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CAPITOLUL 1

Traiesti ca sa faci ceva

Cénd am deschis prima mea companie, la Bos-
ton, acum 20 de ani, eram prea putin pasionat
de afaceri. Incercam doar si-mi restabilesc sanitatea.
Chinuit de astma incd de la varsta de sase sdpta-
mani, am inceput si testez diferite regimuri alimen-
tare si, astfel, am descoperit o corelatie tulburatoare.
Cand am incetat si consum mancarurile americane
obisnuite, care contin zahar, grasimi, alcool, chimica-
le si aditivi, m-am simtit mult mai bine. Puteam sa
respir nestingherit. Cand insd incercam si mananc
un hamburger si sd beau o Coca Cola, organismul
meu se revolta. Dupd un an, timp in care am trecut de
la o dietd la alta, am ajuns la o concluzie deprimanta:
dacid doream sa fiu sanditos, s&@ ma simt bine, trebu-
ja si devin un excentric in problemele alimentatiei.
Mi-am luat un afectuos rdmas bun de la preparatele
obisnuite, apoi am descoperit totusi cd dacd doream
sd ma hrinesc permanent cu alimente naturale tre-
buia si-mi pierd aproape 10 ore saptamanal pentru
a le procura de la magazinele care comercializeaza
preparate culinare traditionale, produse ale ferme-
lor agricole sau de la magazinele din cartierul japo-
nez sau alte pravilii aflate 1a mare distanti. In plus,
aceste magazine cu produse alimentare naturale, cu
sigurantd cd nu-mi veneau prea mult in ajutor, intru-
cat ideea lor de aliment include retete scumpe si com-



binatii de vitamine; iar toate acestea sunt vandute de
femei, care.poarta uniforma de infirmiere si ciorapi
albi, ce fac sa-ti pierzi pofta de mancare.

Obosit de timpul prea indelungat petrecut pentru
cumpdraturi, am infiintat primul magazin cu produ-
se alimentare naturale din Boston si unul dintre pri-
mele din intreaga tard. In primul an de activitate, pe
Newbury Street, in Boston, volumul vanzarilor s-a ri-
dicat la aproape 300 $ pe zi, oferindu-mi si o adevira-
ta distractie.

Fiind o afacere de mici proportii, mi-a permis un
contact permanent cu furnizorii si clientii. Cand insa
afacerea a inceput sid creascd, am fost nevoit si-mi
petrec mai mult timp in birou, pentru a studia docu-
mentele si mai putin in magazin, pentru a participa la
vanzare. Ca urmare, activitatea a devenit mai putin
distractiva.

Pe mdsurd ce au trecut anii, compania a obtinut
profit, dar a si pierdut uneori; am angajat sute de sala-
riati, am achizitionat camioane, am deschis magazine
si depozite pe ambele coaste ale Americii, am infiintat
depozite angro si facilititi de productie; am cochetat
cu falimentul si am provocat aparitia unor competitori
neproductivi, dar lacomi — unii dintre ei prieteni sau
chiar fosti asociati. In acest proces, am reusit si comit
mai multe dintre greselile specifice comertului. Am
facut imprumuturi exagerate, au fost momente cand
compania n-a dispus de suficient personal sau a fost
lipsitd de conducere. Alteori, dimpotrivd, a avut prea
multi angajati si prea multe marfuri. In astfel de situ-
atii am indepartat o mare parte din personal, insi nu
am reusit sd stabilesc, in mod eficient, sarcinile celor
rdmasi si nu am stiut sd citesc o fisa de bilant. Acum
ma pricep sa fac toate acestea si totusi, se mai intampla
s repet greselile de mai sus.



Cand, dupa sapte ani, am cedat afacerea lui Erew-
hon Trading Co:, volumul vanzarilor era de 25 000 $
pe zi.

Cativa ani mai tarziu, caind m-am reintors in SUA
cu sotia mea, de origine australiana, pe care am intal-
nit-o In Scotia, am descoperit un alt motiv care m-a
determinat sd incep o noud afacere: nu aveam unde sd
lucrez. Nu avusesem niciodata, in viata mea de adult, o
slujbé. Nu fusesem niciodata salariat, nu aveam o di-
ploma de la o universitate, iar experienta mea in a con-
duce o companie nu putea fi considerata o calificare
suficienta pentru a ocupa o pozitie in lumea afacerilor
din America. Deci, nu aveam calitatile necesare pentru
a solicita un serviciu. Am cercetat ofertele de acest fel
din ziarele de sambéta, dar nu am gasit pe nimeni care
' 83 ma accepte in vreo afacere.

Pentru ca nu doream sd merg la universitate ca sa
obtin o calificare, m-am reintors in afaceri pe cont pro-
priu. In vorbirea obisnuiti, aceasta insemna ci am de-
venit din nou intreprinzitor. Dar la modul indirect: la
inceput am luat contact si am discutat cu reprezentan-
tii unor companii profitabile pe produse alimentare,
pe publicitate sau care activeazd in domeniul recicld-
rii deseurilor. Apoi, am facut o analizd serioasa a trei
companii aflate in dificultate: una de confectii, alta de
marketing si a treia din domeniul energetic.

Dupa trei ani, timp in care am rezolvat diverse pro-
bleme pe cont propriu, cativa prieteni si investitori, im-
preund cu mine, am intemeiat firma Smith & Hawken.

Am scris o carte, care se bazeaza pe experienta in
afaceri acumulata de-a lungul celor opt ani.

Cu multi ani in urma, cdnd am deschis firma de
produse alimentare naturale din Boston, cunostintele
mele in probleme de afaceri erau destul de reduse.



Am ficut insd tot ce-am putut-casd~mi completez
cunostintele necesare, eitind orice imi cddea in mana.
M-am abonat chiar si la revista The Wall Street Jour-
nal, care Insa mai mult m-a incurcat. Am citit cele mai
importante reviste economice. Mi se parea irelevantd
acea lume a lor, denumitd Fortune 500. M-am furisat
s audiez unele cursuri la Harvard Business School,
dar cazurile studiate acolo erau abstracte si fara un re-
zultat concret, deci nefolositoare in activitatea mea. Cu
cat am cercetat si studiat mai mult, cu atat am devenit
mai confuz si nesigur si, cu cat deveneam mai cunos-
cut in Jumea ,oficiald” a afacerilor, cu atat ma indoiam
mai mult ¢a sunt intr-adevir implicat in afaceri. Aveam
senzatia cd fac ceva cu totul diferit. Aceeasi senzatie o
am si astdzi, cand citesc literatura economica obisnuita.

Eu cred ci marea parte a persoanelor implicate in
noile afaceri, si chiar in unele care nu sunt noi, au ace-
leasi probleme. Ele nu se simt apropiate de stiinta con-
ventionald a cirtilor de specialitate, a emisiunilor TV, a
costisitoarelor seminarii de indrumare si a serviciilor de
consultanta, care se intrec pentru a ne castiga atentia.

Cea mai mare parte a materialelor disponibile pre-
zintd adeviruri fundamentale: sa fii onest; sa gasesti
o nisd a pietei in care si te incadrezi; clientul este pe
primul loc; angajeaza cu grija personalul... — si alte
sfaturi care, preluate din experienta unor firme mari,
sunt reduse proportional pentru a putea fi folosite si
intr-o afacere micd, ca si cand o asemenea afacere n-ar
fi decét o aschie desprinsi din marea lume a afacerilor.

Eu, care scriu aceasta carte si tu, cititorule, suntem
ldsati in afara celor mai de sus, desi noi conducem afa-
ceri sau o vom face, in curand.

Conform datelor puse la dispozitie de David Bir-
ch, un cercetitor de la MIT (Institutul de Tehnologie
in Massachussetts), care a folosit statisticile furnizate



de Dun & Bradstreet; in 1965 au-existat 200 000 de
firme incepateare. Rata firmelor nouw infiintate este, in
medie, de aproape 700 000 pe an. Daca se scad com-
paniile inactive si se adund cele de tip SRL care s-au
creat prin asociere sau individual, se va constata ca
numarul total al noilor companii apdrute intr-un sin-
gur an a fost de peste un milion, dintre care aproape
jumatate infiintate de femei. Pdtrunderea acestora in
lumea intreprinzitorilor din America este, probabil,
cel mai mare avantaj de care se bucurd acum economia
americana.

Studiile lui David Birch dovedesc ca aceste mici
afaceri au constituit forta care a condus la cresterea
economica si la crearea de noi locuri de munca in SUA,
incepand de la mijlocul deceniului al 7-lea.

Trecind de la uitare, daca nu chiar dizgratie, la o
faima ridicold, asemanatoare celei a stelelor de cine-
ma, micile afaceri au intrat pe un figas normal in ulti-
mii 25 de ani. 37% dintre barbatii angajati si aproape
jumitate din femeile care lucreaza vor sau intentionea-
z4a sa inceapa o afacere. Viitorul pentru lumea afaceri-
lor din America consta in initierea unor afaceri, nu in
ocuparea unor posturi de conducere.

Aceasta miscare spre noi proiecte trebuie sa reflecte
o anumitd instrainare a persoanelor active de conditii-
le pe care le aveau la vechile lor locuri de munca. Este
posibil ca lucratorul de la banda de asamblare, obisnuit
séd stranga suruburile unui utilaj, sau functionarul care
prelucreaza cererile de asigurari medicale sa sustina ca
lucreazi eficient si cu placere, dar nu le va fi usor sa se
mentina in aceasta atitudine. Noi nu suntem facuti pen-
tru a ne petrece jumadtate, sau chiar mai mult, din pe-
rioada activa a vietii noastre in asemenea circumstante
restrictive si acest lucru il stim. Adaptarea la o birocra-
tie extinsa reprezenta, pentru majoritatea oamenilor, la



sfarsitul anilor ‘50 biletul de libera trecere prin viata. Eu
cred insé c&; acum, abilitatea de a.incerca ceva singur,
pe cont propriu, va fi unul dintre factorii cei mai dina-
mici care vor duce la consolidarea unei cariere. Aceasta
va contribui la obtinerea unor mari satisfactii, atat pe
plan profesional, cat si personal.

A invita cum sa-{i dezvolti propria afacere este o
problemi destul de dificila. Dar cei care aleg varianta
ascunderii in faldurile birocratiei, vor raméne sigur
in urma.

Aceastd carte isi propune sd va vorbeasca despre
cum se poate dezvolta o afacere, analizind toate sen-
surile termenului ,dezvoltare”, de exemplu: sd acorzi o
atentie deosebitd lumii in care actionezi, sd inveti de la
cei din jur si sd te schimbi. Este bazatd, in primul rand
pe ipoteza ci dispuneti de ideile, stiinta si calitdtile ne-
cesare pentru a fi buni antreprenori intr-un anumit do-
meniu, ci stiti mai mult despre modul in care doriti sa
initiati o afacere decét considerati cd stiti si ca veti inva-
ta mai repede decét credeti cd puteti s-o faceti.

Multe din cele ce veti citi in aceasti carte nu sunt in
concordanti cu stiinta conventionala. Va trebui totusi sa
cititi multe alte crti de specialitate; cu cat va veti insusi
mai multe cunostinte, cu atat veti distinge cu mai mul-
ta usurintd conventionalul de bunul simt. De asemenea,
voi combate unele sfaturi si unii termeni mult folositi
astiizi de oameni cuprinsi de febra entuziasmului.

Spre exemplu, multi experti spun cd noile afaceri
dispar mai ales pentru ci nu dispun de suficient capi-
tal. Eu cred insé cd pentru cei ce incep sa-si dezvolte o
afacere, prea multi bani constituie o problema tot aga
de grea ca si prea putini bani si voi explica de ce, in-
tr-un capitol separat.

Unii autori sustin c# inovatia si gandirea antrepre-
noriald pot fi invatate din carti sau la scoald. Eu nu



cred acest lucru. Gandirea creativa apare si se dezvolta
in proecesul activitatii efective, fiind rezultatul experi-
entet s1 nu al informatiilor insusite din carti.

Oricum, aceastd carte nu este un manual de ,cum
sd...” sau ,cum sa nu...”, un ,ghid pas cu pas” de initi-
ere a unei afaceri proprii. Exista alte carti care va pot
indruma si multe din ele sunt chiar bune. Ceea ce lip-
seste Insa sunt cartile scrise de persoane implicate in
afaceri mici si mijlocii si carti ce cuprind marturisiri
sincere in legatura cu ce se poate face si ce nu in ase-
menea afaceri si de ce.

Orice afacere presupune prezenta anumitor fac-
tori ca marketingul, circuitul financiar, contabilitatea.
Acestia stabilesc daca afacerii 1i este permis sa deru-
leze mai departe activitati care sa satisfaca necesitati-
le, prin oferirea de bunuri si servicii. Dar toate aceste
informatii, puse cap la cap, nu descriu nici pe departe
problemele unei companii, asa cum lista de cumpara-
turi pentru casi si preocupdrile zilnice nu pot repre-
zenta viata de zi cu zi a unei familii.

Cartea de fatd pune in discutie structura si meca-
nismele unei afaceri, dar tot timpul am avut in vede-
re afirmarea intentiilor si spiritului practic. Doresc sa
arit, dar nu enuntiand dictoane si prezentand statistici,
ci prin exemple convingétoare, cd o afacere de succes
este rezultatul eforturilor unei persoane.

Eu nu mi limitez in mod arbitrar asupra afacerilor
mici.

Steward Brand, editor al publicatiilor Whole Ear-
th Catalog si Whole Earth Review, a urmarit activita-
tea birourilor companiei Smith & Hawken, dupi ce a
cunoscut principiile care stau la baza relatiilor sale cu
clientii si despre care voi relata intr-unul din capitolele
cartii de fatd. Aceste principii au fost elaborate de vi-
cepresedintele companiei noastre, dl. Lew Richmond.



Steward Brand mi-a sugerat sdle public. Articolul care
contine aceste principii, intitulat/;You Are the Custo-
mer, You Are the Company” (Tu esti clientul, tu esti
compania), a fost unul dintre cele mai populare din tot
ce-am scris vreodata.

Majoritatea cererilor pentru acesta s-au primit de
la companiile din grupul Fortune 500, demonstrand
faptul ca necesititile, ca si diferentele dintre compani-
ile mari, mici si mijlocii sunt mai putin distincte decét
avem impresia. Structura fiecirei companii sau con-
glomerat de companii poate cuprinde 10, 50, 500 sau
chiar 1000 de unitati, functionand fiecare precum o
companie micd antrenata in tot felul de activitati, de
la transporturi si productie la planificare, angajare de
personal si depozitare. Nu existd niciun motiv pentru
care fiecare departament dintr-o companie s nu poa-
ta fi o mica afacere bine condusai.

Aceasta carte se adreseaza si celor ce fac parte din
marile corporatii. Noi, toti cei implicati in afaceri, mai
mari sau mai mici, ne confruntdm cu aceleasi proble-
me si folosim mijloace similiare pentru a le rezolva:
energie, ingeniozitate si simt practic. Afacerile mari
se destrami uneori din cauza faptului ci se incurcj in
itele procedurilor si proiectelor, ca si in cele ale fluxu-
rilor tehnologice; dar ciAnd problemele dispar, consider
cd acestea au fost rezolvate de oameni care-si folosesc
mintea si nu cartile citite.

Trebuie sd invatim cum si facem si creasci afa-
cerile noastre, cele mici si independente, in unele mai
mari, dar si filialele mai mici din cadrul marilor cor-
poratii, cu mai mult succes si mai multi ingdduinta.

Companiile americane angajeazd oamenii, mentin
si ridicd standardul de viatd, oferindu-ne, in acelasi
timp, metode tehnice si practice pentru rezolvarea
problemelor.
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Pentru prima data in cei 40 de ani de viata, constat
ca oamenii sunt solidari intr-un ‘numdr din'ce in ce mai
mare in-a afirmaun lucru simplu;-dar vital: un om bun
inseamna o afacere buna. Si, ca nicio altd preocupare
din viata noastra, afacerile ne propulseaza in ansamblul
societitii, cu perspective de progres pentru toti cei im-
plicati. Eu nu cred ca dezvoltarea exploziva a afacerilor
antreprenoriale, in SUA, este doar o crestere cantitativa
sau etalarea unei dimensiuni a lacomiei. Aceasta explo-
zie este si o cautare de noi sensuri ale vietii noastre.

Douadzeci de ani in urma, n-as fi putut scrie para-
graful de mai sus. Un asemenea fel de a gandi nu ar
fi fost acceptat. In trecut, afacerile erau privite cu sus-
piciune. Oamenii de afaceri intruneau un punctaj sca-
zut in anchetele de popularitate. Mare parte a nemul-
tumirilor erau indreptate impotriva companiilor mari,
dar nu erau iertate nici companiile mai mici. Cuvan-
tul ,intreprinzitor” era asociat mai degraba cu notiu-
nea de oportunism. La céteva sdptdmani dupd ce-am
deschis magazinul din Boston, un prieten m-a Intrebat
pe sleau: ,,Cum te simti in postura de intreprinzédtor?”.
M-am simtit umilit, mai ales c&, in vremea aceea, in-
treprinzitorii erau cei care vindeau tricouri in timpul
vizitelor papale sau sticle cu apa potabila dupd un dez-
astru natural. Acestia luau uneori pisici de la centrele
de ocrotire a animalelor si le vindeau drept animale
de rasi sau vopseau vribiutele cu galben si le ofereau
drept canari. In acel moment, am realizat de ce tatil
meu, de meserie fotograf si mama mea, care era cer-
cetitor asistent, n-au fost prea entuziasmati cand au
aflat de hotararea mea de a deschide un magazin, ba
nici mécar nu le-au spus prietenilor lor cu ce mé ocu-
pam. Deoarece noi veniserdm recent din Anglia, eram
incd marcati de stigmatul englez in legatura cu preocu-
parile de afaceri.
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SJAventura” mea le-a intdrit parintilor mei convin-
gerea ca fiul lor mai mic era un ratat, confirméand in
acest fel presimtirea pe care o avusesera inca de cand
eram copil. M-am gandit adeseori la ei, in timp ce ma-
turam trotuarul din fata magazinului. Parintii n-au
fost singurele persoane surprinse de decizia mea de
a intra in afaceri. Fostii mei profesori se straduiau sa
pastreze o atitudine calmi, atunci cand le spuneam ca
am devenit proprietarul unei pravalii; prietenii se ara-
tau ingrijorati de ,directia vietii mele”, iar vechile prie-
tene, cand aflau cu ce méi ocup, nu ma mai cautau. Toti
amicii mei erau, in principiu, impotriva afacerilor.

Unii dintre prietenii care, initial, s-au mirat afland
de decizia mea de a intra in afaceri pe cont propriu, au
inceput si vadi lucrurile altfel cativa ani mai tarziu,
cand a intervenit prima recesiune a petrolului, in 1974-
1975. Visul libertétii boeme fusese spulberat. Persoane
importante din Anglia au inceput sd caute un loc de
munci si unii dintre ei si-au dat seama de descoperi-
rea mea: spre deosebire de o afacere privatd, nicio in-
stitutie din societatea americana nu este liberd sd faca
ce doreste, inclusiv si creeze locuri de munca proprii.
Am aflat c& nu existau reglementari pentru conducerea
unei afaceri si nici regulamente la care si te referi, desi
magazinul meu se ocupa de comercializarea produselor
alimentare, o afacere supusi unor reguli foarte preci-
se. In ciuda unor nemultumiri ale oamenilor de afaceri,
datorate legilor si interventiilor guvernului, un fapt este
mai mult decit evident si anume cd afacerea proprie
este institutia cea mai neimpovaratoare din SUA.

Esti omul cel mai liber din lume dacd ai o afacere
care iti apartine si pe care o conduci tu insuti.

Datoritd imprejurarilor, lipsei de educatie, unei
anumite predilectii, nerabdarii sau altor cauze, intre-
prinzitorul traieste, intr-un fel, in afara curentului
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