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INTRODUCERE

JTI SUNT DATOR CU O BERE!”

Titlul e-mailului lui Dave Rinn mi-a atras atentia. Am
continuat sa citesc.

»Stateam pur si simplu aici, pierdut. Tocmai imi pier-
dusem un angajat, care plecase In alta parte. Un alt angajat
se afld in Hawaii. In loc si fim trei persoane care si duca
povara, eram numai eu, zdrobit sub greutatea ei. Obisnu-
iam sa ne ocupam de toate chestiunile care ne ieseau in
cale, dar, cu douad persoane in minus, era clar ca abordarea
noastra de a atribui aceeasi importanta tuturor lucrurilor,
nu mai functiona. Trebuie sa facem ceea ce trebuie, nu totul.
Totusi, ma simteam paralizat din cauza multitudinii de
optiuni. Era ca si cum as fi Incercat sa merg pe mai multe
drumuri, In acelasi timp. Nu stiam ce trebuie sa fac mai
departe.”

Stdateam aici, pierdut. Md simteam paralizat. Nu stiu ce
trebuie sd fac mai departe. Da, cam asa stau lucrurile. Unii
proprietari de afaceri se simt asa din cand in cand. Cei mai
multi dintre ei se simt asa mereu. Povara necontenita a
problemelor care trebuie rezolvate 1i afecteaza, indiferent
de nivelul lor de experienta sau de succes. Indiferent daca
ai demarat de curand o afacere sau daca firma ta este lider
in sectorul ei de activitate, indiferent daca ai reusit cu greu
sa platesti salariile sau daca te scalzi in profit, nevoia
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urgenta de a rezolva totul imediat te poate bloca. Ce pro-
blema ar trebui sa abordezi mai Intai?

Dave conduce o firma de succes de coaching si de ma-
nagement al banilor. In majoritatea zilelor, atunci cand se
simtea coplesit, solutia lui era un raspuns instinctiv: sa
delege mai multe persoane, care sa faca mai multe lucruri.
Totusi, in momentul in care a avut cu doi angajati mai putin,
a dobandit harul de a intelege ca nu toate lucrurile sunt la
fel de importante. Dintr-odata, trebuia sa se ocupe de toate
aspectele afacerii: recrutari, evidenta contabild, programa-
rea apelurilor de coaching, efectuarea apelurilor de coa-
ching, obtinerea datelor de la clienti - de tot. Cu doi angajati
in minus, punctele slabe care fusesera intotdeauna prezente
s-au accentuat si s-au transformat in crize.

Asadar, de ce spunea Dave ca imi datoreaza o bere?

,In trecut, intotdeauna mi-am urmat pur si simplu
instinctul. Credeam ca fiecare problema este o
problema care trebuie abordata. Ca fiecare opor-
tunitate este o oportunitate care trebuie exploata-
ta”, mi-a explicat Dave, Intr-o convorbire telefonica
ulterioari. ,in astfel de momente, as fi actionat
asemenea unui extinctor si as fi stins incendiile.
As fi raspuns celui care striga cel mai tare. Iar cand
as fi avut din nou echipa completd, as fi trecut de la
modul «extinctor», la modul «dispecer pentru situa-
tii de urgenta». Ne confruntam cu aceleasi proble-
me, doar cd, acum, le spuneam membrilor echipei
ce incendii si stingd. Intrucat ne concentram in-
totdeauna asupra sirului nesfarsit de probleme
urgente, nu aveam o cale specifica de dezvoltare.”
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Acum, 1ns3, Dave avea o arma secreta. Un instrument
simplu, care se afla nu in cutia cu scule, ci imprimat si lipit
pe perete.

»Totusi, de data asta, m-am uitat pe perete si am
vazut instrumentul pe care mi l-ai dat ultima oara
cand ne-am intalnit. Astfel, mi-am amintit sa Ince-
tinesc ritmul, sa imi ignor instinctul si sa ma intreb:
«OK, 1n loc sa fac cate putin din toate, de ce anume
ar trebui sa ma ocup mai intai, pentru ca afacerea
sa se dezvolte?»”.

Instrumentul de pe peretele lui Dave este ceea ce eu nu-
mesc analiza Fix This Next (FTN). -]l dddusem acum cativa
ani, fiindca facea parte dintr-un grup de testare beta. Folo-
sindu-l, Dave a descoperit ca erau patru chestiuni legate de
problema cu care se confrunta la vremea respectiva - doua
legate de vanzari si de angajamentele asumate in raport cu
clientii, si doua legate de eficientd, In general, ceea ce eu
numesc ,ordine”. In doar citeva minute, a reusit si-si dea
seama ce problema trebuia sa rezolve imediat pentru a face
un progres durabil, precum si felul in care sa abordeze pro-
blema respectiva. A identificat cu rapiditate solutii pentru
problema de sistem: sa ajusteze angajamentele asumate
fata de clienti si fluxul de lucru al companiei.

Dave mi-a spus: ,Simplul fapt ca am analizat lucrurile
m-a ajutat sa ma calmez. Nu mai simteam ca totul imi scapa
de sub control. M-am gandit: «Pot sa fac fata. Acum am un
plan.» Nu mai simteam ca ma Inec si am putut sa ma opresc
si sa ma gandesc la ce anume pierdeam din vedere si ce
aspecte ar fi trebuit sa abordam pentru a rezolva situatia.”
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»Solutia pe care am gasit-o nu a fost numai una de mo-
ment”, a continuat Dave. , A fost o realiniere a afacerii, care
m-a ajutat sd ma reorganizez si sa nu ma mai simt in per-
manentd coplesit. Aceasta solutie m-a ajutat acum si ma va
ajuta si anul viitor. Ma pot ocupa de problemele actuale ale
afacerii mele Intr-o maniera care, in viitor, va aduce bene-
ficii companiei. Acum, cand ma intreb ce am de facut, ma
opresc pentru cateva momente, evaluez ce probleme tre-
buie sa abordez folosindu-ma de analiza FTN, apoi imi
recapat controlul, iar afacerea mea se dezvolta.”

Atunci cand ma cauta antreprenorii, de obicei acest
lucru se intampla fiindca au nevoie de ajutor pentru a face
o schimbare importanta sau pentru a rezolva o problema
majord. Unii au atins un platou in vanzari si, orice ar incer-
ca, nu pot trece la urmatorul nivel. Sau nu pot iesi dintr-un
impas financiar. Poate ca si tu te confrunti cu unele dintre
aceste probleme, in afacerea ta. Poate ca ai schema com-
pleta de personal, dar tot esti frant de oboseala. Sau ti-ai
pierdut pasiunea pentru afacere, deoarece nu simti ca ai
impactul pe care sperai sa-1 ai. Sau poate ca esti In cautarea
unei modalitati prin care sa-ti lasi amprenta asupra urma-
toarelor generatii, dar nu stii cum sa transpui aceasta do-
rinta in realitate. Fie ca te confrunti cu o criza, fie ca vrei
pur si simplu sa-ti dezvolti afacerea ori sa ai un impact du-
rabil asupra planetei noastre, Fix This Next identifica cele
mai importante probleme pe care trebuie sa le rezolvi -
atentie - mai intdi! Atunci cand actionezi asemenea unui
extinctor, FTN iti va oferi ragazul necesar pentru a repera
cu precizie problema fundamentala. Atunci cand lucru-
rile se misca, dar nu faci progrese, FTN este adevarata ta
busola.
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Predasem deja sistemul catorva sute de antreprenori
si i instruisem pe multi cu privire la el. Stiam ca functiona
in laborator, dar acesta era primul e-mail pe care il primeam
cu privire la felul in care functiona ,in salbaticie” - fara
sugestiile sau sfaturile mele. M-am bucurat enorm sa aud
ca instrumentul pe care il dezvoltasem si il testasem de-a
lungul anilor pe afacerea mea chiar a functionat pentru alt
antreprenor. (Eu sunt cel care iti datoreaza o bere, Dave!)
In lunile care au urmat, m-am bucurat si mai mult si aflu
ca sistemul a functionat pentru sute de alti antreprenori -
atat in cadrul unor strategii pe termen scurt, nascute din
panica, cat si In cadrul unor strategii pe termen lung, de
dezvoltare. Iar atunci cand am aflat ca o simpla bucata de
hartie pe care o poti plasa langa birou, asa cum am facut eu,
iti poate oferi control complet asupra afacerii tale... asta,
prietene, a fost, probabil, cea mai mare bucurie din viata
mea.

Fie ca este vorba despre probleme legate de personal
sau de salarizare, ori despre obiectivul stabilit din capriciu
de a creste vanzarile, eficienta sau profitul, ori despre toate
la un loc, cei mai multi antreprenori isi ocupa zilele abor-
dand probleme iluzorii. Toti stim ca exista provocari fun-
damentale care trebuie Infruntate, precum si probleme care
trebuie rezolvate, dar nu stim sigur pe care dintre ele sa ne
concentram mai Intdi, asa ca facem ce ne este cel mai la
indemana. Ne indreptam privirea catre lucrul cel mai evi-
dent, de care, In aparentd, trebuie sa ne ocupam imediat, si
ne spunem ca ne vom ocupa de ,toate celelalte chestii” mai
tarziu. Stii tu... cand vom avea mai mult timp la dispozitie.
(Probabil ca sarcasmul meu poate fi observat chiar si din
spatiul cosmic.)
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Dat fiind ca am scris cinci carti inaintea acesteia, fie-
care abordand o alta problema fundamentala de afaceri,
intrebarea pe care antreprenorii mi-o pun cel mai des este:
,Mike, ce carte ar trebui sa citesc mai intai?”. Este o intre-
bare buna, la care, in trecut, dadeam un raspuns neco-
respunzator. Obisnuiam sa le spun: ,Trebuie sa citesti
Clockwork”. Sau cartea pe care perceptia mea subiectiva
o considera oportund in acel moment. Raspunsurile mele
nu se bazau atat pe ceea ce aveau nevoie cititorii mei, cat
pe lucrurile de care eram eu entuziasmat pe moment. Pe
aparente.

Acum, raspund la aceasta intrebare cu o alta intrebare.
Atunci cand sunt intrebat: ,Ce carte ar trebui sa citesc
acum?”, raspund adresand, la randul meu, o intrebare: JIn
afacerea ta, ce problema trebuie sa rezolvi mai intai?”. Daca
vrei sa-ti sporesti vanzarile si sa-ti extinzi baza de clientj,
atunci cred ca Planul Dovleacul ofera o strategie dovedit3,
prin care poti realiza tocmai asta. Ma simt binecuvantat sa
aud 1n fiecare zi ca o afacere se bucura de o crestere sana-
toasd, cu rezultate excelente, aplicand sfaturile cuprinse in
Planul Dovleacul. Daca vanzarile tale sunt sustenabile, dar
inca te chinui sa iti bagi bani in buzunar, atunci te sfatuiesc
cu modestie ca urmatoarea carte pe care o citesti sa fie
Profit First.” Sunt mandru, onorat si, in acelasi timp, smerit
sa spun c3, in prezent, sute de mii de antreprenori au afa-
ceri profitabile, deoarece au aplicat metodele prezentate
in detaliu in cuprinsul acestei carti. lar daca Inca mai esti

* Viziteazi site-ul PumpkinPlanYourBiz.com, pentru a primi resurse gratu-
ite si acces la instructajele acreditate ,Pumpkin Plan”. (n. aut.)

** Acceseazi ProfitFirstProfessionals.com, pentru a obtine resurse gratuite
si pentru a solicita serviciile unui expert acreditat in , Profit First”. (n. aut.)
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legat cu lanturi de birou si te intrebi daca vei reusi vreodata
sa scapi din rutina nesfarsita pe care o presupune afacerea
ta si sa revii, in sfarsit, la ceea ce-ti place cel mai mult sa faci,
atunci Clockwork” este cea mai buna alegere. Antreprenori
din toata lumea - inclusiv eu - isi proiecteaza afacerea ast-
fel Incat sa se conduca singura - si isi iau concediu de
patru saptamani pe an - pentru ca urmeaza sistemele pe
care le-am prezentat in aceasta carte. Daca problema ta e
legatd de angajari, de leadership, de tehnici de vanzare sau
de oricare alte zeci de provocari aparute frecvent, solutia
se afla intr-una dintre cartile extraordinare scrise de con-
temporanii mei.

Intrebarea rimane insi. Care este urmitoarea problema
pe care trebuie sa o rezolvi? Raspunsul la aceasta intrebare
simpla este de o importanta fundamentala, dar numai cati-
va antreprenori il cunosc. Dintre toate provocarile cu care
ne confruntam, nu suntem siguri care este cea mai impor-
tantd in momentul de fata. Este o problema serioasa. Cum
poti sti sigur ce problema sau ce oportunitate trebuie sa
abordezi mai intai, daca lista ta cuprinde atatea chestiuni?
Daca te concentrezi pe ceea ce este aparent, o vei alege pe
cea care pare cruciala in momentul respectiv. E logic, nu-i
asa? Stii care este acea problema fiindca ti-o spune instinc-
tul, fiindca esti legat emotional de rezultat sau fiindca este
problema cel mai usor de rezolvat.

In acest punct, te-ai astepta ca eu si i spun asupra
carei chestiuni sa te concentrezi mai intai. (Asa cum voi ex-
plica mai tarziu, raspunsul nu este neaparat pe profit, chiar

* Ai ghicit! Accesand site-ul RunLikeClockwork.com, vei putea gisi resurse
gratuite si te vei putea baza pe ajutorul unui expert. (n. red.)
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daca titlul cartii mele, Profit First, ti-ar putea sugera altce-
va). Numai ca eu nu stiu. Si sincer, cred ca nici tu nu stii.

De aceea, am dezvoltat un instrument care te ajuta sa
identifici rapid si In orice moment cele mai mari provocari
si oportunitati, in orice afacere. Am respectat principiile ani
de-a randul, iar cartile mele reflectau acest lucru, dar nu
imi dadusem inca seama cum sa le explic totul in detaliu si
altor antreprenori.

Gratie instrumentului pe care l1-am creat, nu vei mai
merge pe ghicite, ci vei actiona rapid, calculat si cu impact.
Vreme de trei ani, mi-am petrecut cea mai mare parte a
timpului perfectionand acest instrument, testandu-1 pe afa-
cerea mea si impreunad cu alti antreprenori, prin numeroa-
se incercari. Acum, tot ce ai de facut este sa il intelegi si sa
urmezi un proces in 4 pasi. Serios, este atat de usor, incat
dureaza mai putin de 15 minute. (Si da, In cuprinsul aces-
tei carti, am o poveste despre asta.) Instrumentul este atat
de simplu Incat, pana ajungi la capitolul 3, vei stapani ele-
mentele de baza si vei fi pregatit sa il folosesti in fiecare zi.
De altfel, daca il descarci chiar acum (de pe FixThisNext.
com), 1l poti agata deasupra biroului tau si il poti consulta
de fiecare data cand ai nevoie - exact asa cum a procedat
si Dave. Sper sa devina cel mai bun prieten al tau, consi-
lierul care-ti va sopti la ureche Tnainte sa iei o decizie
importanta.

De ce instrumentul Fix This Next este atat de eficace?
Pentru c3, in loc sa se conecteze la instinctul sau la emotiile
tale, se conecteaza la nevoile afacerii tale - nevoile funda-
mentale pe care toate afacerile le au, indiferent de di-
mensiune sau industrie - si stabileste ordinea in care sa te
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ocupi de ele. Atunci cand ne ocupam de ceea ce pare evi-
dent, putem trece cu vederea o nevoie vitala care trebuie
indeplinita mai intdi. Daca rezolvam aceasta nevoie, ches-
tiunile evidente si cele mai putin evidente s-ar putea rezolva
de la sine.

Gandeste-te la asta in felul urmator: construiesti o
casa incepand cu fundatia. Mai Intai, ai nevoie de o temelie
rezistentd, apoi de un parter rezistent, apoi de un prim etaj
rezistent, si asa mai departe. Daca nu iei In considerare pe
ce se sprijina fiecare nivel si in ce ordine, structura se va
prabusi. Acelasi lucru este valabil si pentru afacerea ta.
Sa te concentrezi pe ceea ce pare evident este ca si cum ai
inlocui ferestrele de la etajul al treilea, in vreme ce subso-
lul este 1n pericol sa se prabuseasca din cauza crapaturilor
din temelie care se largesc din ce 1n ce.

In fiecare carte pe care am scris-o, scopul meu princi-
pal a fost simplificarea unor aspecte ale antreprenoriatului,
astfel incat tu sa poti utiliza cu usurinta sistemele si strate-
giile pe care le prezint, pentru a-ti indeplini obiectivele de
afaceri. Nenumarati antreprenori mi-au vorbit despre
transformarile prin care au trecut companiile lor, dupa ce
au folosit unul sau mai multe instrumente din cartile mele
anterioare. lar aceasta carte? Parerea mea deloc modesta
(evident) este ca aceasta carte prezinta cel mai important
instrument dintre toate.

In prezent, cand oamenii ma intreabi pe care dintre
cartile mele ar trebui sa o citeasca prima, am cel mai simplu
raspuns de pana acum. Cartea de fatd. Incepe cu Mai intdi
rezolvd asta.
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Cat timp am petrecut stingdnd incendii si declarand
obiective alese la intAmplare pentru afacerea mea? Inainte
de a incepe sa urmez principiile pe care se bazeaza instru-
mentul FTN, Imi dedicam aproape tot timpul chestiunilor
care pareau evidente. Odata ce mi-am dat seama cum sa
identific lucrul asupra caruia ar trebui sa ma concentrez
imediat, afacerea mea a crescut mai rapid si mai sanatos.
De cand am creat acest instrument, am incetat sa ma bazez
doar pe instinct si am Inceput sa folosesc acest sistem pen-
tru a asculta si pentru a raspunde nevoilor reale ale com-
paniei mele. Iar lucrul cel mai important este cd imi iau
angajamentul sa te ajut si pe tine, prietene, pentru ca nici
tu sa nu mai ratezi vreodata o oportunitate. Sper ca aceasta
carte sa fie o resursa la care vei apela din nou si din nou,
pentru ca instrumentul nu va inceta niciodata sa functione-
ze. 1l poti consulta de fiecare dati cand trebuie si identifici
cu precizie cea mai mare problemd, sa o rezolvi imediat,
apoi sa o identifici pe urmatoarea, si tot asa, pe masura ce
iti construiesti afacerea frumoasa, etaj cu etaj. Si, cine stie,
poate ca, intr-o zi, iti voi fi dator si tie cu o bere!”

Succesul In afaceri este o cdlatorie, ceva ce trebuie sa
intreprinzi pentru ca firma ta sa dureze la infinit. Sunt con-
vins ca instrumentul pe care esti pe cale sa il descoperi va
fi ghidul tau suprem. Totodata, imi dau seama cd, pentru
tine, sa frunzaresti cateva sute de pagini sau sa asculti, ore
in sir, un material audio, pentru a recapitula de fiecare data
informatiile, s-ar putea sa nu reprezinte cea mai buna me-
toda de a-ti folosi timpul. De aceea, am creat o colectie de

* Nu mi dau deloc in lituri nici de la un cocktail cu tequila sau un
Old-Fashioned, daca preferi. (n. aut.)
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resurse care pot fi consultate rapid. Vei gasi o singura pagina
in care este explicat instrumentul, cea mai recenta (si imbu-
natatita periodic) evaluare online, acces la coachi acreditati
care folosesc sistemul FTN si multe alte lucruri. Totul este
gratuit si disponibil acum, pe site-ul FixThisNext.com.

Te afli mult mai aproape de obiectivele tale decat crezi.
Trebuie doar si te indrepti in directia potrivitd. Ingaduie-i
acestei carti sa-ti fie busola!



Capitolul 1

BUSOLA
ANTREPRENORULUI

AJUNGI LA BIROU DIMINEATA, 1TI PUI ECHIPAMENTUL
de pompier (ochelarii, aplicatia de e-mail si o ceasca de
cafea cu un shot dublu de espresso) si incepi sa stingi incen-
dii. Calmezi clientii suparati. Trimiti o propunere cu intar-
ziere. Faci tot posibilul sa platesti salariile - imediat dupa
ce ai tinut angajatilor un discurs despre ,viitorul luminos”
al companiei. Asta in timp ce iti tineai picioarele strans
incrucisate dupa cea de-a treia ceasca de cafea, pentru ca
cine mai are timp sa se duca la baie? N-am dreptate?

Si, chiar daca iti gasesti timp sa te ocupi de acel proiect
important pe care l-ai tot amanat, ramane o Intrebare la
care trebuie sa gasesti raspuns: ,Chiar conteaza?”. Lucrul
acela important de care, In sfarsit, vei Incepe sa te ocupi, va
avea cu adevarat un impact semnificativ?

Timp de mai bine de 10 ani, a parut ca majoritatea
incendiilor pe care le-am stins aveau de-a face cu lipsa
banilor. Facusem un imprumut enorm pe care il consuma-
sem, aveam datorii uriase pe cardul de credit, solicitasem
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refinantarea creditului pentru casa pentru a putea plati
salariile, si aveam in permanenta o senzatie de apdsare in
piept, ca si cum as fi facut incontinuu atacuri de cord. Ora
de or3, zi de zi, luna de luna. A trebuit sa ma Iimprumut de la
prieteni ca sa platesc chiria companiei, in timp ce spuneam
cu stangdcie - si credeam doar pe jumatate — ca era o in-
vestitie In dezvoltarea noastra. Extrasele de cont aferente
cardului de credit ramaneau nedeschise pe biroul meu,
fiindca imi era frica sa aflu cat de multi bani datoram. Le
deschideam numai cand ma sunau recuperatorii. Datoria
pe cardul de credit era mai mare de 75.0008... iar aceasta
suma nu includea imprumuturile personale sau pe cele de
afaceri.

In situatia disperata in care ma giseam, m-am concen-
trat pe solutia care parea cea mai evidenta: vanzarile. Am
facut totul pentru a vinde mai mult si mai multor clienti.
Adevarul e ca am incercat sa vand orice, oricui. Desi un
venit mai mare era o solutie evidenta, chiar daca volumul de
vanzari crestea, profiturile nu sporeau. Din contra, cu cat
compania facea mai multi bani, cu atat acumulam, in mod
inexplicabil, mai multe datorii, si atinsesem oficial limita tu-
turor surselor de finantare, avand datorii personale in va-
loare de 365.0008. Da, afacerea mea ,producea” mai multi
bani, in timp ce eu imi sdpam groapa financiara. Ce naiba
se intampla? De ce cresterea vanzarilor nu-mi rezolva pro-
blemele din afacere? Nu avea absolut niciun sens.

Daca esti familiarizat cu celelalte carti ale mele, s-ar
putea sa-mi cunosti deja povestea si sa stii cd, n cele din
urmd, mi-am dat seama cd, pentru o afacere, cresterea van-
zarilor nu este suficienta; ba chiar i dduneaza. Povestea pe
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care nu am spus-o pand acum este cum am ajuns sa inteleg
ca trebuia sa caut solutia la un alt nivel.

In toiul disperirii, am avut un moment de inspiratie.
Intr-o dimineatd dezastruoasa, mi s-a blocat imprimanta,
si efectiv nu mai reuseam s-o fac sa functioneze. Am scos
sertarul si tonerul, am deschis fiecare clapd, apoi am pus
totul la loc. Era In continuare blocata. Am incercat din nou
sa o ,repar” in acelasi fel. Am scos sertarul, tonerul, fiecare
clapa, apoi am pus iarasi totul la loc. Tot degeaba. Am in-
cercat din nou aceleasi etape ale procedurii, doar ca, de data
asta, cu mult mai multa forta. Am tras cu putere de sertar
si I-am trantit la loc. Am smuls tonerul, I-am scuturat ca
pe un tub de vopsea spray si I-am aruncat induntru. Am
deschis toate clapele alea idioate si le-am trantit la loc. Am
facut asta o a patra si o a cincea oar4, cu tot mai multa forta
si tot mai frustrat (si scotand poate si una sau doua injura-
turi), pana cand mi-am dat seama ca tot repetam instinctiv
aceiasi pasi zadarnici si ci trebuia si incerc altceva. In loc
sd iau imprimanta si sa o azvarl pe fereastra - lucru pe care
eram foarte tentat sa il fac -, m-am oprit si m-am gandit.
Intrucat ceea ce ficeam nu functiona - ba chiar, cu forta pe
care o foloseam, probabil ca Inrautateam lucrurile - care
putea fi solutia?

Am pipait cu degetele prin spatele imprimantei si am
gasit o bucatica de hartie mototolitd, prinsa in sertarul de
alimentare. Am scos-o folosindu-ma de o foarfeca, de o agra-
fa si de abilitatea dobandita la cursurile de yoga pentru
maini si gata, ne-am putut relua treburile. Ce revelatie!
Mi-am dat seama cd, daca metoda pe care o folosesc pentru
arezolva o problema nu functioneaza, in pofida incercarilor
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repetate si a instinctului de a face acelasi lucru, dar cu mai
multa fortd, atunci nu este solutia. Chiar in acel moment,
m-am intrebat daca nu cumva problema companiei mele
nu tine de vanzari. Daci exista un blocaj in altd parte? In
loc sa ma intorc la abordarea ,sa vind mai mult - sa vand
mai agresiv”, m-am oprit si m-am gandit unde era adevara-
tul blocaj In afacerea mea.

Mi-am putut da seama ca problema aparenta pe care o
aveam in privinta vanzarilor nu era deloc o problema legata
de vanzari. Era o problema legata de profit. Toate eforturi-
le pe care le faceam pentru a obtine mai multe vanzari nu
aveau sa Imi fie de ajutor, deoarece incercam sa rezolv pro-
blema gresita. Pasii pe care i-am facut in continuare s-au
datorat acestei intelegeri si m-au ajutat sa ma salvez si sa
imi salvez afacerea. Dupa ce am aplicat solutia pe care am
descoperit-o, afacerea mea a devenit mereu profitabild, iar
asta practic peste noapte. La data publicarii acestei carti,
am Inregistrat 45 (da, nici mai mult, nici mai putin de 45!)
de trimestre consecutive de distribuire a profitului - profit
care-mi revenea mie, proprietarul afacerii. Aceasta solutie
a constituit baza sistemului Profit First, care a ajutat sute
de mii de afaceri sa devina profitabile.

Lucrul amuzant e ca solutia de a pune profitul pe primul
loc In afacerea mea este probabil unica prin simplitatea ei,
dar sunt sigur ca nu sunt primul care s-a gandit la asta.
Banuiesc ca si tu ai avut idei asemadnatoare. Nu se pune
problema de a veni cu solutia; o ai deja in minte, sau poate
ca cineva a scris o carte despre ea. Smecheria sta in sincro-
nizare. Daca aplici solutia potrivita la momentul nepotrivit,
vei avea prea putine beneficii si multe frustrari. Cheia este
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sa aplici solutia potrivita la momentul potrivit in evolutia
companiei tale. Cheia este sa stii ce trebuie sa faci mai intai.

M-am dedicat studiului afacerilor si al antreprenoria-
tului pe parcursul ultimilor 12 ani, si sunt antreprenor de
aproape 3 decenii. Am ajuns sa inteleg ca toti proprietarii
de afaceri Intampina dificultati, la toate nivelurile. Foarte
putini reusesc sa isi realizeze planurile marete de a obtine
un anumit venit sau de a schimba lumea, ca sa nu mai vor-
bim de profit. Iar cei cativa care reusesc sa faca asta tot par
sa se piarda, la un moment dat, pe drum. Acest lucru nu se
intampla din cauza lipsei de experienta sau a resurselor,
si nici macar din cauza banilor - acestea trei fiind cele mai
frecvente motive pentru care afacerile falimenteaza. Cea
mai mare problema cu care se confrunta proprietarii de
afaceri este ca ei nu stiu care este cea mai mare problema
a lor. Voi mai spune o data acest lucru pentru cei care n-au
auzit:

Cea mai mare problemd cu care se confruntd proprietarii
de afaceri este cd ei nu stiu care este cea mai mare problemad
a lor.

Bineinteles ca nu stim, pentru ca fiecare problema pare
a fi marea problema - un foc care trebuie stins inainte sa
devina un incendiu devastator. Probabil ca asta simti acum,
cu privire la afacerea ta. Sau poate crezi ca stii exact ce tre-
buie sa pui la punct - acel lucru pe care, daca ai reusi sa il
rezolvi, ar face in sfarsit ca totul sa functioneze. Poate ca ai
o listd In care tii cu grija evidenta tuturor lucrurilor de care
trebuie sa te ocupi pentru a atinge, intr-un final, obiecti-
vele pe care ti le-ai stabilit. S-ar putea chiar sa crezi ca
solutia este sa muncesti in continuare pe branci. (Nu este.)
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Si totusi, chiar si atunci cand reusesti sa te ocupi de o pro-
blema3, sau chiar de toate problemele, afacerea ta nu pare
sd se dezvolte in mod semnificativ.

In trecut, am cizut de mai multe ori in capcana de a
incerca sa rezolv orice problema imi iesea in cale. Fie ca
evitam un dezastru, fie ca incercam doar sa-mi duc compa-
nia la nivelul urmator, ma grabeam sa rezolv problemele
aparente. Stii tu, lucrul evident, roata care scartaia. Pentru
ca - si stiu ca vei Intelege acest lucru - in orice moment
existda o gramada de probleme carora trebuie sa le acorzi
atentie. Prin urmare, avand incredere in instinctul meu, nu
faceam decat sa aleg problema care parea cea mai urgenta
si ma concentram asupra ei. In acest proces de a aborda
problemele aparente, pierdeam din vedere problema cu cel
mai mare impact. Rezultatul? Un maraton de rezolvari de
probleme. Si totusi, afacerea mea stagna.

Cateodata - rar, dar se intampla - rezolvi o problema
si afacerea ta chiar face un salt nainte. Pfiu! Ce usurare!
Intreziresti o miscare in directia potrivita. In acest mo-
ment, viitorul pare atat de luminos, incat trebuie sa porti
ochelari de soare (facuti din aur). Totul este perfect, pana
cand nu mai este.

Curand, afacerea ta incepe din nou sa se poticneasca.
De aceea, acest rezultat este mai rau - sa gusti succesul, iar
apoi sa te Impotmolesti din nou, nu este doar frustrant, ci si
costisitor si descurajant. Eu numesc asta ,Capcana Supra-
vietuirii”. Din pacate, este cea mai comuna situatie in care
se gasesc antreprenorii. Ei iau masurile necesare (fiind
adesea coplesiti de panica), pentru ca afacerea sa supra-
vietuiasca astazi, apoi repeta acelasi tipar maine, poimaine
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si tot asa. In fiecare zi, obiectivul este doar acela de a su-
pravietui zilei respective.

Capcana Supravietuirii apare in diferite feluri. Daca ai
citit cartile pe care le-am scris inainte, s-ar putea sa stii asta.
Cand vine vorba despre fluxul de numerar al afacerii tale
(sau despre lipsa lui), adesea ne cheltuim ultimii bani ra-
masi pe problemele si oportunitatile imediate, sperand ca,
astfel, profitul se va materializa ca prin farmec. Cand vine
vorba de timpul nostru, ne epuizam pe noi si pe angajatii
nostri muncind si mai mult, stingdnd mereu alte si alte in-
cendii, si cautand sa ducem la indeplinire obiective trimes-
triale stabilite in mod arbitrar, in loc sa construim sisteme
sustenabile. Iar atunci cand vine vorba sa punem la punct
afacerea, rezolvam problemele evidente, pentru ca mai apoi
sa ne intrebam de ce continua sa apara la nesfarsit.

Daca acest ciclu ti se pare un pic prea real si te intrebi
daca este intr-adevar posibil sa iesi din el, curaj! Antrepre-
norii sunt facuti sa rezolve probleme. Tu esti facut sa re-
zolvi probleme. Altfel, nu ai fi reusit sa lansezi o afacere.
Asadar, afacerea ta nu stagneaza pentru ca te confrunti cu
o problema fara solutie. Poti rezolva orice te tine in loc...
numai sa-ti dai seama ce anume trebuie sa rezolvi si in ce
ordine.

Poti sa iti dezvolti afacerea in pasi mari si intr-un timp
scurt. Viziunea ta asupra afacerii tale poate deveni reali-
tate. Si va deveni realitate, odata ce afli care este cea mai
mare problema a ta In momentul de fata si apoi te dedici
imediat rezolvarii ei.
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Nu poti iesi din padure bazéndu-te
doar pe instinct

Amanda Eller intentionase sa faca o drumetie scurta prin
padurile din Hawaii, dar, timp de 17 zile, s-a pierdut, abia
reusind sa ramana in viata. Planuise o drumetie de 5 km.
La un moment dat, s-a asezat pe un bustean sa mediteze.
Cand a terminat, a vrut sa se intoarca la masinad, insa era
dezorientata si nu stia sigur in ce directie sa mearga.

»Am un simt puternic care ma ghideaza. O voce interioa-
rd, un spirit — cum vreti sa il numiti. Fiecare 1i spune altfel”,
le-a zis ea reporterilor, dupa ce a fost gasita de echipa de
salvare. Dar se pare ca ,vocea ei interioara” nu a functionat
in ziua aceea. Si a lasat-o de izbeliste si in urmatoarele 16
zile. Amanda a luat-o pe o carare, apoi pe alta. A ajuns chiar
si pe o carare care nu era folosita de oameni, ci de mistreti.
Da. Ai citit bine. Vocea ei interioara a trimis-o pe cdrarea
porcilor mistreti. Acei porci semi-salbatici, rinoceri in mi-
niaturd, care te pot Impunge daca te uiti urat la ei. Pe acea
carare de mistreti.

Atunci cand echipa de salvare a gasit-o, Amanda era
grav ranita (nu de vreun mistret, slava Domnului!), abia se
putea misca si isi pierduse orice sperantd de a fi gasita.
Se afla la numai cativa kilometri de masina ei.

Prin urmare, ce anume ar fi putut-o ajuta sa gaseasca
drumul pentru a iesi din padure? Ulterior, a recunoscut ca
a fost iresponsabila - ar fi trebuit sa-si ia telefonul mobil si
o sticla cu apa. De asemenea, nu avea la ea o busola, pentru
eventualitatea In care telefonul ar fi rdmas fara baterie sau
fara semnal. Magia busolei consta in faptul ca nu are
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nevoie de baterie, Incarcator sau GPS, merge in orice condi-
tii meteorologice si este gata de functionare 24 /7 - oricand
ai nevoie de ea. Daca Amanda ar fi avut o busola simpla -
doar o busola elementard, de buzunar - (si daca ar fi stiut
sa o foloseasca), s-ar fi intors acasa bine mersi si nevata-
matd, chiar la timp pentru cina.

Intotdeauna am crezut cu tirie ca trebuie si lucrez cu
natura mea umand pentru a-mi duce la indeplinire un
obiectiv, in loc sa Incerc sa schimb felul 1n care sunt ,croit”
pentru a realiza obiectivul respectiv. De ce sa mergi pe dru-
mul mai lung? Sau de ce sa faci un ocol de 17 zile prin padu-
re, timp in care iti pui viata In primejdie? Din acest motiv
am proiectat sistemul Profit First in asa fel incat sa lucreze
cu tendinta noastra naturald de a ne gestiona afacerea in
functie de contul bancar. In trecut, obisnuiam sa cheltuiesc
tot ce aveam, in functie de suma disponibild in contul meu
bancar in ziua respectiva, chiar daca stiam ca trebuia sa pun
ceva deoparte pentru taxe sau pentru o achizitie impor-
tanta de aparaturd. Mereu incercam sa nu ma intind mai
mult decat imi era plapuma, insa era un joc al vointei pe
care il pierdeam aproape intotdeauna.

Doar repartizandu-mi veniturile intre profit si alte con-
turi, cum ar fi o rezerva pentru taxe, m-am asigurat ca, dupa
ce foloseam toti banii din contul destinat cheltuielilor ope-
rationale, imi ramaneau suficienti si pentru toate celelalte
lucruri - mai ales suficient profit.

Deci, ceea ce ne trebuie cu adevarat sunt niste siste-
me care sa lucreze cu tendintele noastre naturale. Te poti
baza in continuare pe instinct pentru a te deplasa, dar o
busola iti va garanta ca acesta te indeamna intr-adevar
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mereu in directia corecta. Cam in acelasi fel, Fix This Next
este un sistem simplu care serveste drept busola afacerii
tale. Atunci cand il folosesc, Imi arata intotdeauna direc-
tiain care trebuie sa merg, iar eu imi folosesc instinctul pen-
tru a aborda chestiunile imediate. Vei Invata si tu sa faci
acelasi lucru.

Orientarea afacerii tale Incepe cu ceea ce percepi drept
o bariera in calea dezvoltarii ei, dupa care, in patru pasi
simpli, te vei concentra pe directia pe care trebuie s-o ur-
mezi (adica pe problema pe care trebuie sa o rezolvi).

lerarhia Nevoilor Afacerii

Probabil stii cd, in general, se crede ca actiunile pe care tre-
buie sa le intreprinzi in vederea dezvoltarii ar trebui sa fie
determinate de nivelul venitului afacerii tale. Spre exemplu,
se spune ca, daca realizezi venituri anuale in valoare de
250.000%, cel mai probabil vei avea nevoie de un angajat
cu norma intreaga. Atunci cand ajungi la 1 milion de dolari,
probabil ca va trebui sa devii specialist Intr-o nisa. La 5 mi-
lioane de dolari, va trebui sa ai un loc secret in care sa-ti
pastrezi banii. [ar atunci cand ajungi la 10 milioane de do-
lari, sistemele sunt totul. Eu inteleg acest mod de a gandi
si, cu toate ca aceste principii sunt uneori valabile, ele nu
prea functioneaza in zilele noastre.

Luat de unul singur, venitul nu este un indicator de
incredere pentru o dezvoltare sandtoasa a afacerii. O com-
panie al carei venit anual este de 250.000$ poate avea
mai mult succes decat una care obtine 250 de milioane de



