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CAPITOLUL 1

Bun-venit in Epoca
Antreprenoriald!

Cand mi-am inceput cariera, cu ani in urmd, veneam din-
tr-un mediu limitat. Nu absolvisem liceul. Am ficut ani
intregi munca de jos si m-am chinuit sd-mi cistig existenta.
Ii invidiam pe oamenii care se descurcau mai bine decit
mine si am inceput si md intreb de ce unii au mai mult
succes decit altii. Apoi am inceput si studiez economie, in
special economia antreprenoriatului. Am descoperit ci, in
ultimele doud—trei secole, motorul societitii noastre a fost
antreprenorul.

Antreprenorul este un individ care vede o oportunitate
de a-i servi pe oameni cu un produs ori un serviciu pe care
acestia si-] doresc ori de care au nevoie si care apoi este
capabil sa le ofere respectivul produs sau serviciu clientilor
la un pret mai mic decit sunt ei dispusi sa pliteasci. Este
o ecuatie foarte simpld. Am petrecut sute de ore studiind

problema, pentru ci e fascinanta. Ideea principala este ci
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nevoile umane sunt nelimitate. Indiferent ce are un indi-
vid, isi doreste si mai mult si isi doreste ceva diferit.

Am scris 85 de cirti pind in prezent si ma gandesc si
mai scriu una. S-ar numi Factorul ,si mai”. ,Si mai“ vine
de la §i mai bun, si mai repede, si mai usor, i mai ief-
tin si asa mai departe. Vei vedea ci toate fiintele umane
sunt motivate de ,,si mai“. Companiile de succes sunt cele
care oferd acest atribut produselor sau serviciilor clientilor.
Posibilititile tale sunt nelimitate.

Cel mai rapid mod sa devii independent financiar si sd
ai o viatd minunata, cu un nivel de trai foarte bun, este si
descoperi o cale de a oferi ceva ce isi doresc oamenii si de
care au nevoie — ceva mai rapid, mai bun, mai ieftin, mai
usor si mai convenabil.

Exemplu meu preferat este Jeff Bezos si Amazon.
Cu cateva decenii in urma, Jeff a mers cu magina de la
New York la Seattle si, in timp ce sotia lui conducea, a
batut la magind un plan de afaceri despre care vom discuta
mai incolo. Planul sdu era foarte simplu: ce vor oamenii, de
ce anume au nevoie si pentru ce sunt dispusi sa plateasca?

Oamenilor le place sa cumpere cirti. Se duc intr-o
libririe, unde se gasesc citeva sute de exemplare din dife-
rite volume, dar in multe cazuri, libriria nu are cartea pe
care o cauti, asa ca trebuie sa faci o comanda, si ii dai datele
cardului tdu si sa revii peste cAteva zile sau o siptimana*.
Libraria comandi cartea. Dupd cum iti amintesti, aceasta

era metoda standard de a cumpara cirti.

* Practicd obisnuitd in librariile din SUA. (V. trad.)
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Bezos si-a zis: ,,Ce-ar fi daca as ajunge la o intelegere
cu editorii §i cineva care vrea o carte ar putea pur si simplu
sd 0 comande online? Ar putea si o comande pe calculator
si i-ar fi trimisa direct acasi de citre editurd. In afari de
asta, i-am oferi clientului o reducere, pentru ci nu vrem
un magazin uriag. Nu avem personal sau taxe de livrare.”
Afacerea a pornit de la ideea de a-i servi pe oameni si mai

bine, si mai rapid, si mai ieftin, §i mai convenabil.

Antreprenorul este un individ care vede o
oportunitate de a-i servi pe oameni cu un produs
ori un serviciu pe care acestia si-I doresc ori de
care au nevoie si care apoi este capabil sd le ofere
respectivul produs sau serviciu clientilor la un pret
mai mic decdt sunt ei dispusi sd pldteascd.

Ideile acestea sunt peste tot. Deci priveste-ti lumea si

—

incepe cu tine insuti. Spune-ti: ,,Ce anume imi doresc §
am nevoie, fiind dispus sa plitesc pentru asta, astfel incat
si-mi schimbe viata sau si-mi faca munca mai rapidi, mai
eficientd, mai usoard, mai ieftina? Ar fi un lucru care le-ar
plicea si celorlalti oameni?“ Antreprenorii de succes sunt
oameni cirora le vine o idee legatd de ceva ce vor mulgi
oameni si ajung la ea ,primii“ §i in conditiile ,cele mai
bune®. Ei intrd primii pe piata.

In lumea antreprenoriala din prezent, poti si incepi de
la zero. CAnd mi-am deschis prima afacere acum 25 de ani,

a trebuit sa inchiriez birouri timp de cinci ani. A trebuit sd
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cumpir un fotocopiator mare, care costa 30000 de dolari.
A trebuit si cumpar mobild. Sa angajez si sd pregatesc per-
sonal. S3 am locuri de parcare si papetirie. M-a costat zeci
de mii de dolari ca sa incep o afacere foarte simpla.

In prezent am citiva prieteni care zic: ,Vrei si pornesti
o afacere? Vino la seminarul meu si adu-ti laptopul. Pe
parcursul acelui seminar care tine o zi, iti vor arita cum
sa incepi o afacere online, cum si descoperi un produs sau
un serviciu pe care oamenii il vor si de care au nevoie, cum
s il scoti pe piata in faza de testare si apoi cum si il pui la
vanzare si sa-ti intre banii direct in contul bancar.

PAni seara, avind doar un calculator si instructiuni des-
pre cum s pornesti, si construiesti si sd gestionezi o afacere,
poti efectiv sa generezi vinzari si bani, care se duc in contul
tdu bancar. E un lucru pe care oricine il poate invita.

In societatea noastri, citeva abilitati sunt obligatorii.
Trebuie sa fii capabil si conduci o masind, sa folosesti un
calculator si un smartphone, si sa faci citeva lucruri pe care
toatd lumea le considerd implicite. Unii scuturd din cap
pentru ca mentionez treaba asta, care e atit de evidenta.

O abilitate de care ai nevoie in aceeasi masura ca cititul,
scrisul si aritmetica este antreprenoriatul. E o abilitate care
inseamna sa-ti privesti lumea drept un loc plin de oportu-
nitdti pentru crearea bundstarii.

Tot succesul financiar se reduce la crearea bunastarii. La
a adduga o anumitd valoare, la a face ceva. Jeff Bezos e un
exemplu grozav pentru ca modelul siu de afacere e foarte
simplu: vinzi o carte la reducere, o livrezi si faci profit.

Apoi repeti asta. E antreprenoriat de baza. Nu e complicat.
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Companiile mari sunt companii care au dat intAmplitor
peste ceva pentru care exista o cerere uriasa pe piata.

Uneori imi intreb publicul citi dintre ei primesc comi-
sion direct. Cétiva oameni ridici mana. Atunci le spun:
,Uitati cum sta treaba: cu totii muncim cu comision direct.
Cu totii primim un procent din valoarea pe care o credm.”

Daca lucrezi in vAnziri, creezi bundstare atunci cind
gasesti un client pentru produsul sau serviciul pe care il
reprezintd compania ta. Le aduci valoare oamenilor. Le
oferi factorul ,,$i mai“, iar in consecinta, oamenii sunt feri-
citi, satisficuti, iti cumpéra produsul, tu faci un profit si iei
un procent din asta.

Principalul motiv pentru care afacerile merg prost sunt
vanzarile scizute. Principalul motiv pentru care afacerile au
succes sunt vanzdrile ridicate. Restul e vorbarie. Oamenii se
plang cd nu au suficienti bani, ci nu pot si obtind fonduri,
dar orice problema in afacere se poate rezolva daci vinzi
ceva. Trebuie sa vinzi un lucru pe care oamenii il vor, de
care au nevoie si pentru care sunt dispusi s pliteasca ime-
diat. E o abilitate care se poate invita.

La inceputul carierei mele, punctul de cotiturd a apdrut
dupd ce m-am chinuit cu vAnzirile din usa in usa, ord de
ord, de la 9 dimineata pana la 10 seara, batdnd la usi ca
sa vand un flecustet. Nu ficeam nicio vénzare. Intr-o zi,
m-am adresat colegului care ficea cele mai multe vanziri
in compania la care lucram si [-am intrebat de ce cistigd de

zece ori mai mult decit oricine altcineva.
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Principalul motiv pentru care afacerile merg prost
sunt vanzdrile scdzute. Principalul motiv
pentru care afacerile au succes sunt vanzdrile
ridicate. Restul e vorbdrie.

Eu incepeam munca la 8 dimineata si terminam la 9 sau
10 seara, in cinci sau sase zile pe siptimana. El venea la
munci la 9:30 sau 10, incheia la 16:30, mergea in resta-
urante si cluburi de noapte — era un barbat tanir, la fel ca
mine, si avea o viatd placutd. Mi-a zis: ,Spune-mi ce sistem
de vanziri ai si o sa ti-l evaluez.“ I-am raspuns ca nu am
niciunul. M-a intrebat ce spun ciAnd vorbesc cu un client.

,li spun orice imi trece prin cap pe moment.

»oi clientul ce iti zice?®

,Ca se mai génde§te, sau ca nu e interesat, sau ca nu are
legaturd cu domeniul asta, sau ci nu-si permite produsul,
ori ci nu-l vrea, nu are nevoie de el, nu-l poate folosi si asa
mai departe.”

»Nu, nu. Asa nu vinzi. Daca vrei sd vinzi ceva, in primul
rand trebuie sa stabilesti o relatie de incredere cu potenti-
alul client.”

Un secol de cercetari aratd ca nimeni nu va cumpara de
la tine dacd nu te place si nu are incredere in tine. Asa cd
stabilesti increderea. Cum faci asta? Preocupandu-te mai
mult sa ajuti clientul sd-si imbunititeasci viata sau munca

decat si iti vinzi produsul.
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Imediat ce un client isi di seama ci nu vrei decat sa-ti
vinzi produsul, s-a terminat. Nu mai are niciun interes si
aiba de-a face cu tine.

Asadar, cum construiesti increderea? Cum stabilesti un
raport? Cum afli care sunt nevoile clientului? Cum il ajuti
pe client si faci o alegere bund? Cum te asiguri ci el pri-
meste produsul sau serviciul potrivit?

Pui intrebédri. Oamenii de vinzari priceputi, afaceristii
de succes i liderii buni pun o multime de intrebari ca si
fie bine informati.

Colegul meu mi-a aritat cum si vand, sugerAindu-mi
un proces foarte simplu de punere a intrebarilor si de cau-
tare a oportunitdtilor de a-i ajuta pe oameni sa faca alegeri
financiare inspirate, in timp ce le raspund la obiectii si fac
vanzarea.

M-a trisnit ca un fulger si am rimas socat pand in
ziua de azi: existd un sistem pentru orice. Existd un sistem
de vanziri. O formuli de succes pentru orice domeniu.
Napoleon Hill, celebrul autor motivational, a afirmat ci
secretul succesului este si gasesti formula reusitei pentru
un anumit domeniu profesional, dupa care sa te apuci de
treabd. E la fel ca gisirea unei retete pentru un fel de man-
care inainte si te apuci de gatit.

In primele sase luni cind ficeam vanziri, ieseam pur
si simplu pe teren zilnic. Md trezeam la 6 sau 7 dimineata
si plecam sa bat la usi, dar nu aveam nicio reteta. Asa cd
am apelat la una foarte simpla: cunoaste clientul, pune o
multime de intrebari, afld ce isi doreste si de ce anume are

nevoie si aratd-i ca produsul sau serviciul tdu ii poate oferi



18 6 PRINCIPII SECRETE PENTRU O AFACERE DE SUCCES

lucrurile respective. Imediat ce am aplicat treaba asta, van-
zarile mele au crescut de zece ori.

Sarcina ta este sa descoperi formula de succes. Experi-
mentezi incercAnd si dand gres, le pui oamenilor o mul-
time de intrebdri, citesti si te documentezi si vei deveni din
ce in ce mai bun.

Toate formulele de succes se pot invita. Poti sd inveti
orice ai nevoie. Acum lucrez cu un grup de afaceristi care
isi doresc sd devina milionari in urmatorii trei pana la cinci
ani. [-am intrebat: ,,Bun, cum pornesc milionarii de la zero
ca sa ajungd milionari?“

Céind am inceput si tin cursurile, in lume erau in jur de
un milion de milionari, dintre care majoritatea se ridicaserd
prin forte proprii. Azi sunt peste zece milioane, din care
cei mai multi au reusit pe cont propriu. 87% dintre mili-
ardarii din prezent s-au imbogatit prin forte proprii. Cu
alte cuvinte, au inceput cu nimic i au invitat o formuld de
succes. Au elaborat-o ei insisi, au muncit impreund cu alti
oameni, au incercat diverse variante si au dat gres. Au ficut
tot felul de greseli si au obtinut intr-un final formula.

Dupi ce au avut formula — ca cea pe care o are
McDonald’s pentru fast-food —, au pus-o in aplicare,
au multiplicat-o si s-au folosit de ea in orice directie
imaginabila.

Mai ales dupa ce si-au incheiat studiile si sunt foarte
ambitiosi, oamenii se intreabd daca sa aleagd calea antre-
prenoriald sau pe cea corporatistd. Cum te hotarasti?

Nevoia de bazi a fiecirei fiinte umane este siguranta. Asa

spunea pana si psihologul Abraham Maslow. El a descoperit
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cd pand cAnd nu-si satisface nevoia de supravietuire si de
sigurantd, mai ales supravietuirea financiard, individul nu se
gandeste la nimic altceva. Altfel spus, dacd rimai fard bani,
nu te gandesti decit la bani. Esti obsedat sa obtii suficienti
bani ca sa supravietuiesti. Dupa terminarea liceului, prima
grijd este siguranta: s cistigi suficienti bani ca si te intretii.
Am scris o carte despre ceea ce eu numesc factorul opor-
tunitatii: oamenii cautd mereu cel mai rapid, mai usor si mai
la indemé4na mod de a obtine lucrurile pe care le vor, fird
sd-si faca prea multe griji in privinta rezultatelor pe termen
lung sau a consecintelor. Dupi terminarea scolii, li se ofera
o slujbd, pentru care li se di un salariu, asa ci ei o indepli-
nesc. E simplu: accepta pentru ci trebuie sa manance.
Daci faci un lucru in mod repetat, capeti un obicei.
Asadar, acesti oameni deprind obiceiul de a merge la ser-
viciu pentru o platd. Diferiti oameni au diferite nevoi.
Unii isi doresc mai multe, asa ca isi stabilesc standarde mai

inalte. Altii nu se gandesc la asta.

Principala descoperire a lui Abraham Maslow:
Nevoia de bazd a fiecdrei fiinte umane este
siguranta. PGnd cdnd nu-si satisface nevoia

de supravietuire si de sigurantd, individul nu se

gdndeste la nimic altceva.

Eu imi intreb cursantii: ,Care este cea mai valoroasa si
importantd munca pe care o faceti?“ Dupa ce reflecteazd

la intrebare o vreme, le zic cd rispunsul este faptul ci se
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gandesc — se gandesc inainte de a lua o decizie sau de a
trece la fapte. Cel mai important cuvant legat de succes este
consecinge. Care sunt consecintele realizarii acestei actiuni?
Cu cit petreci mai mult timp gandindu-te dinainte la ce
o si faci si la ce e posibil sa se intAmple, cu atit este mai
probabil s3 ai succes.

La Harvard, Edward Banfield a realizat un studiu incre-
dibil de-a lungul a 50 de ani. El si colegii lui au descoperit
ca cel mai important factor care determind succesul eco-
nomic este gindirea pe termen lung. Si te gandesti la anul
care urmeazd, la urmarorii doi, cinci, zece, 20 de ani.

Speakerul motivational Denis Waitley spunea ca oame-
nii de succes planteaza copaci sub care nu se vor aseza
niciodatd. Ei se gAndesc la urmitoarea generatie, afirméind
ca diferenta dintre un politican si un om de stat este ci un
politician e cu gandul la urmitoarele alegeri, pe cind un
om de stat e cu gindul la urmitoarea generatie.

Gandirea pe termen lung are la baza niste obiective. Daci
stai si reflectezi asupra obiectivelor tale, e mult mai probabil
sd iei deciziile potrivite, cu consecintele potrivite, care in
schimb iti vor aduce tipul de viatd care ti se potriveste.

Cel mai mare inamic al succesului este zona de con-
fort. Oamenii se obisnuiesc repede sd faci un anumit lucru
si, drept rezultat, devin comozi. Atunci cind se intdimpla
asta, intrd intr-o rutind. Un alt speaker motivational cele-
bru, Jim Rohn, afirma ca singura diferenta dintre rutind si
mormant este addncimea. Intri in rutina, apoi te chinui, te

zbati si lupti sd rimai in zona de confort.
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lata ceva uimitor legat de influenta antreprenoriala:
aproximativ 80% dintre antreprenori vin din familii in care
mama sau tatil era antreprenor. In consecing, individul
respectiv dezvolta un sistem de convingeri — acela ca poate
demara si construi o afacere. A invitat acest crez in copila-
rie. L-a mogtenit. Si-a vizut mama sau tatal cum a inceput
de la zero, a muncit din greu, a creat un produs sau un ser-
viciu pe care l-a vindut sau l-a distribuit, dupi care a avut
mare grija de clienti, astfel incat ei si cumpere din nou.

Acesti oameni s-au gandit cd pot face si ei la fel. E ceva
automat, asa ca succesul tiu ca antreprenor e in mare parte
determinat de convingerile tale. De exemplu, daci tu ai
toatd convingerea ci esti in stare sd incepi o afacere si sa ai
succes, atunci asa va fi, pentru ca oamenii isi doresc i au
nevoie de o multime de produse si servicii, care se schimba
si evolueaza constant.

80% dintre produsele si serviciile folosite azi nu existau
acum cinci ani. 80% din ceea ce vom folosi peste cinci ani
nu existd in prezent. Asa ca numirul oportunititilor este
inimaginabil. Daci crezi cu tarie cd poti sd pornesti si sd
construiesti o afacere de succes, vei transforma acest crez
intr-o realitate.

Marele psiholog William James a afirmat ci o convin-
gere da nastere unei fapte — daci e suficient de puternici.
Dar daci nu e, daci provii dintr-un mediu limitat, daca nu
ai avut antreprenori in jur si te-ai asociat cu oameni care nu
au nicio direc;ie, atunci i vei insoti. Nu o si ajungeti niciu-

nul nicaieri. Antreprenoriatul tine in mare parte de psihic.
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Multi antreprenori provin din familii de imigrangi.
De ce? Pentru ci ajung aici in Statele Unite, nu cunosc pe
nimeni, nu au cunostinte de specialitate sau abilitati si nici
macar nu cunosc limba. Ei trebuie sa se intretini, asa ci
incep sd vinda ceva.

Esenta antreprenoriatului este sd gisesti un lucru pe
care oamenii il vor si de care au nevoie, pentru care sunt
dispusi si pliteasca, apoi si li-1 vinzi. 1l vinzi in competitie
cu alti oameni care vor si il vAnda odata cu tine. Apoi devii
din ce in ce mai bun la vinzarea produsului. Il imbunita-
testi constant, deci devine mai usor de vindut.

Daca te uiti la exemplele de azi, sunt uluitoare. Adoles-
centii folosesc prescurtiri cand trimit mesaje. Preferata
mea este SDC, adica ,scutur din cap®*. E atit de simplu,
de evident, de usor. Doar scutur din cap.

Cand au ajuns in aceasta tara, fird nimic, imigrantii
cumpirau produse vechi, folosite si le vindeau pe strada.
Istoria Statelor Unite si a multor altor tari este legata de
oameni care vin din altd tard si vAnd chestii pe strada. O
parte dintre ei detin acum magazine uriase, conglomerate
si fabrici, insd au inceput prin a vinde un mic produs care
avea un pret ceva mai bun, o calitate mai buna, era mai
convenabil. Ca atare, au devenit din ce in ce mai priceputi
la treaba asta. Au vandut din ce in ce mai mult si mai usor.

Au cistigat din ce in ce mai multi bani si s-au extins.

* In orig., in englezi, SMH, de la expresia ,shaking my head®, care
este folositd in mod obisnuit in limbajul de internet pentru a indica
uluirea, surprinderea, socul emotional, dar si dezacordul, negarea sau

respingerea. (IN. red.)
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Antreprenoriatul se rezumd la serviciu. Am sustinut
peste 5000 de seminare, unde predau ideea ci obtii o
grimadi de bani pentru ci asta iti serveste®. Unii zic cd
oamenii care fac 0 multime de bani sunt bogati, ci nu le
pasd decit de bani si asa mai departe, dar cuvantul deserve
provine din latinescul deservire, care inseamna a servi cu zel.
Oamenii au succes din servirea altora.

Vei vedea ca oamenii cu cel mai mare succes sunt intot-
deauna cei care se gindesc cum si isi serveasca clientii mai
bine decat oricine altcineva. Ei propun un aliment nou,
un produs nou sau un serviciu nou. Clientilor le place si
cumpard in mod repetat de la ei.

Cand Steve Jobs a adus iPhone-ul pe piatd in urma cu
mai bine de un deceniu, expertii au comentat: ,E pentru
copii, pentru adolescenti. E doar o jucirie.“ Au spus cd nu
va avea niciodatd succes.

In anul lansirii iPhone-ului, Blackberry detinea 49%
din piata globald a telefoanelor mobile. Liderii de la
Blackberry spuneau: ,,iPhone este o jucirie. Noi am ajuns
atat de departe, incit ne vom reduce cheltuielile de cerce-
tare si dezvoltare la jumitate, pentru ci nu avem nevoie sd
ne imbundtatim sau si ne schimbam absolut deloc produ-

sul.“ Dupa cinci ani, Blackberry a dat faliment.

Oamenii au succes din servirea altora.

* In orig., in englezd, deserve, care inseamnd a merita, a fi vrednic de

ceva. (V. red.)
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Din 2017, Apple a vAndut aproximativ 800 de milioane de
iPhone-uri. Iatd inca un aspect interesant: un sondaj prin-
tre utilizatorii telefoanelor Apple a dezvaluit ci 90% dintre
ei intentioneaza si achizitioneze un alt iPhone in viitor.

In urmi cu cAtiva ani, oamenii spuneau ca Apple e ter-
minat, ci si-a atins limita §i cd a venit vremea si vindi
si sa cumpere altceva. Indivizii priceputi la bani, cum e
Warren Buffett, continuau sa cumpere actiuni Apple. De
ce? Pentru ci au vazut cifrele care aritau cd 90% dintre
cumpdratori urmau si mai cumpere alte produse ale bran-
dului. Ce face Apple in privinta preturilor? Le creste an de
an. Preturile sunt din ce in ce mai mari, aga ci si profiturile
sunt pe masura.

Actiunile Apple sunt cele mai valoroase din lume. E
cel mai grozav lucru din lume — de ce? Deoarece Apple
cautd mereu moduri de a adduga telefonului caracteristici
si beneficii care il fac si mai atractiv decat inainte.

Cét despre alegerea muncii intr-o corporatie in locul
antreprenoriatului, totul in afaceri depinde de cunostinte
si abilitati: sa stii cum si faci, dupa care si aplici. Expertul
in management Peter Drucker a afirmat ca 80% dintre afa-
ceri dau gres in primii doi—patru ani. Dar 80-90% dintre
afacerile incepute de indivizi cu experientd antreprenoriald
au succes.

Asadar, daca ai de gand sa-ti faci propria afacere, pri-
mul lucru pe care trebuie si il inveti este cum si faci afa-
ceri: cum sa scoti produsul pe piatd, cum si-l vinzi, cum

sa fabrici produsul, cum si ai grija de clienti §i asa mai
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departe. Daci nu iti petreci toatd viata facAnd asta, vei rea-
liza aceste activititi muncind pentru altd companie.

Vorbim adesea despre munca in corporatii. Majoritatea
cititorilor mei nu au oportunitatea de a munci pentru
companii i a cistiga 100000 sau 150000 de dolari pe an.
Salariul mediu in Statele Unite este in prezent de 22000 de
dolari pe an. Venitul unei familii este de 50000 de dolari,
iar oamenii trebuie s manance zilnic, de trei ori pe zi. Dacd
nu ai urmat o scoald foarte buni si nu vii dintr-o familie
instaritd, cu legituri avantajoase, pur si simplu nu ai luxul
sa procedezi altfel.

Daca ai multe abilitati si te duci s muncesti intr-o
companie high-tech, ai putea si cstigi multi bani, dar
80-90% dintre noi suntem nevoiti sd incepem de jos.
Trebuie sd capeti experientd, asa cd acesta e primul lucru
pe care il faci. Te duci sa muncesti pentru cineva. Muncesti
din greu si devii foarte bun la ceea ce faci. Esti promovat
pani cind in cele din urmai ajungi intr-un punct in care iti
spui: ,Nu e nevoie sa fac asta pentru altcineva. Pot s-o fac
pentru mine.“

E nevoie de o experienta de trei, patru, cinci, sapte ani.
Asadar, daci nu esti disperat, dacd nu esti nevoit s gésesti
ceva de vAnzare ca sd obtii un profit imediat, cel mai bine
este s3 muncesti pentru alti companie. Inveti si te prezinti
la munca, si fii punctual, si-ti indeplinesti sarcinile, sa fii
amabil cu seful tau, si fii politicos cu clientii si asa mai
departe. Nu ai cum si inveti lucrurile acestea in altd parte.

Aproximativ 50% dintre americani isi incep cariera

muncind la McDonald’s. Aici se giseste cel mai popular
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post de incepator din Statele Unite si din multe alte tari,
pentru ci aici se deprind toate abilititile esentiale.

Pe cine am de gind s angajez? Pe cineva care std deo-
parte, bea cafea si fumeaza, ajunge tarziu si rupe usa la ple-
care? Sau pe cineva care vine devreme, munceste din greu,
std pand tarziu si isi imbunatiteste constant abilitdtile?
Daci esti un angajator indeajuns de istet, o si il angajezi pe
cel care te va ajuta si ai grija de clientii tdi mai bine decat
oricine altcineva.

E adevirat ca pAnd si corporatiile vor sa devind mai antre-
prenoriale — termenul care le defineste este intraprenorial.
De fapt, am creat un program despre inovatie interna — cum
si fii un intraprenor, cum si gisesti in cadrul companiei
moduri de a face munca mai rapid, mai bine, mai ieftin si
mai usor §i cum si revii la crearea valorii. Este vorba des-
pre cautarea ciilor de a-i oferi companiei mai multa valoare
decit i-ai oferit pAna acum sau decit ii ofera alti oameni.

Poti sd it atingi toate obiectivele in cadrul unei compa-
nii daca devii constant mai bun in activitatea ta si iti ajuti

compania sa aiba grija de clientii sii.

Intraprenor: un angajat care cautd modalitdti in
companie de a-si face munca mai rapid, mai bine,
mai ieftin si mai usor si care creeazd valoare.

Drucker a afirmat ci cei mai multi oameni nu sunt potri-
viti pentru antreprenoriat. Asta nu inseamna ci trebuie sa

excluzi din start antreprenoriatul, insa retine ¢ majoritatea
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oamenilor sunt mai potriviti pentru a se specializa: adica si
facd o anumitd munci extrem de bine, si devini din ce in
ce mai priceputi, dupa care si lucreze in colaborare cu alti
oameni care fac i ei anumite lucruri extrem de bine.

O companie este alcituitd din oameni care au putine
puncte forte si foarte multe puncte slabe. Una dintre afir-
matiile mele preferate ficute de Drucker este ci scopul unei
organizatii este si pund in evidentd punctele forte si si faci
slabiciunile irelevante: sd scoata la iveala punctele tari ale celor
mai buni angajati i s faca slabiciunile lipsite de importanta,
desemnand pe altcineva si faca treaba respectiva.

Unii dintre cei mai productivi si mai valorosi oameni
din societate sunt cei care lucreazd intr-o companie toatd
viata lor, dar devin foarte buni in ceea ce fac pentru ca sunt
intraprenori. Ei cautd in permanentd moduri mai rapide,
mai bune, mai ieftine §i mai usoare de a ajuta compania si
isi atinga obiectivele. Asadar, si tu poti sa faci asta si iti poti
atinge toate telurile financiare.

Alti oameni sunt mai orientati spre individualitate: le
place sd fie propriul sef. E o alta cale spre succes, dar ei sunt
psihic croiti pentru ea si le place enorm antreprenoriatul.

Din ce am descoperit in cercetirile mele, majoritatea
antreprenorilor cistigd mai putin decit ar castiga daca ar
lucra pentru un salariu. Insi au anumite beneficii psihice.
Ei se multumesc cu mai putini bani, ca si fie propriul lor
sef. Au parte de libertate, au independentd, au posibilitatea
de a alege.

Cea mai mare greseald pe care o fac antreprenorii este

cd ajung intr-o zona de confort la putin timp dupa ce si-au
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inceput afacerea si apoi se bazeazd doar pe acea reusitd. Nu
devin mai buni. Vu isi imbunatatesc constant abilitatile i
nu cautd moduri mai noi, mai bune, mai rapide, mai ief-
tine ca sd isi faca treaba. Devin comozi. E o mare tragedie.

E regula 80/20: 20% dintre oameni incearci tot timpul
sa fie mai buni in activitatea lor, iar 80% se bazeaza pe ace-
easi reusitd. Marea tragedie cAnd bati o cale stiutd este ci nu
poti sa mergi decit intr-un singur sens.

Unii se intreabd dacd automatizarea va elimina multe
joburi traditionale, fortAndu-i pe oameni si urmeze calea
antreprenoriatului. Daci te uiti pe statisticile din prezent,
observi trei grupuri de oameni: cei platiti prost, cei platiti
mediu si cei platiti cel mai bine. Acestia sunt doar anga-
jati. Nu sunt directori executivi sau detinatori de afaceri.
In medie, sunt disponibile in jur de trei milioane de joburi
in fiecare dintre aceste categorii.

Daca vorbesti cu cei care au propria companie si cu
manageri, iti vor spune cd nu gisesc oameni competenti
sau talentati. Desi se zice ca automatizarea va elimina toate
aceste slujbe si nimeni nu isi va mai gisi de lucru, adevarul
este fix opusul si asa a fost in ultimii 200 de ani.

Stiai ca la inceputul secolului XX, 80-90% dintre anga-
jatii americani munceau intr-o ferma? Astazi, aproximativ
1% muncesc intr-o fermd, dar producem de 20 de ori mai
multd méncare decit in urma cu un secol, cici echipamen-
tul folosit si productia alimentard s-au modernizat foarte
mult. Existd o abundenta de méncare pe piatd. Avem cele

mai ieftine si cele mai de calitate alimente din istoria lumii.
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Stiai cd la inceputul secolului XX, 80-90% dintre
angajatii americani munceau intr-o fermdg?
Astdzi, aproximativ 1% muncesc intr-o fermd, dar
producem de 20 de ori mai mult&d méncare decdt in
urmad cu un secol.

Ideea ca vor disparea joburi din cauza automatizirii este
falsd. Iata ce am descoperit: slujbele plictisitoare sunt auto-
matizate, cele din liniile de productie si statul intr-un sir
toatd ziua, pentru un salariu minim, sunt eliminate. Acestea
sunt automatizate. Ele sunt preluate de fabrici, astfel incat
oamenii respectivi sd faci 0 muncd mai solicitanta din punct
de vedere intelectual. Ei interactioneazi mai mult cu alti
oameni, fac 0 munci creativa, o muncd axatd pe relatiile cu
clientii. Se ocupé de lucruri mai plicute si mai interactive.
Pentru majoritatea oamenilor, cea mai mare bucurie la ser-
viciu o aduce interactiunea cu ceilalti.

Oamenii isi doresc cel mai mult de la o slujba sa se simtd
bine in compania colegilor. Vor si munceasci eficient, sa fie
luati in seamd, si devina mai buni in domeniu, si fie promo-
vati si sd fie admirati de colegi. Asta-i face fericiti pe oameni,
lucru imposibil cAnd muncesc la o linie de productie. Astfel,
de fiecare datd cAnd un proces de munci este automatizat, si
mai multa fortd de munca talentatd capata timp liber pen-
tru activitdti mai placute, care se plitesc mai bine.

Primul punct de rascruce din viata mea a fost cind

ficeam muncd manuala si locuiam intr-un apartament de
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0 camerd, cu un pat rabatabil si o chicinetd. Era mijlocul
iernii si cAstigam bani doar ca si mi trezesc la 5, sd jau
trei autobuze pana la serviciu, s inchei munca la 17:30
sau 18:00 si sa iau doud sau trei autobuze pana acasi. Nu
aveam bani ca si ies in oras si sa socializez, asa ca stateam in
micul meu apartament.

Intr-o seari mi-am dat seama ci sunt responsabil pen-
tru propria viatd. Asta era viata mea — si stau in locuinta
asta minusculd, cu foarte putini bani, inghetind bocni in
toiul unei ierni geroase. Nimic nu avea sa se schimbe in
bine daca ex nu deveneam mai bun. Eram responsabil si
inca imi amintesc revelatia ca pe un bec care mi-a palpait
dinaintea ochilor.

Din acea clipa, viata mea s-a schimbat. Nu peste noapte,
cici nu am sarit deodatd peste o clidire dintr-un singur
salt, insa din acel moment am inteles ci sunt responsabil.

Vezi cartea lui Stephen Covey, Cele 7 deprinderi ale per-
soanelor eficace*. In primul capitol, ne sfituieste si preluim
controlul propriei vieti, si ne acceptam responsabilitatea.
Vezi cartea lui Jack Canfield, Principiile succesului**. In pri-
mul capitol este vorba despre acceptarea responsabilititii,
preluarea controlului asupra propriei vieti. In cirtile mele
vorbesc mereu despre importanta acceptarii responsabilitd-

tii si luarea fraielor in maini.

* Traducere de Gina Argintescu-Amza, editia a IV-a, ALLFA,
Bucuresti, 2016. (V. trad.)

** Traducere de loana-Maria Vighi, ACT si Politon, Bucuresti, 2015.
(N. trad.)
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Pand nu se intdmpld lucrurile astea, nu se intdmpla
nimic. Pur si simplu mergi cu turma, ai o slujbd medio-
crd, nu faci niciun progres si crezi ca toate problemele sunt
provocate de altcineva. Cel mai comun tap ispésitor sunt
paringii. Parintii tai au ficut ceva sau nu au fiacut anumite
lucruri care te-au adus unde esti azi. Dupa ei, urmeazd
seful, partenerul de viata, fratii si alti apropiati.

80% dintre oameni isi traiesc toatd viata dind vina
pe ceva din afara lor pentru propriile probleme. Ei bine,
daci 1ti cedezi responsabilitatea, iti cedezi puterea. Dacid
renunti la propria putere, nu faci niciodata nicio schim-
bare. Continui la fel ca inainte, pentru ci nu esti responsa-
bil. Daca esti concediat, a fost vina sefului. Daca nu castigi
multi bani, e de vind economia, sunt de vini politicienii.

Acum multi ani, vorbitorul motivational Earl Nightingale
a afirmat ca fiecare individ isi alege propriul venit in fiecare
etapa a vietii. Fiecare isi alege venitul prin ceea ce face si ceea
ce nu reuseste si facd. Dacd un om nu fsi stabileste niste
obiective, nu isi imbunatiteste abilitatile si nu se striduieste
continuu sd devind mai priceput in activitatea sa, atunci
venitul riméne la fel. Progresul este nesemnificativ.

Daca vrei sa meriti mai multi bani, atunci trebuie
s-o faci servindu-i pe altii la un nivel mai bun, mai inalt.
Trebuie si te apuci de treabd un pic mai devreme, si mun-
cesti un pic mai mult si sd stai putin peste program. Nu
poti sd ai succes doar stind cu mainile in sin si cerind ca
altcineva sa iti creascd venitul.

Vezi oameni care protesteazd si scandeaza pentru venituri

mai mari. Daci vrei un salariu mai mare, fii mai productiv.



32 6 PRINCIPII SECRETE PENTRU O AFACERE DE SUCCES

Acei oameni de fapt spun: ,,Vreau mai multi bani, dar nu
vreau sa schimb nimic din ceea ce fac si nu vreau si fiu mai
productiv.”

Urmiream recent unul dintre aceste mitinguri si repor-
terii ii luau interviu unui protestatar. Acesta declara: ,Am
34 de ani si castig venitul minim pe economie.“ Intrebat
la ce varsta a avut primul job, omul a rispuns: ,Cind
aveam 17-18 ani.“ Deci dupa aproape 20 de ani petrecuti
intr-una dintre cele mai instirite tiri din istoria lumii, cu
mii de institutii scolare si cursuri disponibile online despre
orice subiect iti trece prin cap, gratis sau aproape gratis,
nu ai ficut absolut niciun progres. Dupid 20 de ani, cis-
tigi in continuare minimul pe economie. Nu ar trebui si
declari asta la televiziune. Ar trebui si iti fie rugine. Sa iti
pui o pungi pe cap, pentru ci dupa doud decenii esti att
de neproductiv, pentru ci te plangi si te lamentezi si mereu

e de vina altcineva: seful, compania, economia.

4Fiecare individ isi alege propriul venit
in fiecare etapd a vietii.”
— Earl Nightingale

Am descoperit ca fiecare om este responsabil pentru pro-
priul venit. Fiecare isi scrie propriul cec, asa ca, indiferent
CAt cAstigi azi, asta e suma pe care te-ai hotdrat sd o cAstigi.

Adesea i intreb pe cei din public: ,Care este cel mai
valoros atu financiar al vostru?“ De obicei se face linigte.

Le zic: ,Nici eu nu am stiut ce si rispund cand mi s-a
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pus prima oara intrebarea. Apoi am aflat ci e vorba despre
capacitatea de a cgstiga.“ Este capacitatea ta de a castiga
bani. Este capacitatea ta de a obtine rezultate pentru care
oamenii te vor pliti. Daci vrei sa-ti intiresti capacitatea de
a cAstiga bani, trebuie sd lucrezi cu tine, astfel incit sa obtii
rezultate mai multe si mai bune mai repede, astfel incat
oamenii sa fie dispusi sd te plateascd de bunavoie mai mult.
Ei vor incerca si te ia de la locul unde muncesti in prezent
si sa te pliteasca mai mult. Dacd devii mai productiv la
serviciu, te vor pliti mai mult pentru ca nu vor si pleci.

Un bun prieten al meu a aplicat pentru un post de
reprezentant de vanziri la IBM cind inci era elev. L-au
chemat la interviu de doua, de trei, de patru ori si in cele
din urmi l-au refuzat. I-au zis: ,Ne-am hotidrat si nu te
angajam de data asta, dar tinem legitura in caz ci se elibe-
reazd o pozitie.”

Sia tinut legatura cu ei. Si-a terminat studiile, si-a gisit
o slujbi si a continuat sa devina mai priceput, si citeascd
si si-si perfectioneze competentele. A intrat in domeniul
vanzarilor si a devenit un reprezentant de vanziri de mare
succes. O data pe luna ii trimitea managerului de resurse
umane de la IBM un raport, obicei pe care l-a mentinut
aproape doi ani.

La finalul celor doi ani, i-a sunat pe cei de la IBM si ei
l-au chemat la o intilnire. I-au spus cd au decis si-i ofere
o slujba. El era in culmea fericirii. Acesta era scopul sau de
multa vreme. S-a angajat la IBM si a avut parte de un trai-
ning excelent. Inainte castiga in jur de 25000 de dolari pe

an, dar IBM i-a oferit la inceput 50000. Dupa cativa ani,
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amicul meu a ajuns la 100000 de dolari. Dupi alti cinci
ani, la 150000 de dolari si asa mai departe. Odati ce a fost
foarte sigur pe postul de la IBM, si-a intrebat sefii: ,De ce
nu m-ati angajat cand ati vorbit prima oara cu mine?* Ei
i-au explicat: ,Nu angajam niciodata pe cineva cind vor-
bim prima oari cu respectivul. i spunem ci suntem intere-
sati si sa tind legitura cu noi, apoi vedem ce face. Daca pur

A

si simplu renuntd si isi ia o slujbd mediocra, este evident
cd nu e un individ pe care ni-l dorim la IBM.“ Prietenul
meu a continuat: ,Dar voi plititi atdt de bine, oferiti un
salariu bun de la inceput, dupa care continuati si-1 mariti.
De ce faceti asta?” Ei i-au explicat: ,,Pentru ci te instruim,
iti actualizim competentele. Astfel, iti permitem si faci
vAnzari mai multe si mai bune si sa devii mai profitabil. Te
facem sa fii din ce in ce mai valoros pentru companie, asa
ca te vom pliti din ce in ce mai mult, pentru cd nu vrem s
iti dai demisia.”

Daca te duci sa muncesti pentru o companie profitabild
si faci o treaba foarte buna acolo, devii un atu pentru ea.
Devii o valoare incredibild, pe care nu vor si o piarda.

In compania mea, ficeam anual ceea ce numeam o cre-
tere preventivi. Ma duceam la un membru al personalului
si ii ziceam: ,, Te descurci excelent si as vrea si-ti ofer mai
multi bani, pentru ci apreciez cu adevirat treaba pe care o
faci si nu vreau sa pleci in alta parte. Ar fi in regula?“

Surpriza, surpriza: 100% din membrii personalului
erau de acord sa primeasci mai multi bani, insd niciunul nu
a fost nevoit sa imi ceard o mirire de salariu. Conduceam o

afacere micd, aveam 30 de angajati, dar nimeni nu a trebuit
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sa vind la mine si sd imi spund ,,Pot sa primesc o mirire de
salariu?®, pentru ci stiau cu totii cd daca fac o munca efici-
entd, eu ii vizitez ca o pasire care e atrasd de flori.

Le spuneam: ,,Vreau sa iti dau mai multi bani pentru ci
faci o treabd atat de buni. Nu vreau si pleci in altd parte.
Chiar te apreciez.“ Decenii la rind, toti oamenii din com-
pania mea au fost fericiti. Au zAmbit, au ras, s-au inteles
unii cu altii, si-au ficut treaba bine si stiau ca daci fac o
treabd buni, urmeaza si primeasci mai multi bani. Asa
functioneazi lumea noastra.

Nu trebuie sa iti faci griji niciodatd in legitura cu
primirea unui salariu mai mare. Concentreaza-te pe sin-
gurul lucru pe care il poti controla: calitatea i cantitatea
muncii tale. Dacd te concentrezi pe cele doud, banii vor
veni automat.

Sunt adesea intrebat despre calitatile antreprenorilor de
succes. Timp de 30 sau 40 de ani le-am studiat trasiturile,
calitdtile si comportamentele acestor oameni. Si Harvard
le-a studiat. Ce anume ii faciliteazd unui individ succesul?
S-a ajuns la o concluzie.

Cel mai important lucru este ambitia. Aceasta e res-
ponsabila pentru 80% sau mai mult din succes. Dacd un
om e suficient de ambitios, de motivat, de hotdrat sa reu-
seascd, atunci nimic nu-l va opri.

Uite o poveste interesantd despre diferenta dintre ati-
tudinea americani si cea europeana. In Statele Unite, daci
pornesti o afacere si dai faliment, poti si incepi altd afacere
a doua zi. In Europa, daci incepi o afacere si dai faliment,

esti privit cu dispret, de parci ai comis o crimi ingrozitoare.





