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INTRODUCERE

Hai să ne prefacem că eș�ti î�n căutarea unui dovleac bun. Î�ț�i 
urci copiii î�n maș�ină ș� i te duci la cea mai apropiată fermă care 
cultivă dovleci. Când ajungi acolo, observi ș� iruri nesfârș� ite 
de portocaliu, verde ș� i cafeniu. Tu cauț�i dovleacul perfect, 
dar toț�i par să arate la fel. Totuș�i, este uș�or să-i identifici pe 
cei răi – sunt striviț�i, sau boț�iț�i, sau loviț�i sau seamănă î�nfioră-
tor de mult cu soacra ta.

Tu cauț�i mai departe, ș�i î�ndată ce treci de lanul de porumb, 
î�ț�i sare î�n ochi cel mai mare dovleac pe care l-ai văzut vreodată. 
Este imens, precum cel din desenul animat Great Pumpkin 
(Marele dovleac), cu Charlie Brown. Este atât de mare, î�ncât 
nu-ț�i vine să crezi că este adevărat.

Dintr-odată, copiii î�ncep s-o ia la goană către această ciu-
dăț�enie a naturii, de parcă ar fi cel mai grozav lucru din lume, ș�i 
trebuie să recunoș�ti că au dreptate. Dovleacul gigant face ca 
toț�i ceilalț�i dovleci de pe câmp să pară pitici. Î�n timp ce te î�n-
drepț�i spre el, nici nu î�i mai vezi pe ceilalț�i, ș� i te î�ntrebi cum 
de nu l-ai observat de prima dată. Î�n ciuda faptului că este 
î�mprejmuit cu o bandă roș� ie ș� i că sunt semne pe care scrie: 
„Dovleac campion, nu este de vânzare”, copiii te imploră să-l 
cumperi. „Te rugăm! Este singurul dovleac pe care î�l vrem!” 
Tu î�i dai o dată roată, minunându-te cât poate fi de mare. 
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Cât poate fi de ieș� it din comun. Scoț�i telefonul ș� i le faci poze 
copiilor aș� ezaț�i lângă el, apoi le trimiț�i mesaje prietenilor, 
spunându-le să vină să vadă cel mai spectaculos ș� i gigantic 
dovleac din lume.

Asemenea unui magnet, dovleacul atrage o mulț�ime de alț�i 
oameni. Ei trec pe lângă ceilalț�i dovleci mai mici, cu ochii ț�intă 
la minunea portocalie din faț�a lor. Un tip chel se î�ntreabă: 
„Cum e posibil aș�a ceva?” O femeie bine î�nfofolită spune: „Clar, 
este vorba de o mutaț�ie genetică”. Un ș�colar cu ochii mari zice 
ș� i el: „Cred că fermierul are niș� te vitamine secrete pentru 
legume, sau ceva de genul ăsta”. Iar un adolescent uluit ș� i cam 
confuz adaugă: „Frate, zici că Jabba the Hutt* a lăsat gravidă 
o minge de baschet”.

Lucrurile ieș�ite din comun au ceva irezistibil, ceva magne-
tic. Indiferent că este vorba despre cel mai puternic, cel mai 
rapid sau cel mai deosebit. Fermierul cu cel mai spectaculos 
dovleac de pe câmp câș�tigă. DE FIECARE DATĂ� .

Acelaș� i lucru este valabil ș� i î�n cazul antreprenorilor. Cu 
toate acestea î�nsă, majoritatea antreprenorilor muncesc pe 
brânci, iar î�n final se aleg cu niș� te dovleci amărâț�i, obiș�nuiț�i, 
neî�nsemnaț�i. Dacă le comparăm cu dovleacul gigant, compa-
niile pe care le cultivă aceș� ti antreprenori sunt insignifiante, 
atât de insignifiante î�ncât clienț�ii nici măcar nu le observă, 
sau le strivesc ori le lasă să putrezească pe câmp, fără să-ș� i 
bată prea tare capul.

Pentru a dezvolta o afacere de succes, compania ta trebuie 
să exercite o atracț�ie irezistibilă. Companiile mediocre pierd 
ș� i sunt lăsate să putrezească. Câș�tigă acelea care sunt unice – 
care sunt cele mai bune.

*  Personaj fictiv negativ minor din filmul Războiul stelelor. (n. red.) 
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Probabil că î�ț�i spui î�n sinea ta: „Normal! Tu crezi că eu 
muncesc pe rupte ca să construiesc o companie mediocră? 
Ce ar trebui să fac î�n plus ca să devin cel mai bun?”

Este simplu. Nu trebuie să faci nimic î�n plus. Trebuie să 
abordezi problema altfel. Trebuie să te prefaci că eș�ti un fermi-
er care creș�te dovleci.

Da. Ai citit bine. Un fermier care creș�te dovleci. Dar nu orice 
fermier care creș�te dovleci. Ci unul excentric, cu salopetă ș� i cu 
un pai î�n gură, unul dintre aceia care umblă pe la târguri ș� i î�ș� i 
dedică viaț�a creș�terii unui dovleac de jumătate de tonă, pe care 
î�l vezi apoi la ș�tirile de seară. Se pare că, dintre toț�i oamenii, 
ei deț�in „formula secretă” pentru adevăratul succes antrepre-
norial: sădesc seminț�e viguroase, găsesc cei mai promiț�ători 
dovleci, taie restul vrejului, ș� i hrănesc doar dovlecii cu cel mai 
mare potenț�ial.

Î�n această carte, voi dezvălui cum am reuș�it, î�nainte să î�m-
plinesc treizeci de ani, după ce am implementat aceleaș� i stra-
tegii pe care le folosesc fermierii pentru a-ș� i creș�te uriaș�ele 
tigve – ș� i pe care le-am numit î�ntr-o manieră foarte originală 
„Planul Dovleacul” –, să lansez două companii care valorează 
mai multe milioane de dolari ș� i să fiu căutat de firme de top, 
pe care le-am ajutat apoi să-ș� i extindă radical afacerile. Ș� i 
nu-ț�i voi vorbi doar despre felul î�n care am obț�inut succesul, 
atât eu, cât ș� i aceste companii, ci ș� i, mai important, te voi î�n-
văț�a cum să aplici aceste idei ș� i lecț�ii î�n propria ta afacere.

Nu uita niciodată că dovlecii obiș�nuiț�i sunt mereu trecuț�i 
cu vederea. Doar dovleacul gigant atrage mulț�imea ș�i continuă 
să trăiască pe cărț�i poș� tale, pe uș�a frigiderului ș� i î�n video-
clipuri pe YouTube... pentru totdeauna. Dovleacul gigant este 
o legendă. Î�nsă, după ce vei creș� te unul... vei deveni ș� i tu o 
legendă.
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Nu ț�i-ai lansat afacerea doar pentru că voiai să fii ca toț�i 
ceilalț�i, să faci suficienț�i bani doar cât să-ț�i duci zilele ș� i să pui 
ceva deoparte pentru când vei ajunge la azil. Ț� i-ai lansat afa-
cerea pentru că ai vrut să faci ceva nemaipomenit, ceva care 
să-ț�i schimbe semnificativ calitatea vieț�ii, ceva care să aibă un 
impact asupra lumii.

Regretatul Steve Jobs a fost lăudat pentru numeroasele 
lui realizări ș� i inovaț�ii, iar Apple este fără î�ndoială una dintre 
cele mai remarcabile companii de pe planetă, mulț�umită î�n 
mare parte viziunii lui Steve Jobs. Dar contribuț�iile lui depă-
ș�esc sfera inovaț�iilor. Când a murit Steve Jobs, Apple avea 
aproape 47.000 de angajaț�i, mii de subcontractori ș� i, de ne-
voie sau prin asociere, inspirase nenumăraț�i antreprenori să 
creeze afaceri care serveau compania Apple ș� i pe clienț�ii săi. 
Aceasta este o contribuț�ie enormă la cultura noastră, care 
merge dincolo de modul î�n care ascultăm muzică sau î�n care 
comunicăm cu lumea.

Este cu adevărat o legendă.
Ș� i tu poț�i pune bazele unei companii de legendă.
Sunt sigur că ș�tii deja acest lucru. Ș� tii că trebuie să fii cel 

mai deosebit dovleac de pe câmp, dacă vrei să te bucuri de un 
succes extraordinar. Nu am scris cartea doar pentru a-ț�i spu-
ne acest lucru. Am scris-o pentru a-ț�i arăta exact cum trebuie 
să procedezi, pentru a te î�nvăț�a un sistem testat care te va 
elibera din capcana antreprenoriatului ș� i te va ajuta să creezi 
cea mai atrăgătoare afacere din domeniul tău de activitate.

Am scris prima mea carte, The Toilet Paper Entrepreneur 
(Antreprenorul de hârtie igienică), pentru acei oameni care vor 
să î�nceapă o afacere, dar cred că nu au educaț�ia, resursele, 
elanul, experienț�a ș� i capitalul necesare pentru a face acest 
lucru. Am scris-o pentru milioanele de optimiș�ti care nu se 
tem să muncească din greu ș� i să-ș� i asume riscuri pentru a-ș� i 
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atinge scopul. Ș� i am scris-o pentru a le oferi antreprenorilor 
instrumentele de care au nevoie ca să reuș�ească î�n etapa de 
start-up a unei afaceri. Cartea aceea a fost despre sădirea se-
minț�elor; aceasta este despre creș�terea lor... la maximum.

De la lansarea, î�n 2008, a cărț�ii The Toilet Paper Entrepre-
neur, am discutat cu mii de antreprenori – î�n cadrul conferin-
ț�elor pe care le-am ț�inut î�n toată lumea, ca expert invitat la 
diverse emisiuni de radio ș� i televiziune, prin intermediul dis-
cuț�iilor pe marginea articolelor pe care le-am scris pentru 
publicaț�ii mari ș� i mici, prin intermediul blogului meu (puț�in 
sărit de pe fix), ș� i faț�ă î�n faț�ă – care caută o modalitate de a 
progresa... sau de a renunț�a.

Aș�adar, ș�tiu la prima mână că statisticile care î�ț�i deschid 
ochii sunt corecte. Antreprenorii se zbat, prinș� i î�n nesfârș� itul 
ciclu al lui vinde – produce, vinde – produce, vinde – produce, 
care î�i face să se simtă disperaț�i, fără speranț�ă, blocaț�i. Indi-
ferent câte nopț�i pierd, indiferent câte meciuri de fotbal ale 
copiilor ratează, majoritatea antreprenorilor nu reuș�esc să se 
apropie de acea afacere de milioane, cu atât mai puț�in să o 
depăș�ească.

Am scris cartea Planul Dovleacul pentru toț�i acei antrepre-
nori care m-au contactat ș� i mi-au strigat: „Ajutor! Trebuie să 
renunț� la ceva”. Am scris-o pentru antreprenorii care sunt 
epuizaț�i de visul antreprenorial ce s-a transformat î�ntr-un 
coș�mar. Am scris-o pentru antreprenorii care au nevoie de un 
sistem testat care să î�i ajute să iasă din impas ș� i să se î�ndrepte 
către măreț�ie. Am scris-o pentru orice antreprenor dedicat 
obț�inerii unui succes spectaculos î�n afaceri. Ș� i am mai scris-o 
pentru fiecare antreprenor care doreș�te să aducă o contribu-
ț�ie semnificativă î�n lumea î�n care trăieș�te. 

Această carte deț�ine secretul eliberării tale antreprenoriale.
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Urmând pas cu pas Planul Dovleacul, vei construi o afacere 
care spulberă concurenț�a, atrage clienț�ii precum un magnet 
ș� i, chiar dacă sună ca un cliș�eu, î�ț�i va oferi î�n sfârș� it viaț�a la 
care visezi.



CAPITOLUL UNU

UN DOVLEAC DE  
JUMĂTATE DE TONĂ  

ESTE PE CALE  
SĂ-ȚI SALVEZE VIAȚA

― Mike, nu vrei să fii ca tipul ăla!
Frank, mentorul meu î�n vârstă de ș�aptezeci de ani, a făcut 

o pauză ca să se asigure că eram cu adevărat atent. Petrecusem 
î�ntreaga dimineaț�ă discutând despre strategie, iar eu eram atât 
de copleș� it î�ncât simț�eam că era pe cale să-mi bubuie capul. 
Frank face parte din „generaț�ia de aur”, seamănă cu Regis 
Philbin ș�i se î�mbracă la costum î�n fiecare zi, chiar ș�i acasă. Este 
atât de modest, î�ncât ț�i-ar fi greu să bănuieș�ti că a construit o 
companie care valorează optzeci de milioane de dolari.

― Care tip? am î�ntrebat eu.
― Tipul ăla bătrân care mai are doar un ou... care î�i atârnă 

din bermude. Tipul ăla care munceș�te cincizeci de ani ca un 
câine, doar ca să zacă apoi î�ntr-un ș�ezlong ruginit, pe jumătate 
mort ș� i cu saliva prelingându-i-se din colț�ul gurii.

Ah. Tipul ăla!
Frank mi-a spus pe ș� leau: 
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― Dacă nu î�ț�i schimbi strategia de afaceri, nu o să reuș�eș�ti. 
Te vei speti î�ncercând să construieș�ti o afacere de milioane, 
dar î�n final vei ajunge tot un om distrus ș� i ranchiunos, care 
trăieș�te din ajutor social ș� i care priveș�te î�n urmă la o viaț�ă 
plină de dezamăgiri.

Uau. OK. Ar fi nasol. S-a zis cu planul meu de pensionar 
care bea cocteiluri undeva pe o plajă ș� i care admiră un apus 
superb alături de soț�ia lui superbă. Mai rău, ș�tiam că mă î�n-
drept exact î�n acea direcț�ie. După cinci ani de antreprenoriat, 
nu aveam nimic cu care să mă laud. Ei bine, aproape nimic: 
aveam î�ncă ambele ouă... î�ncă.

Eram sclavul afacerii mele ș� i singurul lucru cu care mă 
alesesem erau niș�te pete roș� ii pe toată faț�a de la stres (nu am 
aflat niciodată ce au fost). Programul era inuman, iar timpul 
pe care î�l petreceam cu soț�ia ș� i cu fiul nostru de cinci ani era 
de fapt un timp fals: eu stăteam la laptop, sau vorbeam la tele-
fon, sau discutam despre afaceri, sau mă gândeam la afaceri, 
ignorându-i complet pe cei mai importanț�i oameni din viaț�a 
mea. Î�mi pierdusem echilibrul cu totul. Poate că î�ț�i este fami-
liar acest scenariu. Poate că î�ț�i este foarte familiar. Poate că ș� i 
faț�a ta e acoperită de pete roș� ii ș� i dezgustătoare.

Î�n doar patru ani, Olmec, compania mea din domeniul 
tehnologiei informaț�iei, ș� i-a crescut veniturile de la zero la 
aproape un milion de dolari. Impresionant, nu-i aș�a? Nu. E o 
abureală. Costurile erau atât de mari ș� i aveam probleme cu 
lichidităț�ile, astfel î�ncât veniturile de aproape un milion păreau 
o glumă – o glumă foarte, foarte nemiloasă. Veniturile brute 
nu î�nseamnă nimic atunci când recepț�ionista câș�tigă mai mult 
decât tine. Abia reuș�eam să-mi î�ntreț�in familia ș� i eram mereu 
presat de faptul că trebuia să plătesc la timp salariile angaja-
ț�ilor, pentru ca ș� i ei să-ș� i poată î�ntreț�ine familiile.
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Sufeream de boala lui „dacă”, boală cu care se confruntă 
majoritatea antreprenorilor de talie mijlocie. Mă gândeam me-
reu că, „dacă aș�  munci mai mult” sau „dacă aș�  avea un investi-
tor” sau „dacă aș�  agăț�a un client mare, cu siguranț�ă mi s-ar 
î�ndeplini toate visele”. Aș�a că am continuat să muncesc, ș� i să 
muncesc, ș� i iar să muncesc, crezând că eram foarte aproape 
să reuș�esc. Dar, asemenea unui hamster care aleargă pe roată, 
mă speteam ș� i nu ajungeam nicăieri. Ceva trebuia să cedeze. 
Nu voiam să ajung un producător de salivă cu un singur ou.

Am oftat, mi-am scos agenda ș� i am zis:
― Î�n regulă, Frank. Ce trebuie să fac?

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

Ideea pentru Olmec mi-a venit acolo unde se nasc majoritatea 
ideilor geniale: î�ntr-un bar. (Ridică mâna dacă ț�i-ai notat primul 
plan de afaceri pe un ș�erveț�el pătat cu bere. Aș�a mă gândeam 
ș� i eu.) Aveam douăzeci ș� i trei de ani la momentul respectiv ș� i 
lucram ca tehnician la o companie de mentenanț�ă a sisteme-
lor informatice. Î�ntr-o vineri seară, am ieș� it î�n oraș�  cu Chris, 
prietenul meu pe care î�l cunosc de la grădiniț�ă, ca să-mi vărs 
năduful. Eram supărat pe ș�eful meu – nu-mi mai aduc aminte 
din ce motiv –, dar de fapt căutam o evadare. Discursul meu 
a trecut repede de la: „Sunt mai inteligent decât el, muncesc 
mai mult decât el, ș� i ș� tiu mai multe despre afacerea asta decât 
el” la „Ș� eful meu este un dobitoc!” După paisprezece băuturi 
(ieftine), am căzut de acord cu Chris să ne dăm naibii demisia 
ș� i să pornim propria companie de mentenanț�ă a sistemelor 
informatice... ce mama naibii!
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Era o poveste de răzbunare clasică, ș�i am aflat foarte curând 
că acest scenariu avea (cel puț�in) trei probleme. Î�n primul 
rând, chiar dacă ceva curaj î�n formă lichidă te poate ajuta să-ț�i 
depăș�eș�ti temerile iniț�iale, planificarea unei afaceri î�n timp ce 
te afli î�ntr-o stare de stupoare alimentată de alcool anulează 
orice urmă de raț�iune, de care se pare că ai nevoie pentru a 
î�ncepe o afacere. (Ca să vezi!) Î�n al doilea rând, când ai pro-
pria afacere, nu este suficient să vii la serviciu ș� i să munceș�ti. 
(Cine ar fi bănuit?) Î�n al treilea rând, ș�i probabil că aceasta este 
chestia cea mai enervantă, atunci când ai propria afacere, nu 
eș�ti scutit de rutina zilnică care te-a determinat iniț�ial să te 
î�mbeț�i. (Surpriză!)

Î�ț�i mai aduci aminte când ț�i-ai î�nceput propria afacere, plin 
de adrenalină ș� i speranț�ă? Visul tău era uriaș� , epic, pentru că 
ai nevoie de un vis important care să te determine să te ridici 
de pe canapeaua celor care visează cu ochii deschiș� i ș� i să te 
apuci să faci ceva nemaipomenit. Când î�nchideam ochii, î�mi 
vedeam visul î�n cele mai mici detalii: eram un milionar care 
conducea o companie de succes ș� i care ducea o viaț�ă bună, 
lipsită de griji.

Dar, când am deschis ochii, m-a lovit crunta realitate. Nu 
aveam niciun client, ș� i, pentru ca lucrurile să fie ș� i mai rele, 
nu aveam nicio idee cum să-i găsim. Aș�a că î�ț�i poț�i imagina de 
ce, la o săptămână după ce î�mi dădusem demisia, eram măci-
nat de frică. O frică totală. Completă. Care î�mi făcea sufletul să 
se cutremure. Ș� tii gândurile acelea de neoprit: „sunt un ratat”, 
„sunt un ratat”, care î�ț�i trec mereu prin minte când te chinui 
să faci ceva grozav? Ei bine, gândurile acelea î�mi rulau prin 
minte aș�a cum rulează o avertizare de vreme rea pe banda din 
josul ecranului de la televizor. Dacă nu sunt î�n stare să vând? 
Dacă dau greș�? Dacă o să fiu nevoit să mă î�ntorc î�n genunchi 
la ș�eful meu dobitoc ș� i să-l implor să mă primească î�napoi?
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Frica m-a î�ndemnat să iau măsuri. Altă opț�iune nu mai 
exista. Cu excepț�ia unei mici probleme: habar nu aveam cum 
să găsesc clienț�i. Aș�a că am î�nceput să bat pe la uș� i. La pro-
priu. (Poftim? Nu aș�a se proceda î�n filme? Î�n filmele vechi.) 
Am abordat orice tip de client – mai mare, mai mic, mai de 
aproape, mai de departe, de la taxidermiș� ti la vânzători de 
asigurări – ș� i am spus da oricui dădea cel mai mic semn de 
interes î�n ce aveam eu de oferit, indiferent de cerinț�ele pe care 
le avea.

„Vreț�i să conduc ș�ase ore ca să vă instalez mouse-ul la 
calculator? Nicio problemă.”

„Vreț�i o reducere de cincizeci la sută ș�i să plătiț�i abia peste 
120 de zile? Rezolvăm.”

„Mă î�ntrebaț�i dacă pot să vă depanez sistemul informatic 
antic, chiar dacă nu ș�tiu nimic despre el ș� i va trebui să petrec 
două zile citind manualul gros de treizeci de centimetri... scris 
î�n franceză... de un chinez care nu vorbeș�te franceză? Sigur. 
De ce nu?”

Î�n primele luni după lansarea companiei noastre, eu ș� i 
Chris am alergat ca niș� te diavoli tasmanieni. Aveam un pro-
gram regulat? Desigur. Dacă nu dormeam, munceam. Î�n mod 
regulat. Nu aveam nici pic de mândrie, aș�a că, pentru a econo-
misi bani, munceam toată noaptea sau dormeam prin birou-
rile clienț�ilor. Mi-am mutat soț�ia ș� i fiul de cinci ani î�n singurul 
loc sigur pe care mi-l puteam permite: un apartament aflat 
î�ntr-o clădire de pensionari, unde vârsta medie era î�ntre opt-
zeci ș� i deces (dar cred că majoritatea erau ș� i mai bătrâni) ș� i 
î�n care locatarii se trezeau la ora trei dimineaț�a ca să dea cu 
aspiratorul, să se plimbe prin casă sau să dea aș�a de tare sono-
rul la televizor, î�ncât doar o persoană surdă putea să suporte. 
Ș� i, dacă nu ț�i-ai dat seama până acum, majoritatea dintre ei 
chiar erau surzi.
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Olmec a î�nceput să ne aducă un câș�tig decent, apoi ș� i mai 
decent, apoi chiar niș�te bani frumoș�i. Dar, indiferent câț�i bani 
producea compania, nouă tot ne rămâneau prea puț�ini. Ș� i 
chiar dacă acum aveam clienț�i, eu tot munceam de la cinci la 
nouă (adică, de dimineaț�a până seara), opt zile pe săptămână. 
Tot mai alergam după clienț�i. Tot mai spuneam da fiecărui Tom, 
Dick ș� i Harriet care suna. Nu mai ieș�eam odată din această 
rutină asupritoare.

După doi ani de făcut afaceri, am ajuns î�ntr-un punct mort. 
Eram extenuat ș� i sănătatea mea avea de suferit, iar Chris era 
î�n aceeaș�i situaț�ie. Cu toate acestea, teama de eș�ec ș� i de a 
pierde totul mă forț�a să merg mai departe. Aceasta se î�ntâm-
pla î�n perioada î�n care mi-au apărut pe faț�ă acele pete roș� ii 
sexy. Î�n pozele cu familia de la Crăciun, faț�a mea pare mai co-
lorată decât bradul. Î�nsă eu continuam să-mi spun ca un ne-
bun: „Trebuie să existe un moment optim î�n care afacerea să 
ia amploare ș� i să fiu răsplătit pentru toată munca asta sisifi-
că”. Din punctul meu de vedere, soluț�ia era clară: să continui 
să turez motorul la maxim; să continui să muncesc din ce î�n 
ce mai mult până când fie reuș�eam, fie cedam.

Doi ani mai târziu, î�n anul 2000, Small Business Adminis-
tration (SBA) din New Jersey m-a numit Tânărul Antreprenor 
al Anului. O secundă mai târziu, preș�edintele unei bănci pre-
stigioase mi-a oferit un î�mprumut î�n valoare de 250.000 de 
dolari. Eram plin de bani, nu-i aș�a? Nu prea. Pentru lumea 
din afară părea că î�mi trăiesc visul, dar de fapt lucrurile nu 
se schimbaseră mai deloc. Î�ncă eram î�ncătuș�at de afacere ș� i 
munceam la fel de mult.  Indiferent cât de mulț�i bani î�ncasam, 
tot nu ne ajungeau. Mi-am zis î�n sinea mea: „Dacă să fii antre-
prenor î�nseamnă să faci avere, eu de ce sunt atât de sărac?”

Apoi a intrat î�n scenă Frank, acest Yoda al meu personal. 
L-am cunoscut la prima î�ntâlnire organizată de Camera de 
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Comerț� la care am participat. Î�ntr-o î�ncăpere î�nț�esată de 
agenț�i de vânzări prea î�ncrezători, dar î�n acelaș� i timp dispe-
raț�i, el a fost singurul tip care nu a î�ncercat să-mi vândă ceva. 
Stătea î�ntr-un colț� ș� i privea. Nu prea î�i păsa dacă î�l angajai să 
te mentoreze sau nu. Ș� i nici nu trebuia să-i pese – ca preș�e-
dinte al unei companii importante de servicii medicale căreia 
î�i crescuse valoarea fără prea mult efort, de la 8 la 80 de milioa-
ne de dolari, nu avea nevoie să muncească ș� i nu avea nevoie 
nici de bani. Se afla î�n acea perioadă a vieț�ii î�n care putea să 
se distreze – voia să mentoreze (sau mai bine zis să î�nfieze) 
tineri antreprenori.

L-am angajat, ș� i am î�ncercat să-i urmez sfaturile. (Chiar 
am î�ncercat.) Am î�ncercat să î�ntruchipez ideea lui Frank de a 
fi antreprenor, idee despre care am aflat mai târziu că este 
singura valabilă: „Mike, tu nu eș�ti î�ncă un antreprenor. Antre-
prenorii nu fac aproape toată munca. Antreprenorii identifică 
problemele, descoperă oportunităț�ile, apoi elaborează procese 
care să le permită altor oameni sau altor mijloace să efectueze 
această muncă”. Dar, din moment ce obiectivul meu principal 
era acela de a găsi ș� i mai mulț�i clienț�i pe care să-i mulț�umesc, 
eram, î�n cel mai bun caz, un student de nota ș�apte.

Frank este o persoană căreia î�i plac tabelele, ș� i graficele, 
ș� i diagramele. Poate că mă î�mbăta diluantul din markere, dar, 
de fiecare dată când mă mentora, mă simț�eam ameț�it ș� i 
confuz. Lucrurile pe care Frank le spunea aveau sens, dar nu 
vedeam cum le puteam pune î�n practică. El î�mi făcuse schiț�a 
punctului B, iar eu mă aflam î�n punctul A, ș� i nu reuș�eam să 
văd linia care le unea. Mai târziu, am făcut un efort de doi lei 
de a-i aplica strategiile... atunci când aveam timp, î�nsă nu prea 
aveam timp.

La una dintre sesiunile lui de mentorat m-a făcut să î�ntre-
văd pentru o fracț�iune de secundă viitorul deplorabil care mă 
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aș�tepta. Frank a spus: „Dacă nu vrei să ajungi precum tipul cu 
un singur ou, trebuie să-ț�i reduci lista de clienț�i”.

Să-mi reduc lista de clienț�i? Era nebun? Am muncit pe 
brânci pentru acea listă de clienț�i. Dacă aveam nevoie de ceva, 
aveam nevoie de ș� i mai mulț�i clienț�i. Cum aveam să reuș�esc 
dacă reduceam ș� i mai mult numărul clienț�ilor?

„Ordonează-ț�i clienț�ii î�n funcț�ie de veniturile pe care ț�i le 
generează”, mi-a spus Frank. „Apoi, separă-ț�i clienț�ii cei mai 
buni î�n două categorii: clienț�ii grozavi ș� i restul, de la cei me-
diocri la cei care te enervează atât de mult î�ncât î�ț�i vine să 
te ascunzi atunci când te sună. Păstrează clienț�ii grozavi, care 
plătesc cel mai bine, ș� i renunț�ă la restul. Renunț�ă la toț�i 
ceilalț�i.”

Uau! Frank era nebun de-a binelea. Cred că el se î�mbătase 
mai tare decât mine cu diluantul de la markere. Mi-am zis că, 
dacă trebuia să scap de toț�i clienț�ii pe care nu î�i suportam ș� i 
de cei care nu plăteau foarte bine, nu voi mai face suficienț�i 
bani. Va trebui să concediez oameni; va trebui să î�nchid birou-
rile ș�i să mă mut î�ntr-un spaț�iu mai mic... sau, cel mai probabil, 
va trebui să mă angajez î�n schimbul de noapte la Denny’s.

Î�mi dădeam seama că era o strategie uș�oară. Ș� i era evident 
că funcț�ionase pentru Frank. El avea ș� i dovada: o grămadă de 
bani. Active. Lichide. Legitime. Dar cu toate acestea, strategia 
lui mă băga î�n sperieț�i. Nu puteam să concep că trebuia să 
scap de clienț�ii pe care î�i găsisem atât de greu ș� i pentru care 
muncisem atât de mult ca să-i ț�in mulț�umiț�i. Părea o nebunie: 
să refuzi un client, să refuzi bani, să refuzi posibile recomandări.

Dar ideea că aș�  fi putut ajunge precum tipul ăla cu un ou 
mă speria ș� i mai mult.

I-am urmat sfatul lui Frank – mai mult sau mai puț�in. Am 
făcut o listă cu clienț�ii importanț�i ș� i cu cei mai puț�in impor-
tanț�i. Am renunț�at cu bucurie la câț�iva clienț�i nesimț�iț�i, care 
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profitaseră de mine de prea multe ori. Dar nu am adoptat pla-
nul până la capăt. Adevărul este că Frank î�mi dăduse multe 
teme, ș�i s-a dovedit imposibil să mi le ș�i fac ș�i să caut î�n acelaș�i 
timp clienț�i noi – da, î�ncă î�mi doream mai mulț�i clienț�i.

De fiecare dată când î�ncercam să mă concentrez asupra 
„listei”, eram distras de diverse urgenț�e, sau de clienț�i greu de 
mulț�umit, sau de faptul că trebuia să jonglez cu plăț�ile ca să 
reuș�esc să plătesc salariile. Precum majoritatea antrepreno-
rilor, eram un om bun la toate. Aveam toate semnele unui 
„workaholic”*, dar le consideram o dovadă a curajului. Ș� i pen-
tru că funcț�ionam î�n continuare pe modul de supravieț�uire, 
î�mi conduceam afacerea – ș�i î�mi trăiam viaț�a – cu aceeaș�i ener-
gie frenetică. Tipul cu un singur ou î�mi bântuia visele. Î�mi stătea 
mereu pe umăr ș�i î�mi chicotea necontenit î�n ureche. Da, aș�a este, 
î�mi stătea pe umăr... ș� i nu vreau să-ț�i spun unde î�i atârna oul.

OK, eram eu nebun, dar nici î�n halul ăsta. Ș� tiam că tipul cu 
un ou era o plăsmuire a delirului meu indus de stres. Cu toate 
acestea î�mi făceam griji. Aveam să scap vreodată din această 
rutină nemiloasă? Aveam să câș�tig vreodată acei bani pe care 
oamenii credeau că î�i câș�tig? Sau aveam să sfârș�esc fără dinț�i, 
cu saliva curgându-mi din gură, chel, plin de pete ș� i falit?

Apoi, î�ntr-o zi, un dovleac de jumătate de tonă mi-a salvat 
viaț�a.

SFÂNTUL POCAL  
DIN PARCELA CU DOVLECI

Era octombrie, iar ziarul local a publicat un articol despre un 
fermier care crescuse un dovleac uriaș� , care luase o mulț�ime 
de premii. Tipul ăsta nu era un fermier obiș�nuit. Era un fermier 

*  Workaholic – dependent de muncă. (n. trad.)


