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INTRODUCERE

Hai si ne prefacem ci esti in ciutarea unui dovleac bun. Iti
urci copiii Tn masina si te duci la cea mai apropiata ferma care
cultiva dovleci. Cand ajungi acolo, observi siruri nesfarsite
de portocaliu, verde si cafeniu. Tu cauti dovleacul perfect,
dar toti par sa arate la fel. Totusi, este usor sa-i identifici pe
cei rai - sunt striviti, sau botiti, sau loviti sau seamana infiora-
tor de mult cu soacra ta.

Tu cauti mai departe, si indata ce treci de lanul de porumb,
iti sare In ochi cel mai mare dovleac pe care l-ai vazut vreodata.
Este imens, precum cel din desenul animat Great Pumpkin
(Marele dovleac), cu Charlie Brown. Este atat de mare, incat
nu-ti vine sa crezi ca este adevarat.

Dintr-odata, copiii Incep s-o ia la goana catre aceasta ciu-
datenie a naturii, de parca ar fi cel mai grozav lucru din lume, si
trebuie sa recunosti ca au dreptate. Dovleacul gigant face ca
toti ceilalti dovleci de pe cAmp sa par4 pitici. In timp ce te in-
drepti spre el, nici nu ii mai vezi pe ceilalti, si te Intrebi cum
de nu l-ai observat de prima dati. In ciuda faptului ci este
imprejmuit cu o banda rosie si ca sunt semne pe care scrie:
»,Dovleac campion, nu este de vanzare”, copiii te implora sa-1
cumperi., Te rugam! Este singurul dovleac pe care il vrem!”
Tu 1i dai o data roatd, minunandu-te cat poate fi de mare.



12 INTRODUCERE

Cat poate fi de iesit din comun. Scoti telefonul si le faci poze
copiilor asezati langa el, apoi le trimiti mesaje prietenilor,
spunandu-le sa vina sa vada cel mai spectaculos si gigantic
dovleac din lume.

Asemenea unui magnet, dovleacul atrage o multime de alti
oameni. Ei trec pe langa ceilalti dovleci mai mici, cu ochii tinta
la minunea portocalie din fata lor. Un tip chel se intreaba:
»,Cum e posibil asa ceva?” O femeie bine Infofolita spune: ,Clar,
este vorba de o mutatie genetica”. Un scolar cu ochii mari zice
si el: ,Cred ca fermierul are niste vitamine secrete pentru
legume, sau ceva de genul asta”. lar un adolescent uluit si cam
confuz adauga: ,Frate, zici ca Jabba the Hutt" a lasat gravida

o minge de baschet”.

Lucrurile iesite din comun au ceva irezistibil, ceva magne-
tic. Indiferent ca este vorba despre cel mai puternic, cel mai
rapid sau cel mai deosebit. Fermierul cu cel mai spectaculos
dovleac de pe camp castigi. DE FIECARE DATA.

Acelasi lucru este valabil si in cazul antreprenorilor. Cu
toate acestea Insd, majoritatea antreprenorilor muncesc pe
branci, iar in final se aleg cu niste dovleci amarati, obisnuiti,
neinsemnati. Daca le comparam cu dovleacul gigant, compa-
niile pe care le cultiva acesti antreprenori sunt insignifiante,
atat de insignifiante Incat clientii nici macar nu le observa,
sau le strivesc ori le lasa sa putrezeasca pe camp, fara sa-si
bata prea tare capul.

Pentru a dezvolta o afacere de succes, compania ta trebuie
sa exercite o atractie irezistibila. Companiile mediocre pierd
si sunt lasate sa putrezeasca. Castiga acelea care sunt unice -
care sunt cele mai bune.

* Personaj fictiv negativ minor din filmul Rezboiul stelelor. (n. red.)
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Probabil ca iti spui in sinea ta: ,Normal! Tu crezi ca eu
muncesc pe rupte ca sa construiesc o companie mediocra?
Ce ar trebui sa fac in plus ca sa devin cel mai bun?”

Este simplu. Nu trebuie sa faci nimic in plus. Trebuie sa
abordezi problema altfel. Trebuie sa te prefaci ca esti un fermi-
er care creste dovleci.

Da. Ai citit bine. Un fermier care creste dovleci. Dar nu orice
fermier care creste dovleci. Ci unul excentric, cu salopeta si cu
un pai in gurd, unul dintre aceia care umbla pe la targuri si Isi
dedica viata cresterii unui dovleac de jumatate de tona, pe care
il vezi apoi la stirile de seara. Se pare ca, dintre toti oamenii,
ei detin ,formula secretd” pentru adevaratul succes antrepre-
norial: sidesc seminte viguroase, gasesc cei mai promitatori
dovleci, taie restul vrejului, si hranesc doar dovlecii cu cel mai
mare potential.

In aceasti carte, voi dezvalui cum am reusit, inainte s3 im-
plinesc treizeci de ani, dupa ce am implementat aceleasi stra-
tegii pe care le folosesc fermierii pentru a-si creste uriasele
tigve - si pe care le-am numit intr-o maniera foarte originala
»Planul Dovleacul” -, sa lansez doua companii care valoreaza
mai multe milioane de dolari si sa fiu cautat de firme de top,
pe care le-am ajutat apoi sa-si extinda radical afacerile. Si
nu-ti voi vorbi doar despre felul in care am obtinut succesul,
atat eu, cat si aceste companii, ci si, mai important, te voi in-
vata cum sa aplici aceste idei si lectii in propria ta afacere.

Nu uita niciodata ca dovlecii obisnuiti sunt mereu trecuti
cu vederea. Doar dovleacul gigant atrage multimea si continua
sa trdiasca pe carti postale, pe usa frigiderului si in video-
clipuri pe YouTube... pentru totdeauna. Dovleacul gigant este
o legendi. Ins3, dupa ce vei creste unul... vei deveni si tu o
legenda.
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Nu ti-ai lansat afacerea doar pentru ca voiai sa fii ca toti
ceilalti, sa faci suficienti bani doar cat sa-ti duci zilele si sa pui
ceva deoparte pentru cand vei ajunge la azil. Ti-ai lansat afa-
cerea pentru ca ai vrut sa faci ceva nemaipomenit, ceva care
sa-ti schimbe semnificativ calitatea vietii, ceva care sa aiba un
impact asupra lumii.

Regretatul Steve Jobs a fost laudat pentru numeroasele
lui realizari si inovatii, iar Apple este fara indoiala una dintre
cele mai remarcabile companii de pe planetd, multumita in
mare parte viziunii lui Steve Jobs. Dar contributiile lui depa-
sesc sfera inovatiilor. Cand a murit Steve Jobs, Apple avea
aproape 47.000 de angajati, mii de subcontractori si, de ne-
voie sau prin asociere, inspirase nenumarati antreprenori sa
creeze afaceri care serveau compania Apple si pe clientii sai.
Aceasta este o contributie enorma la cultura noastra, care
merge dincolo de modul in care ascultam muzica sau in care
comunicam cu lumea.

Este cu adevarat o legenda.
Si tu poti pune bazele unei companii de legenda.

Sunt sigur ca stii deja acest lucru. Stii ca trebuie sa fii cel
mai deosebit dovleac de pe cAmp, daca vrei sa te bucuri de un
succes extraordinar. Nu am scris cartea doar pentru a-ti spu-
ne acest lucru. Am scris-o pentru a-ti arata exact cum trebuie
sa procedezi, pentru a te fnvata un sistem testat care te va
elibera din capcana antreprenoriatului si te va ajuta sa creezi
cea mai atragatoare afacere din domeniul tau de activitate.

Am scris prima mea carte, The Toilet Paper Entrepreneur
(Antreprenorul de hdrtie igienicd), pentru acei oameni care vor
sa Inceapa o afacere, dar cred ca nu au educatia, resursele,
elanul, experienta si capitalul necesare pentru a face acest
lucru. Am scris-o pentru milioanele de optimisti care nu se
tem sa munceasca din greu si sa-si asume riscuri pentru a-si
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atinge scopul. Si am scris-o pentru a le oferi antreprenorilor
instrumentele de care au nevoie ca sa reuseasca in etapa de
start-up a unei afaceri. Cartea aceea a fost despre sadirea se-
mintelor; aceasta este despre cresterea lor... la maximum.

De lalansarea, in 2008, a cartii The Toilet Paper Entrepre-
neur, am discutat cu mii de antreprenori - in cadrul conferin-
telor pe care le-am tinut in toata lumea, ca expert invitat la
diverse emisiuni de radio si televiziune, prin intermediul dis-
cutiilor pe marginea articolelor pe care le-am scris pentru
publicatii mari si mici, prin intermediul blogului meu (putin
sarit de pe fix), si fatd in fata - care cauta o modalitate de a
progresa... sau de a renunta.

Asadar, stiu la prima mana ca statisticile care 1ti deschid
ochii sunt corecte. Antreprenorii se zbat, prinsi in nesfarsitul
ciclu al lui vinde - produce, vinde - produce, vinde - produce,
care 1i face sa se simta disperati, fara speranta, blocati. Indi-
ferent cate nopti pierd, indiferent cate meciuri de fotbal ale
copiilor rateaza, majoritatea antreprenorilor nu reusesc sa se
apropie de acea afacere de milioane, cu atat mai putin sa o
depaseasca.

Am scris cartea Planul Dovleacul pentru toti acei antrepre-
nori care m-au contactat si mi-au strigat: ,,Ajutor! Trebuie sa
renunt la ceva”. Am scris-o pentru antreprenorii care sunt
epuizati de visul antreprenorial ce s-a transformat intr-un
cosmar. Am scris-o pentru antreprenorii care au nevoie de un
sistem testat care sa 1i ajute sa iasa din impas si sa se indrepte
cdtre maretie. Am scris-o pentru orice antreprenor dedicat
obtinerii unui succes spectaculos in afaceri. Si am mai scris-o
pentru fiecare antreprenor care doreste sa aduca o contribu-
tie semnificativa in lumea in care traieste.

Aceasta carte detine secretul eliberarii tale antreprenoriale.
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Urmand pas cu pas Planul Dovleacul, vei construi o afacere
care spulbera concurenta, atrage clientii precum un magnet
si, chiar daca suna ca un cliseu, iti va oferi in sfarsit viata la
care visezi.



CAPITOLUL UNU

UN DOVLEAC DE
JUMATATE DE TONA
ESTE PE CALE
SA-TI SALVEZE VIATA

— Mike, nu vrei sa fii ca tipul ala!

Frank, mentorul meu in varsta de saptezeci de ani, a facut
0 pauza ca sa se asigure cd eram cu adevarat atent. Petrecusem
intreaga dimineata discutand despre strategie, iar eu eram atat
de coplesit incat simteam ca era pe cale sa-mi bubuie capul.
Frank face parte din ,generatia de aur”, seamana cu Regis
Philbin si se imbraca la costum in fiecare zi, chiar si acasa. Este
atat de modest, incat ti-ar fi greu sa banuiesti ca a construit o
companie care valoreaza optzeci de milioane de dolari.

— Care tip? am intrebat eu.

— Tipul dla batran care mai are doar un ou... care li atarna
din bermude. Tipul ala care munceste cincizeci de ani ca un
cdine, doar ca sa zaca apoi intr-un sezlong ruginit, pe jumatate
mort si cu saliva prelingandu-i-se din coltul gurii.

Ah. Tipul ala!

Frank mi-a spus pe sleau:
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— Daca nu iti schimbi strategia de afaceri, nu o sa reusesti.
Te vei speti Incercand sa construiesti o afacere de milioane,
dar in final vei ajunge tot un om distrus si ranchiunos, care
traieste din ajutor social si care priveste in urma la o viata
plina de dezamagiri.

Uau. OK. Ar fi nasol. S-a zis cu planul meu de pensionar
care bea cocteiluri undeva pe o plaja si care admira un apus
superb alaturi de sotia lui superba. Mai rau, stiam ca ma in-
drept exact In acea directie. Dupa cinci ani de antreprenoriat,
nu aveam nimic cu care sa ma laud. Ei bine, aproape nimic:
aveam inca ambele oua... Inca.

Eram sclavul afacerii mele si singurul lucru cu care ma
alesesem erau niste pete rosii pe toata fata de la stres (nu am
aflat niciodata ce au fost). Programul era inuman, iar timpul
pe care il petreceam cu sotia si cu fiul nostru de cinci ani era
de fapt un timp fals: eu stateam la laptop, sau vorbeam la tele-
fon, sau discutam despre afaceri, sau ma gandeam la afaceri,
ignorandu-i complet pe cei mai importanti oameni din viata
mea. Imi pierdusem echilibrul cu totul. Poate ci iti este fami-
liar acest scenariu. Poate ca iti este foarte familiar. Poate ca si
fata ta e acoperita de pete rosii si dezgustatoare.

In doar patru ani, Olmec, compania mea din domeniul
tehnologiei informatiei, si-a crescut veniturile de la zero la
aproape un milion de dolari. Impresionant, nu-i asa? Nu. E o
abureala. Costurile erau atat de mari si aveam probleme cu
lichiditatile, astfel incat veniturile de aproape un milion pareau
o gluma - o gluma foarte, foarte nemiloasa. Veniturile brute
nu inseamna nimic atunci cand receptionista castigd mai mult
decat tine. Abia reuseam sa-mi intretin familia si eram mereu
presat de faptul ca trebuia sa platesc la timp salariile angaja-
tilor, pentru ca si ei sa-si poata intretine familiile.
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Sufeream de boala lui ,,daca”, boala cu care se confrunta
majoritatea antreprenorilor de talie mijlocie. Ma gandeam me-
reu c3, ,daca as munci mai mult” sau ,daca as avea un investi-
tor” sau ,daca as agdta un client mare, cu sigurantd mi s-ar
indeplini toate visele”. Asa ca am continuat sa muncesc, si sa
muncesc, si iar sa muncesc, crezand ca eram foarte aproape
sd reusesc. Dar, asemenea unui hamster care alearga pe roata,
ma speteam si nu ajungeam nicaieri. Ceva trebuia sd cedeze.
Nu voiam sa ajung un producator de saliva cu un singur ou.

Am oftat, mi-am scos agenda si am zis:

—1In reguld, Frank. Ce trebuie sa fac?

CE TE-A AJUTAT SA AJUNGI AICI
NU TE VA AJUTA SA AJUNGI ACOLO

Ideea pentru Olmec mi-a venit acolo unde se nasc majoritatea
ideilor geniale: Intr-un bar. (Ridica mana daca ti-ai notat primul
plan de afaceri pe un servetel patat cu bere. Asa ma gandeam
si eu.) Aveam douazeci si trei de ani la momentul respectiv si
lucram ca tehnician la o companie de mentenantad a sisteme-
lor informatice. Intr-o vineri seard, am iesit in oras cu Chris,
prietenul meu pe care il cunosc de la gradinita, ca sa-mi vars
naduful. Eram suparat pe seful meu - nu-mi mai aduc aminte
din ce motiv -, dar de fapt cdutam o evadare. Discursul meu
a trecut repede de la: ,Sunt mai inteligent decat el, muncesc
mai mult decat el, si stiu mai multe despre afacerea asta decat
el” la ,Seful meu este un dobitoc!” Dupa paisprezece bauturi
(ieftine), am cazut de acord cu Chris sa ne dam naibii demisia
si sa pornim propria companie de mentenanta a sistemelor
informatice... ce mama naibii!
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Era o poveste de razbunare clasica, si am aflat foarte curand
ca acest scenariu avea (cel putin) trei probleme. In primul
rand, chiar daca ceva curaj in forma lichida te poate ajuta sa-ti
depasesti temerile initiale, planificarea unei afaceri in timp ce
te afli intr-o stare de stupoare alimentata de alcool anuleaza
orice urma de ratiune, de care se pare ca ai nevoie pentru a
incepe o afacere. (Ca s vezi!) In al doilea rand, cand ai pro-
pria afacere, nu este suficient sa vii la serviciu si sa muncesti.
(Cine ar fi binuit?) In al treilea rand, si probabil ci aceasta este
chestia cea mai enervanta, atunci cand ai propria afacere, nu
esti scutit de rutina zilnica care te-a determinat initial sa te
imbeti. (Surpriza!)

Tti mai aduci aminte cand ti-ai inceput propria afacere, plin
de adrenalina si speranta? Visul tau era urias, epic, pentru ca
ai nevoie de un vis important care sa te determine sa te ridici
de pe canapeaua celor care viseaza cu ochii deschisi si sa te
apuci sa faci ceva nemaipomenit. Cand inchideam ochii, imi
vedeam visul in cele mai mici detalii: eram un milionar care
conducea o companie de succes si care ducea o viata buna,
lipsita de griji.

Dar, cand am deschis ochii, m-a lovit crunta realitate. Nu
aveam niciun client, si, pentru ca lucrurile sa fie si mai rele,
nu aveam nicio idee cum sa-i gasim. Asa ca iti poti imagina de
ce, la o saptamana dupa ce imi dadusem demisia, eram maci-
nat de frica. O frica totala. Completa. Care imi facea sufletul sa
se cutremure. Stii gandurile acelea de neoprit: ,sunt un ratat”,
»sunt un ratat”, care iti trec mereu prin minte cand te chinui
sa faci ceva grozav? Ei bine, gdndurile acelea imi rulau prin
minte asa cum ruleaza o avertizare de vreme rea pe banda din
josul ecranului de la televizor. Daca nu sunt in stare sa vand?
Daca dau gres? Daca o sa fiu nevoit sa ma intorc in genunchi
la seful meu dobitoc si sa-1 implor sa ma primeasca inapoi?
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Frica m-a iIndemnat sa iau masuri. Alta optiune nu mai
exista. Cu exceptia unei mici probleme: habar nu aveam cum
sa gasesc clienti. Asa ca am inceput sa bat pe la usi. La pro-
priu. (Poftim? Nu asa se proceda in filme? In filmele vechi.)
Am abordat orice tip de client - mai mare, mai mic, mai de
aproape, mai de departe, de la taxidermisti la vanzatori de
asigurari - si am spus da oricui dadea cel mai mic semn de
interes in ce aveam eu de oferit, indiferent de cerintele pe care
le avea.

,Vreti sa conduc sase ore ca sa va instalez mouse-ul la
calculator? Nicio problema.”

,Vreti o reducere de cincizeci la sutad si sa platiti abia peste
120 de zile? Rezolvam.”

»,Ma intrebati daca pot sa va depanez sistemul informatic
antic, chiar daca nu stiu nimic despre el si va trebui sa petrec
doua zile citind manualul gros de treizeci de centimetri... scris
in franceza... de un chinez care nu vorbeste franceza? Sigur.
De ce nu?”

In primele luni dupa lansarea companiei noastre, eu si
Chris am alergat ca niste diavoli tasmanieni. Aveam un pro-
gram regulat? Desigur. Daci nu dormeam, munceam. in mod
regulat. Nu aveam nici pic de mandrie, asa c3, pentru a econo-
misi bani, munceam toata noaptea sau dormeam prin birou-
rile clientilor. Mi-am mutat sotia si fiul de cinci ani In singurul
loc sigur pe care mi-l puteam permite: un apartament aflat
intr-o cladire de pensionari, unde varsta medie era intre opt-
zeci si deces (dar cred ca majoritatea erau si mai batrani) si
in care locatarii se trezeau la ora trei dimineata ca sa dea cu
aspiratorul, sa se plimbe prin casa sau sa dea asa de tare sono-
rul la televizor, incat doar o persoana surda putea sa suporte.
Si, daca nu ti-ai dat seama pana acum, majoritatea dintre ei
chiar erau surzi.
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Olmec a Inceput sa ne aduca un castig decent, apoi si mai
decent, apoi chiar niste bani frumosi. Dar, indiferent cati bani
producea compania, noua tot ne ramaneau prea putini. Si
chiar daca acum aveam clienti, eu tot munceam de la cinci la
noua (adica, de dimineata pana seara), opt zile pe saptamana.
Tot mai alergam dupa clienti. Tot mai spuneam da fiecarui Tom,
Dick si Harriet care suna. Nu mai ieseam odata din aceasta
rutind asupritoare.

Dupa doi ani de facut afaceri, am ajuns intr-un punct mort.
Eram extenuat si sandtatea mea avea de suferit, iar Chris era
in aceeasi situatie. Cu toate acestea, teama de esec si de a
pierde totul ma forta sa merg mai departe. Aceasta se Intam-
pla in perioada in care mi-au aparut pe fata acele pete rosii
sexy. In pozele cu familia de la Criciun, fata mea pare mai co-
lorati decat bradul. Insi eu continuam si-mi spun ca un ne-
bun: ,Trebuie sa existe un moment optim in care afacerea sa
ia amploare si sa fiu rasplatit pentru toata munca asta sisifi-
cd”. Din punctul meu de vedere, solutia era clara: sa continui
sa turez motorul la maxim; sa continui sa muncesc din ce in
ce mai mult pana cand fie reuseam, fie cedam.

Doi ani mai tarziu, In anul 2000, Small Business Adminis-
tration (SBA) din New Jersey m-a numit Tanarul Antreprenor
al Anului. O secunda mai tarziu, presedintele unei banci pre-
stigioase mi-a oferit un imprumut in valoare de 250.000 de
dolari. Eram plin de bani, nu-i asa? Nu prea. Pentru lumea
din afara parea ca imi traiesc visul, dar de fapt lucrurile nu
se schimbaserd mai deloc. Inci eram incitusat de afacere si
munceam la fel de mult. Indiferent cat de multi bani incasam,
tot nu ne ajungeau. Mi-am zis in sinea mea: ,Daca sa fii antre-
prenor inseamna sa faci avere, eu de ce sunt atat de sarac?”

Apoi a intrat in scena Frank, acest Yoda al meu personal.
L-am cunoscut la prima Intalnire organizatd de Camera de
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Comert la care am participat. Intr-o incipere intesati de
agenti de vanzari prea Increzatori, dar in acelasi timp dispe-
rati, el a fost singurul tip care nu a Incercat sa-mi vanda ceva.
Stdtea intr-un colt si privea. Nu prea ii pasa daca il angajai sa
te mentoreze sau nu. Si nici nu trebuia sa-i pese - ca prese-
dinte al unei companii importante de servicii medicale careia
ii crescuse valoarea fara prea mult efort, de la 8 la 80 de milioa-
ne de dolari, nu avea nevoie sa munceasca si nu avea nevoie
nici de bani. Se afla in acea perioada a vietii in care putea sa
se distreze - voia sa mentoreze (sau mai bine zis sa infieze)
tineri antreprenori.

L-am angajat, si am incercat sa-i urmez sfaturile. (Chiar
am Incercat.) Am incercat sa intruchipez ideea lui Frank de a
fi antreprenor, idee despre care am aflat mai tarziu ca este
singura valabila: ,Mike, tu nu esti inca un antreprenor. Antre-
prenorii nu fac aproape toata munca. Antreprenorii identifica
problemele, descopera oportunitatile, apoi elaboreaza procese
care sd le permita altor oameni sau altor mijloace sa efectueze
aceasta munca”. Dar, din moment ce obiectivul meu principal
era acela de a gasi si mai multi clienti pe care sa-i multumesc,
eram, in cel mai bun caz, un student de nota sapte.

Frank este o persoana careia 1i plac tabelele, si graficele,
si diagramele. Poate ca ma imbata diluantul din markere, dar,
de fiecare data cand ma mentora, ma simteam ametit si
confuz. Lucrurile pe care Frank le spunea aveau sens, dar nu
vedeam cum le puteam pune in practica. El imi facuse schita
punctului B, iar eu ma aflam in punctul A, si nu reuseam sa
vad linia care le unea. Mai tarziu, am facut un efort de doi lei
de a-i aplica strategiile... atunci cand aveam timp, Insa nu prea
aveam timp.

La una dintre sesiunile lui de mentorat m-a facut sa intre-
vad pentru o fractiune de secunda viitorul deplorabil care ma
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astepta. Frank a spus: ,Daca nu vrei sd ajungi precum tipul cu
un singur ou, trebuie sa-ti reduci lista de clienti”.

Sa-mi reduc lista de clienti? Era nebun? Am muncit pe
branci pentru acea lista de clienti. Daca aveam nevoie de ceva,
aveam nevoie de si mai multi clienti. Cum aveam sa reusesc
daca reduceam si mai mult numarul clientilor?

»,O0rdoneaza-ti clientii In functie de veniturile pe care ti le
genereaza”, mi-a spus Frank. ,Apoi, separa-ti clientii cei mai
buni in doua categorii: clientii grozavi si restul, de la cei me-
diocri la cei care te enerveaza atat de mult incat iti vine sa
te ascunzi atunci cand te suna. Pastreaza clientii grozavi, care
platesc cel mai bine, si renunta la restul. Renunta la toti
ceilalti”

Uau! Frank era nebun de-a binelea. Cred ca el se imbatase
mai tare decat mine cu diluantul de la markere. Mi-am zis c3,
daca trebuia sa scap de toti clientii pe care nu ii suportam si
de cei care nu pldteau foarte bine, nu voi mai face suficienti
bani. Va trebui sa concediez oameni; va trebui sa inchid birou-
rile si sa ma mut intr-un spatiu mai mic... sau, cel mai probabil,
va trebui sa ma angajez in schimbul de noapte la Denny’s.

Imi dddeam seama ci era o strategie usoar3. Si era evident
ca functionase pentru Frank. El avea si dovada: o gramada de
bani. Active. Lichide. Legitime. Dar cu toate acestea, strategia
lui ma baga in sperieti. Nu puteam sa concep ca trebuia sa
scap de clientii pe care i gasisem atat de greu si pentru care
muncisem atat de mult ca sa-i tin multumiti. Parea o nebunie:
sa refuzi un client, sa refuzi bani, sa refuzi posibile recomandari.

Dar ideea ca as fi putut ajunge precum tipul dla cu un ou
ma speria si mai mult.

[-am urmat sfatul lui Frank - mai mult sau mai putin. Am
facut o lista cu clientii importanti si cu cei mai putin impor-
tanti. Am renuntat cu bucurie la cativa clienti nesimtiti, care
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profitasera de mine de prea multe ori. Dar nu am adoptat pla-
nul pana la capat. Adevarul este ca Frank Imi ddduse multe
teme, si s-a dovedit imposibil sa mi le si fac si sa caut in acelasi
timp clienti noi - da, inca Imi doream mai multi clienti.

De fiecare data cand Incercam sa ma concentrez asupra
Jlistei”, eram distras de diverse urgente, sau de clienti greu de
multumit, sau de faptul ca trebuia sa jonglez cu platile ca sa
reusesc sa platesc salariile. Precum majoritatea antrepreno-
rilor, eram un om bun la toate. Aveam toate semnele unui
»workaholic™, dar le consideram o dovada a curajului. Si pen-
tru ca functionam in continuare pe modul de supravietuire,
imi conduceam afacerea - si imi tradiam viata - cu aceeasi ener-
gie frenetica. Tipul cu un singur ou imi bantuia visele. Imi stitea
mereu pe umadr si Imi chicotea necontenit in ureche. Da, asa este,
imi statea pe umar... si nu vreau sa-ti spun unde ii atarna oul.

OK, eram eu nebun, dar nici in halul dsta. Stiam ca tipul cu
un ou era o plasmuire a delirului meu indus de stres. Cu toate
acestea imi faceam griji. Aveam sa scap vreodatd din aceasta
rutina nemiloasa? Aveam sa castig vreodata acei bani pe care
oamenii credeau ca 1i castig? Sau aveam sa sfarsesc fara dinti,
cu saliva curgandu-mi din gura, chel, plin de pete si falit?

Apoi, intr-o zi, un dovleac de jumatate de tona mi-a salvat
viata.

SFANTUL POCAL
DIN PARCELA CU DOVLECI

Era octombrie, iar ziarul local a publicat un articol despre un
fermier care crescuse un dovleac urias, care luase o multime
de premii. Tipul dsta nu era un fermier obisnuit. Era un fermier

* Workaholic - dependent de munca. (n. trad.)



