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l)n rticipantii la seminariile mele si clientii m-au inspirat

s scriu aceastd carte si multi altii m-au ajutat s-o duc
la bun sfarsit. Le multumesc prietenilor mei apropiati
si consilierilor mei Loren Horsager, Joe Kimbell,
Scott Lundeen si Jason Sheard. Multumiri din inima
celor doud Heidi din echipa mea. Heidi Sheard este o
prietend draga si minunata mea editoare. Heidi Koop-
man este un designer nemaipomenit care a captat vi-
ziunea mea despre acest proiect si a dus-o la un nivel
superior. Multumesc lui Jeevan Sivasubramaniam si
incredibilei echipe de la Berrett-Koehler Publishers.
Recunostintd din inimd echipei mele de baza, Ryan
Naylor, Reid Velo si Anne Engstrom — ei sunt colegi
de incredere si indeplinesc misiunea noastra la Hor-
sage Leadership, Inc. cu pasiune, cinste si modestie.
Ma simt recunoscator pentru minunata mea sotie Lisa
§i pentru cei patru copii care ma sprijind §i ma inspird

K ,
in fiecare zi.

Multumesc organizagiilor care m-au invitat sa tin prele—

geri si sd ofer consultanta — multi dintre voi s-au ins-
pirat, au testat si, in final, au aratat lumii la ce nivel
de productivitate ajungi cand ai Marja ta zilnica de

profit.
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STRATEGIA #1

Planul Rapid
pentru 90 de zile

n urma cu optsprezece ani, cineva m-a provocat sa nu
mi plang timp de 90 de zile. Nu ma puteam plange
e nimic: nici de hrani, nici de vreme, de nimic. Asta
mi-a schimbat viata. Unii oameni spun ¢ iti poti schim-
ba un obicei in 21 de zile. Eu ma indoiesc c¢a este un
interval suficient de lung. Desi 21 de zile ar putea fi
prea putin, un an intreg este prea mult. Gandeste-te
3 majoritatea oamenilor nu-si pot respecta hotararile
pe care le-au luat de Anul Nou nici micar pentru do-
ua siptamani. Oamenii gﬁndesc adeseori cam asa:

_Am in fatd un an intreg ca sa rezolv asta”.
5 -

90 de zile mi se pare perioada potrivita pen-

tru formarea unui nou obicei. Este suficient de
scurtd pentru a-{i pastra concentrarea si suficient de
lunga ca sd realizezi mai mult decat realizeazd majori-
tatea oamenilor intr-un an intreg. Cind am slabit,
primele 90 de zile au fost cele mai importante. In
acele trei luni am pierdut 17 kg, dar — si mai impor-
tant —, s-a transformat total ceea ce gindeam despre
hrani, exercitii fizice si modalitatile de petrecere a
timpului. Totul s-a schimbat in 90 de zile.
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Majoritateaplanurilor strategice se: coneep in locuri li-

nistite;<specialjdedicate, insa furnizeaza prea putina
energie pentru actiune. in loc de o planificare anuala,
incearca sa concepi un Plan Rapid pentru 90 de zile.
Noi i incurajam pe toti membrii echipei noastre sa-si
intocmeasca un plan pentru 90 de zile. Acesta oferd
liderilor si echipelor un cadru de timp care asigura
claritate si conduce la rezultate tangibile, atat pe plan
personal, cat si pe plan profesional.

latd cum functioneaza. Alege o zond din viata ta sau din

afacerea ta pe care vrei s o abordezi prin aceasta me-
toda si apoi pune-ti sase intrebari. Conceperea unui
lan ar trebui sd-ti ia mai putin de 30 de minute.
Intrebarea |: Care este situatia mea prezen-
td? Daci nu stii unde esti acum, nu poti sti incotro sa
te indrepti in viitor. (Daca Planul Rapid pentru 90 de
zile este pentru o echipa, intrebarea va fi ,Care este
situatia noastra prezenta?” si se modifica in consecinta
si urmatoarele intrebari.) Pune-ti aceastd intrebare si
identifica rapid punctele forte, slibiciunile, oportuni-
tatile si amenintarile. De exemplu, care este situatia
prezenta in relatia cu copiii mei? Care este situatia
prezentd a sanatatii mele? Care este situatia prezenta
a vanzarilor, comparativ cu asteptdrile noastre? Care
este situatia prezentd privind numdrul de oameni la
care ajunge mesajul nostru sau produsu] nostru?
Intrebarea 2: Unde vreau s3 ajung in 90 de
zile? Reglne cd nu este vorba de un plan pe un an sau
pe cinci ani, ca majoritatea planurilor strategice. In
functie de raspunsul la intrebarea 1, gandeste-te unde
vrei sd ajungi in 90 de zile. Descrie un obiectiv clar si
masurabil (in cifre, dacd este posibil). Probabil ci vei
realiza mai mult decit crezi in doar 90 de zile!
Intrebarea 3: De ce vreau si ajung acolo?
Dacd acest ,de ce” reprezintd un motiv suficient de
puternic, planul nu trebuie sa fie perfect. Daca se

declangeaza un incendiu intr-o clidire si copiii mei
sunt induntru, nu am nevoie de detalii suplimentare
ca sa merg sa-i salvez — ma duc pentru C€a am un
motiv foarte puternic. Cand echipa ta este motivatd si
unitd, membrii echipei se vor ocupa in mod diferit de
lucrurile mai mici, dar i§i vor mentine concentrarea

51 pasiunea si vor duce lucrurile la bun sfarsit.

« Intrebarea 4: Cum imi voi atinge obiectivul?

Cum? Intreaba mereu ,,cum” pand cand intreaga echi-
]pd s-a angajat sd Intreprindi sarcini specitice.
[

* Intrebarea 5: Cum imi voi atinge obiectivul?

Serios vorbind, ii presez pe oameni sd-si puna iar si iar
accastd Intrebare pana cand gasesc o actiune specificﬁ pe
Care o vor mtreprmdc mcepand de astizi sau de maine.

« Intrebarea 6: Cum imi voi atinge obiectivul?

Am constatat ¢i oamenii trebuie sa—§1 puna aceastd In-
trebare de cel putin trei ori inainte sa le fie suficient
de clar ce au de facut. Este posibil si-ti pui aceasta in-
trebare si de sapte ori pana iti devine suficient de clar
ce ai de facut. Ideea este sa nu te opresti sa-{i pui acecas-

o A
1

td intrebare pana cand nu ai hotarat o actiune specificé

pe care s-o intreprinzi inccpﬁnd de astizi sau de maine.

Fi ca lucrurile

sa se intdmple

. . o ™ v 0 N
[ni amintesc cum mi-a venit 1(]6‘,621 sa pun de trei ori In-

trebarea ,,Cum Imi voi atinge obiectival?” Tineam un
seminar de instruire si consultantd pentru una dintre
cele mai mari organizatii din America de Nord In do-
meniul sanatitii. Aveau nevoie de o schimbare! Pier-
dcau finantari i pacienti. Eram spre sfarsitul unui
exercitiu. O suta cincizeci de oameni din conducerea
superioard, incluzindu-1 pe directorul general, crau

asezati in jurul unor mese rotunde. Pentru fiecare

N pentr g Tu ESTI NUMARUL 1°

BUSINESSTECH INTERNATIONAL



masa exista 0 provocare precisa pe care urmau s o
aberdeze, Imilamintesc & am intrebat cadrele de
conducere din jurul unei mese ce au nevoie ca sa
treacd la actiunile necesare dezvoltarii si castigarii
increderii clientilor. Liderul de la acea masa a spus:
,Avem nevoie de mai multa claritate”.

Eu am spus: ,,Cum veti obtine mai multa claritate?”

Dupa ce a discutat cu grupul sau, liderul a spus: ,Vom

comunica mai mult.” i I_ndiferent cat este de
Eu am intrebat: ,Cum veti face asta?” ' i d o :
Dupai ce au discutat din nou, liderul a spus: ,Ne vom . i f umlnunata Strateglaa
trage la raspundere unii pe altii”. VET1l1 Ca. jt 5 i
Eu am spus: ,,Cum veti face asta?” din Cand 1n Cal'ld
A fost nevoie ca acei lideri minunati, cu minti stralucite, - §1 re ZUltat el e.

sa fie intrebati de trei ori ca sa realizeze ca au nevoie

de un plan de actiune mai precis. ; . .
P s ! . ~ 'Winston Churchill
Au lucrat impreuna pentru a concepe un plan astfel Incat

DaviD HORSAGER

sd comunice mai des si mai clar. Un punct important

N
-

al planului lor a fost sd defineasca cum se vor trage la
raspundere unii pe altii in acest efort. La sfarsitul
exercitiului, erau in masura sd puna planul in aplicare
chiar de a doua zi.

La nivel personal, cand am decis sa slabesc, am continuat
sa ma intreb ,,cum voi face asta” pana cand am trecut

Maria Ta ZILNICA DE PROFIT

de la ,voi manca mai putin si voi face mai mult exer-
citiu fizic”, la definirea a cincisprezece actiuni zilnice
specifice.

Cu cét atingi o claritate mai mare a planului pe 90 de
zile, cu atdt castigi increderea echipei tale si aceasta se
va vedea in rezultatele finale.

Cea mai jalnicdi persoand din

lume este aceea care are vedere,
dar nu are viziune. — Helen
Keller




STRATEGIA #2

APR — Act;iuni

care Produc Rezultate

/\i avut vreodatd o zi in care ai simiit ¢3 ai muncit din

oreu, dar nu ai realizat nimic? Multi oameni se uitd
la lista cu lucruri de ficut si se simt atat de coplesiti
incat sfarsesc prin a nu mai face nimic! Strategia pri-
vind Actiunile ce Produc Rezultate (APR) iti asigura
puterea claritatii. Functioneaza foarte bine, mai ales
dupi ce ti-ai conceput un Plan Rapid pe 90 de zile.
Este inspiratd din strategia de succes folosita la Bethle-
hem Steel Company de Charles Schwab, primul ame-
rican cu un salariu anual de un milion de dolari.
Actiunile care Produc Rezultate asigurd, pur
si simplu, concentrarea necesard si vointa
de a face lucrurile cele mai importante Tn
fiecare zi. Aceasti strategie simpla iti va spori rezul-
tatele mai mult ca orice altceva. Fi-ti obiceiul de a
duce la indeplinire in fiecare zi actiuni care produc
rezultate si impactul tiu pozitiv asupra lumii se va
multiplica.

fata cum functioneaza lucrurile:
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Strategia APR;

1. Primul lucru pe care trebuie si-1
faci in fiecare dimineata este sa iei o
notita autoadeziva.

2. Scrie mai intai cel mai important
obiectiv pe care il ai in prezent.

3. Apoi numeroteaza cinci randuri.

4. Perandul 1, scrie cel mai important
lucru pe care poti sa-l faci astazi
pentru a-ti indeplini obiectivul.
Apoi, pe randul 2, scrie al doilea
lucru ca importanta pe care poti sa-
faci pentru a-ti indeplini obiectivul
s.a.m.d.

5. Acum ai o listd cu cele mai impor-
tante 5 lucruri pe care le poti face
astazi ca si obtii rezultate ce vor du-
ce la indeplinirea obiectivului tdu
actual, iar in final vor conduce la
indeplinirea misiunii tale personale
sau la indeplinirea misiunii organi-
zatiei tale.

Cand hotarasti Actiunile care Produc Rezultate, tine
seama de lucrurile care urmeaza.

e Mai Intdi si mai Intdi, fa primul lucru. Listeazi-ti

sarcinile in ordinea priorititii si efectueaza-le in
aceastd ordine. Nu incepe si lucrezi la sarcina a doua
ca prioritate Inainte si o termeni pe prima, in afard
de cazul in care ai ajuns la un blocaj i ai nevoie de
ajutorul altcuiva. Pastreaza in minte ca APR-urile
sunt cele mai importante actiuni de intreprins intr-o
zi. Nu trebuie si fie mai mult de cinci, deoarece te
poti simti Cople§it si s-ar putea 53 nu mai realizezi

nimic. Dacd nu poti sa reduci totul la cateva sarcini
simplu definite, atunci ai nevoie, probabil, sa-ti
redefinesti obiectivul.

* Actiunile care Produc Rezultate trebuie sa
respecte viziunea generald si cel mai
important obiectiv actual. Cele 5 actiuni alese
trebuie si fie cele mai importante pe care le poti
intreprinde astazi pentru a avansa in directia corecta.
Pentru asta, este obligatoriu sa tind seama de viziunea
;;vncralé si sd ajute la realizarea celor mai importante
obiective curente!

* Formuleazid-le Tn cifre. Nu este o Actiune care

Produce Rezultate dacd nu este exprimata de cifre.
Cu alte cuvine, ,Voi suna mai multi potentiali clienti”
nu este APR, dar ,Voi face 10 apeluri de vanzari”
cste. ,Voi face ordine in birou” nu este APR, dar ,Voi
aloca 20 de minute pentru a face ordine in birou” sau
.Voi face ordine in 2 sertare” sunt APR-uri. Actiunile

care Produc Rezultate trebuie si fie misurabile.

| ste important sa retii i Actiunile care Produc Rezulta-
1e se bazeaza pe ceea ce pogi face tu si nu pe ceea ce
altii trebuie sa facd. ,,Voi suna trei persoane”, de exem-
plu, depinde doar de tine, indiferent cate persoane iti
rispund.

ar ,Voi vinde 5 produse” se bazeaza pe ceea ce fac altii
si nu este o APR. Daca pui in practicd consecvent Ac-
tiuni care Produc Rezultate, efectele se vor vedea

curand.

- liecare datd cind duci la bun sfarsit o Actiune care
Produce Rezultate, taie-o cu o linie. Ma crezi sau nu,
c¢ste o mare satisfactie s vezi la sfarsitul zilei acea bu-
citica de hirtie cu cinci linii care marcheaza realizarea
celor mai importante cinci sarcini. Odati, am avut un
angajat tocmai iesit de pe biancile facultdtii si care s-a
dovedit nepretuit pentru organizatia noastra. In fieca-
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te 7, isi realiza cele cinei/APR silasa hartia lipita pe
peretele micului sau bitou. It fiecare zi, mai adauga
cate o notd cu sarcinile indeplinite. Credeti cd avea
nevoie sa-1 supravegheze cineva? Absolut deloc!
Existau pe perete dovezi ca se ocupa de actiuni care
contribuiau in fiecare zi la progresul organizatiei in
directia misiunii noastre.

Sugestii utile in legdtura

cu strategia APR

Fii concentrat. Cand formulezi o APR, fi-o cit mai
concentrat. Acestea sunt cele mai importante actiuni
ale zilei — ar fi bine si fie maximum trei. Dacd nu
poti sa formulezi sarcini simple, atunci va trebui,
probabil, sa-ti redefinesti obiectivul.

Exprima-te clar. APR-urile tale ar trebui si fie
clare si masurabile. Trebuie sa te concentrezi pe
definirea actiunilor si nu pe rezultate. Prin urmare,
asigura-te cd stii exact ce ai de facut. Este mult mai
bine sa spui ,voi face zece apeluri” sau ,voi lucra o
ori la website” decat sd spui ,voi vinde mai mult” sau
,voi lucra la ofert3”.

Fii realist. Actiunile nu vor fi eficiente dacd nu poti
sa le duci la bun sfarsit. Nu-ti propune sa scrii cinci
oferte 1n fiecare zi dacd stii cd, In mod realist, nu poti
finaliza decat doua.

Manifestd devotament. in sfarsit, organizeaza-ti
ziua In jurul acestor APR-uri. Acum, ci ti le-ai sta-
bilit, ocupa-te de ele inainte sa faci alte lucruri, cum
ar fi s participi la sedinte, sa te ocupi de e-mailuri
sau de alte lucruri mai putin importante. Adeseori,
eu Imi duc la bun sfargit APR-urile pand la ora 11,
deoarece ma ocup de ele mai intdi, iar restul zilei

' . ~ . [ - A A . .
poate fi organizat dupa nevoi. Insa, mai Intai §i mai

-

mtai, fac acele lucruri importante care vor avea un
impact semnificativ asupra organiza‘giei mele sl asupra
vietilor celor pe care ii deservim.

emplu: Un vanzator care vrea sd castige lunar 10.000
dolari din comisioane ar putea sti din experienta ca
are nevoie pentru asta de patru noi c]icnpi. Pentru a

vdsi acesti patru noi clienti, are nevoie sa stabileasca o
intalnire de vanzdri in fiecare zi, ceea ce poate realiza
dacd face 20 de apeluri pe zi. Acum, el a definit o
\PR eficientd: sd facd 20 de apeluri de vanzari in
liccare zi. Facdnd din asta o prioritate absoluta, el
poate Invita sd se concentreze si sd nu se lase distras
de alte apeluri telefonice sau de intalniri ori de

lucruri urgente, dar mai putin importante.

Nu confunda niciodatd miscarea
cu actiunea. — Ernest Heming—

wayv
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