea
cea mai grozava atitudine din lume. Pana cand nu-ti
misti fundul si nu te apuci de treaba, lucrurile nu vor

merge niciodatd mai bine pentru tine.

In aceastd carte se vorbeste despre munca. Trebuie sa fii

Ai

1

dispus sa muncesti. Dacd nu, ai face bine sa inchizi
aceastd carte chiar acum, pentru ca nu-ti va servi la
nimic. Dar, daca esti dispus sa faci tot ce este
necesar, atunci migca-ti fundul, fixeaza-ti obiective
A N .
provocatoare, uita-te in oghnda s1 spune-{i: »,EUu am
creat aceasta situatie si depinde numai de mine sa o

’”

imbunatitesc. Este responsabilitatea mea!”. Apuca-te
sa muncesti pentru a-ti imbunatati situatia i 1ti
promit cd vei avea o viata mai buni. Asta este ceea ce
vrei cu adevidrat: o viatd mai buna.

putea spune: ,Dar, Larry, eu nu am o slujba obisnui-
ta. Nu lucrez de la noua la cinci. Lucrez pe cont
propriu. Am afacerea mea”. Aceasta carte este
perfectd pentru tine si in acest caz. Te voi invita cum

sa vinzi mai mult. Te voi Invita cum sd oferi servicii
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mai bune clientilor. it;i voi ardta cdi pentru a-ti con-
duce mai bine angajatii. it;i voi arata ca responsabili-
tatea personald este cheia succesului si cum se aplica
in cazul tiu.

i‘gi voi vorbi despre bani: cum si-i gestionezi mai bine,
cum sd castigi mai multi si cum sd-i folosesti cu cap
pe cei de care dispui.

Tot ce sustin In aceasta carte se aplica oricui in orice
situatie. Aceastd carte 1ti este utila indiferent de etapa
de viata in care te gasesti, deoarece am descoperit ca
principiile succesului se aplica oricui, 1n orice
situatie.

Ceea ce trebuie sd faci pentru a fi un parinte mai
bun este exact ce trebuie sd faci pentru a fi un
manager mai bun, un lider mai bun, un vanzitor
mai bun ori un intreprinzitor mai bun.

Simplitatea
succesului

Nu conteaza care este obiectivul tiu; pasii pe care trebu-
ie sa-i urmezi sunt mereu aceiasi. Succesul este un
lucru foarte simplu. Nu este ceva complicat. Nu
exista niciun secret. Nu folosesc un mod de gandire
pentru a deveni un vanzator mai bun si alt mod de
gandire pentru a deveni un lider mai bun. Cheile rea-
le spre succes sunt principiile solide pe care iti
construiesti viata i acelea§i principii vor funct;iona
pentru oricine, indiferent de scopul sau.

Probabil ca poti spune chiar acum cd aceasta carte va fi
un pic diferita si cd eu am convingeri foarte clare si
am mereu ceva de comentat. Probabil cd 1ti spui: ,De
ce sd citesc aceastd carte scrisd de un tip agresiv, abra-
ziv, caustic §i incapatanat?”



Déd-mi voie sa-ti spun de ce sd citesti aceasta carte: pen-
tru ca stiu despre ce vorbesc. Lucrurile despre care
vorbesc functioneaza. Am crescut in saracie. Parintii
mei nu aveau mare lucru, asa ca, atunci cand am
crescut, am pornit de la mai nimic. Am muncit din
greu, i-am vazut pe parintii mei muncind din greu si
am invatat astfel cd este nevoie si de altceva decat de
munci intensa dac3 vrei sa ai succes. i‘gi voi spune cat
de intens trebuie sa muncesti i ce trebuie sa faci in
plus pe langa munca intensa.

Am tras tare, am intrat la facultate, am absolvit-o i am
inceput sd lucrez intr-o companie de telefoane. Am
fost printre primii barbati care au lucrat ca operator
telefonic in sistemul Bell. (Sistemul Bell a dominat
industria serviciilor de telefonie din America de Nord
de la crearea sa in 1877, pana la destramarea sa in
1983 datorita reglementarilor antitrust si privind
libera concurenta intre firme. A fost condus multd
vreme de compania Bell Telephone §i, mai tarziu, de
AT&T — n. red.) Dupa multi ani petrecuti la Bell
Telephone, am plecat pe un post de manager zonal de
vanzari la AT&T in statul Kansas. La AT&T am fost
premiat pentru vanzari record si recunoscut drept
unul dintre cei mai buni manageri de vanzari.

Am pirdsit compania cand sistemul Bell a fost desfiintat
si mi-am fondat propria companie de telecomunicatii.
Ma descurcam foarte bine. Apoi, intr-o zi, m-am dus
la munca stiind cd sunt un tip bogat si dupa-amiaza
m-am intors acasa complet intors pe dos si falit. De-
oarece facusem o serie de greseli, pierdusem totul.
Crede-mad, cand esti la pimant, singurul lucru pe care
poti sa-I faci este sa te apuci din nou de treaba si asta
am si facut.

Acela a fost momentul in care am inceput sd citesc. Am
studiat tot ce am putut gisi despre cum se poate
obtine succesul si dupa ce am citit cele patru mii de
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carti si am ascultat si vizionat o multime de materiale
audio si video, am descoperit de ce este nevoie
pentru a-l obtine.

Tot atunci mi-am dat seama ci ceea ce mi-am dorit cu
adevarat In toatd viata mea era sa vorbesc in fata unei
audiente. Si agsa am devenit vorbitor profesionist. Am
inceput ca instructor de vanzari, deoarece acesta era
domeniul meu de competenta la AT&T i in sistemul
Bell. Am descoperit rapid cd oamenii ma considerau
amuzant. Apoi am aflat ca esti mult mai bine platit
daca faci oamenii sa rada, decat dacd 1i inveti cum sa
vanda.

De-a lungul drumului ca umorist, instructor de vanzari
si amuzant vorbitor motivational, m-am saturat de
ceea ce spuneam. M-am saturat sd spun ce voia
audienta sa auda si am decis cd voi spune ceea ce cred
eu cu adevarat, iar ceea ce cred eu cu adevarat este ca
ai viata pe care ti-o construiesti singur. Totul depinde
de tine.

In gandurile, cuvintele si actiunile tale au fost greseli
care au creat viata pe care o ai in prezent. Daca nu-ti
place, nu este nevoie si spui nimanui, doar apuca-te
de treaba ca sa schimbi lucrurile. Nu te plange celor
din jurul tau; fiecare are problemele lui.

Spunand direct ceea ce cred, am lovit un punct sensibil
si am devenit foarte popular. Din acel moment, am
inceput sd fiu complet onest fatda de mine insumi, sa
spun ceea ce credeam cu adevarat i ceea ce gandeam
ca audienta are nevoie si auda, nu ceea ce voia sa
auda.

Vei descoperi ca nu vrei sa afli unele dintre lucrurile pe
care le am de spun in aceasta carte, dar probabil ci
vei intelege foarte repede ca ai nevoie sa le afli. Daca
lovesc un punct sensibil, te fac sd te simti
inconfortabil sau te enervez, probabil ci spun ceva ce
al mare nevoie sa auzi. Este o lecgie pe care am



invitat-o de-a lungul drumului meu. Lucrurile pe
care nu mi-a placut sa le aud, care m-au suparat cel
mai tare, au fost exact acele lucruri pe care aveam
cea mai mare nevoie sa le aflu.

Spunand ceea ce credeam cu adevirat si ceea ce gandeam
ca audienta are nevoie sd auda, am ajuns sd vorbesc in
fata angajatilor a patru sute de companii din
clasamentul Fortune 500, am scris mai multe carti de
succes si am cdlatorit in jurul lumii ca sa tin prelegeri
pentru tot felul de organizatii de afaceri si asociatii.
Sunt membru in International Speaker Hall of Fame.
Am avut o emisiune proprie la televiziune, in care
stiteam de vorba cu oameni care 1si transformasera
viata intr-un dezastru financiar. Sunt in mod regulat
invitat la multe emisiuni TV cu distributie nationala
ca sa vorbesc despre gestionarea finantelor personale,
despre afaceri si educarea copiilor.

Nu sunt profesor de economie, si nu am un doctorat in
afaceri. Ceea ce am este o vastd experienta profesio—
nala si de viata si o multime de cercetéri pe cont
propriu. Vorbesc pe baza unor cunostinte aprofun-
date si pe baza experientelor triite si garantez ca scriu
din inima si din instinct. $tiu ca materialul pe care ti-1
prezint functioneaza. Pot sa iti promit ca ideile mele
functioneaza, fie cd ai guler alb de functionar, guler
bleu de muncitor sau nici macar nu ai un guler. Am
informatii care sa te duca intr-un loc mai bun si sunt
gata sd ti le ofer.

Cat de mult
muncesti de fapt

Probabil ca iti place sa le spui prietenilor cat de mult ai
muncit si cat de obosit esti cand te intorci acasd de la
munca. D3-mi voie si-ti spun cat muncesti in
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realitate. Dacd esti o persoana obisnuita, atunci nu
muncesti chiar atat de mult. Te deranjeaza aceasta
afirmatie, nu-i asa? Dar asta este adevarul.
Majoritatea oamenilor nu muncesc atat de mult cat au
impresia si cat se plang altora. Un studiu pe care I-am
citit arata ca oamenii folosesc efectiv doar jumatate
din timpul de lucru. Daca acest studiu este corect,
atunci este nevoie de un numar dublu de angajati
decat ar fi nevoie pentru a realiza sarcinile previzute.
Stii ce inseamnd asta? Costuri de productie mai mari,
costuri de asigurare mai mari, costuri mai mari cu
salariile si impozite mai mari, ceea ce are ca rezultat
cresterea pretului produsului finit. Ne costa pe toti
cand angajatii nu folosesc integral timpul de lucru si
aici este cheia.

Oamenii nu muncesc suficient. Cand se duc la lucru, ei

cred cd au dreptul sa faca ce vor si cd nu trebuie sd
munceasca din greu pentru a realiza ceea ce vrea
angajatorul lor. Nu asa merg lucrurile. Esti platit

n .
pentru a duce la bun sfarsit acele sarcini pentru care
ai fost angajat. Aceasta este fnt;elegerea pe care ai
incheiat-o.

Cred ca ai mai auzit asta si Inainte: ingelegerea este Inte-

legere. Cand ai inceput sa lucrezi pentru angajatorul
tdu, ai incheiat o intelegere cum ca vei furniza o
anumita cantitate de munca si vei fi platit cu o
anumita suma de bani. Pariez ca primesti suma de
bani convenita. Pariez, de asemenea, ca nu livrezi o
cantitate de munca conform intelegerii.

Tatdl meu a lucrat vreme de patruzeci si sapte de ani

pentru Sears, Roebuck & Co, un lant de magazine
universale. Asta Inseamna saptesprezece mii de zile.
S-a angajat la Sears cand avea saptesprezece ani, a
luptat doi ani pe front in Al Doilea Razboi Mondial si
apoi s-a intors sa lucreze la Sears. Patruzeci si sapte
de ani 1n total.



In fiecare zi a muncit cu, pentru si pe langa tot felul de
idioti. (La fel ti se Intampla si tie, nu-i aga? Uitd-te
bine in jurul tiu i fii sincer cand raspunzi.) in ficcare
zi a avut clienti idioti. In multe din acele saptespreze-
ce mii de zile nu s-a simtit bine, nu era prea motivat
sau nu avea o atitudine pozitiva. Avea probleme, dar,
cu toate acestea, si-a facut treaba in fiecare zi. De ce?

Tatal meu a ficut o intelegere, si anume ca va munci.
Pentru asta a fost angajat. A fost o intelegere bazata
pe un angajament. Cred ca tocmai asta lipseste in
prezent. Ne-am pierdut respectul pentru respectarea
unui angajament luat. Uitam ca am fost angajati sd
facem anumite lucruri si ne-am dat cuvantul c3 le
vom face.

yyefii nu-mi dau pauza mea de cincisprezece minute.” Si-
gur ca ti-o dau. it;i iei singur pauza cand pierzi timpul
pe Internet in orele de lucru pentru care angajatorul
te plateste. Nu este corect. De fapt, este un furt.

La sfarsitul zilei de lucru, analizeaza ce ai facut toatd ziua
si pune-ti intrebari: ,Am fost platit si fac ceea ce am
facut azi? Asta mi-am luat angajamentul si fac? Am
spus eu ca voi face aceste lucruri? M platesc ei ca sa
fac aceste lucruri?” Sunt sanse sa fi facut o multime de
lucruri pentru care angajatorul nu si-a luat angaja-
mentul sa te plateasca. Cu alte cuvinte, nu ai muncit.
Asta este ideea si ma deranjeaza.

Ai fost angajat sa muncesti. Ai fost angajat sa fii produc-
tiv. Ai fost angajat sa obtii rezultate. De aceea ai fost
angajat. Esti acolo pentru a genera venituri mai mari
decat costurile pe care le generezi. Contributia ta
trebuie sd depdseasca cheltuielile care se fac pentru
tine.

Prin urmare, analizeaza ce faci in fiecare zi. Ai o contri-
butie mai mare decat costurile pe care le generezi?
Dacd nu se intampla asta, Inseamna ca nu este nevoie
de tine acolo. Ar trebui sa te concedieze si sd gaseasca
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pe cineva care are o contribugie macar egalé cu costu-
rile pe care le genereaza.

Gandeste-te ca ar fi compania ta (si poate chiar este).
Uita-te la angajatii tdi. N-ai vrea sa produca mai mult
decat costurile pe care le genereaza? Dacd nu fac asta,
atunci compania nu poate fi profitabila. Uneori, ui-
tam cd venim la lucru pentru a contribui la profitabi-
litatea organizatiei care ne pliteste salarii.

Productivitatea scade si acesta este motivul pentru care
primesti servicii de proasta calitate; acesta este moti-
vul pentru care este dificil sd gasesti intr-un magazin
pe cineva care sa te serveasca si sa-ti rispundé la
intrebadri; acesta este motivul pentru care, atunci cand
suni la telefon, astepti mult si bine pana iti raspunde
in sfarsit cineva care iti spune cu o vadita lipsa de
interes: ,Pot sd va ajut?” Motivul pentru care se
intampla toate acestea este acela ca oamenii nu-si fac
treaba pentru care sunt angajat;i.

Oamenii nu fac ceea ce s-au angajat sa facid. Ei nu respec-
td Intelegerea sau contractul pe care I-au semnat.
Aceasta este problema in societatea noastra i in
afacerile din prezent. Angajatii nu fac acele lucruri pe
care sunt platiti s le faca.

Regula
numarul unu

Am o reguld in afaceri. De fapt, aceasta este regula nu-
< Ap A C A A
marul unu atat in afaceri, cat sl In viata mea:

Fi ce ai spus cd o si faci, cind ai spus ci o sd faci §i
A A . v v .
in felul in care ai spus ci o si faci.

Asta este tot ce vrea un angajator de la angaja‘gii sai. Este
si ceea ce vrea un angajat de la angajatorul sau. Si tot



ce vrea orice client. Toti vor sa faci ce ai spus ca faci,
pana cand ai spus ca faci si in felul in care ai spus ca
faci.

Stii ce am descoperit? Ca exact aceste lucruri le vreau si
de la copiii mei, de la sotia mea si de la prietenii mei.
Pe de altd parte, aceleasi lucruri le asteapta de la
mine sotia, copiii mei si prietenii mei. Punct. Vreau
ca toti sd faca ce au spus cd vor face, pana cand au
spus ca vor face si in felul in care au spus ca vor face.

Cu alte cuvinte, vreau ca oamenii sa se achite de
sarcinile lor la locul de munca, sa-si respecte cuvantul
dat, sa-si trdiasca viata si sa faca afaceri intr-un mod
integru. Daca faci asta, Imi arati respect. Ma respecti
cand te tii de cuvantul dat si eu vreau si ma respecti.

Acum, probabil ca o sa te certi cu mine. Vei spune:
yLarry, nu ma cunosti. Nu stii cat de mult muncesc”.

Ba da, stiu exact cat de mult muncesti.

S$i nu muncesti chiar atat de mult cat crezi. Daca ai o afa-
cere proprie si stai la biroul tau administrandu-ti-o,
poate crezi ca te rupi cu munca toata ziua. ft;i garan-
tez ca nu este adevarat.

Poate cd esti ocupat toata ziua, dar asta nu inseamna ca
obtii rezultatele de care ai nevoie. Asta nu inseamna
ca realizezi ceea ce este necesar pentru a avea succes.
Doar simplul fapt ca esti ocupat, nu Inseamna ca faci
ceea ce trebuie.

lar ca sa faci ceea ce trebuie este necesar sa-ti intelegi
priorititile. Faptul ca esti ocupat nu are nicio legitura
cu rezultatele, iar in afaceri — ca si in viata, in general
— conteaza rezultatele. Prin urmare, daci vrei sa te
certi cu mine despre cat de mult muncesti, uita-te
mai Intai la ce rezultate obtii.

Faci destule vanzari? Organizatia ta este suficient de
profitabild? Toti cei care lucreaza cu tine, pentru tine
si 1n jurul tau obtin rezultatele pe care le vrei sau esti
cam dezamagit la sfarsitul zilei?
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i‘gi garantez cd, dacd faci ceea ce trebuie, vei obtine re-
zultatele care iti trebuie. Dacd nu obtii rezultatele
dorite, asta se intampla din vina ta. Trebuie sd anali-
zezi ce ai realizat in mod real de-a lungul zilei, indife-
rent cat de mult crezi cd muncesti.

Munca intensd
si rezultatele

D&-mi voie sa-ti dau un indiciu. Dacd nu simti ca faci un
efort, atat fizic, cat si intelectual, Inseamna ca nu
muncesti chiar atat de intens. Succesul, in aproape
orice domeniu, se reduce la a munci din greu pentru
a realiza ceca ce este necesar sa fie realizat. Asa a fost
dintotdeauna si asa va fi si de aici In colo. Aceasta este
cheia succesului. Muncesti pentru a duce la bun
sfarsit ceea ce este necesar?

Dar, de fapt, ce este necesar? Este foarte simplu. Cand
faci ce este necesar obtii rezultatul dorit. Asta-i tot.

Dar apare o problema, si anume cd nu ai habar ce
rezultat vrei sa obtii. Nu poti s stai relaxat pe scaun
si sd spui: ,Vreau sa fiu bogat” sau ,Vreau sd castig
atatia bani” sau ,Vreau sa fac atatea vanzari”. Nu este
suficient de specific.

Trebuie sa-ti spui ferm si precis: ,,Obiectivul meu pentru
aceasta zi este ACESTA” si apoi sa faci tot ce poti in
acea zi ca sa realizezi ce ti-ai propus. Asa stii daca faci
ce trebuie. Stabileste-ti prioritati clare.

Care sunt priorititile tale? Daca te ocupi de vanzari,
evident, prioritatea ta este sa faci vanzari. Este cat se
poate de logic, nu-i aga? Ce este necesar ca sa faci
vanzari? Evident, trebuie sd stai de vorba cu clientii.
Nu poti vinde daca nu ceri cuiva sa cumpere. Prin
urmare, ca vanzator, prioritatea ta trebuie s fie aceea
de a sta de vorba cu cat mai multi potentiali clienti.



Orice te impiedica sa faci acest lucru, nu este o prio-
ritate, deoarece prioritatea ta este sa faci vanzari.
Vezi cat de simplu este?

Dacd esti presedintele sau proprietarul unei companii,

poate ca prioritatea ta cea mai importanta este sa
intalnesti investitori. Nu lasa nimic sa te impiedice sa
faci asta.

Aceasta este cheia succesului. Trebuie sa stii clar ce vrei

9 . s e e A o . .
sa realizezi in fiecare zi, siptamand, luna ori an. Apoi,
fa din obiectivele stabilite prioritati absolute si nu lasa
nimic s3 1ti stea in cale.

Arunci lista cu
lucruri de ficut

Problema este ca ne lasam distrasi de la prioritatile

stabilite. Mergi la lucru in fiecare zi si 1ti faci o lista
cu lucruri de facut. Crezi ci ai facut o treaba grozava
pentru ca ti-ai alcituit aceasta lista cu o zi Inainte §i
apoi bifezi in timpul zilei tot ce ai dus la bun sfarsit.
Asta te tine ocupat, dar nu-ti permite sa te ocupi de
prioritatile tale si sa faci ce trebuie facut.

Trebuie sa arunci lista cu lucruri de facut. Trebuie si-ti

aci o lista cu ce este prioritar sa realizezi. la o foaie
f. list te priorit 1 la o fi

e hartie si scrie titlul: ,Lucruri care trebuie realizate
de hartie s »
cu prioritate” Apoi, scrie care este cel mai important
ucru. Procedeazi astfel in fiecare zi si fa tot ce poti
| P d tfel $ p
pentru a realiza lucrurile stabilite. Nu te lasa distras
de la realizarea lor.

Apropo, acest mic exercitiu, despre care tocmai ti-am

vorbit, rezolva toate problemele de gestionare a
timpului, deoarece acest exercitiu nu se refera la
gestionarea timpului, ci la realizarea celor mai
importante lucruri. Nu conteaza dacd muncesti

pentru realizarea acestor lucruri importante toata ziua
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