JACK STACK

si Bo Burlingham

MARELE JOC
AL AFACERILOR

L

Singura maniera inteligenta
de a conduce o companie

Traducere din limba engleza de
Catalina Patrascu

ap!

act si politon



Editura ACT si Politon
Str. Inclinat, nr. 129, Sector 5, Bucuresti, Romania, C.P. 050202.
Tel: 0751.066.694, e-mail: office@actsipoliton.ro
www.actsipoliton.ro

The Great Game of Busi E ded and Updated
Copyright © 1992, 2013 by the Great Game of Business, Inc.
Published by arrangement with The Robbins Office, Inc.
International Rights Management: Susanna Lea Associates

© 2025 Editura ACT si Politon pentru prezenta editie romaneascd

Traducator: Catalina Patrascu
Redactor: Alina-loana Pescaru
Corector: lulia Nedea
Tehnoredactor: Teodora Vldadescu
Coperta: Alexandra llie

Copyright Manager: Andrei Popa

Descrierea CIP a Bibliotecii Nationale a Romaniei
STACK, JACK
Marele joc al afacerilor / Jack Stack & Bo Burlingham; trad.: Cétdlina Patrascu. - Bucuresti: ACT si Politon,
2024
ISBN 978-630-303-328-0
1. Burlingham, Bo
1. Patrascu, Catalina (trad.)
005

174.4

AVERTISMENT: Distribuirea, copierea sau piratarea in orice fel a acestei carti nu este
pedepsita numai prin lege, dar contravine si tuturor normelor si principiilor etice si
sanatoase pe care un astfel de titlu le promoveaza. Ce fel de efect va avea energia
pe care vreti sa o transmiteti mai departe, daca aceasta vine prin furt, ilegalitate si
lipsa de respect fata de autor si fata de toti cei care au contribuit la crearea acestei
carti, astfel ca ea s3 ajungd la dumneavoastra? Impartasiti cu ceilalti informatiile im-
portante, valorile si lectiile pe care le-ati aflat din acest material, intr-un mod corect
si responsabil.



http://www.actsipoliton.ro

Lui Betsy,
pentru puterea si iubirea ta incredibild.
Si lui Ryan, Katie, Meghan, Timmy si Kylie
pentru tot ceea ce m-ati invdtat.
Nu vreau sd las generatia voastrd intr-o
situatie mai rea decdt a noastrd.

Vreau sd o las intr-o situatie mai bund.
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INTRODUCERE LA EDITIA
EXTINSA SI ACTUALIZAT

Cred c3, in sufletul lor, majoritatea oamenilor vor sa scrie o car-
te. Si majoritatea o pot face. Dar iatd un sfat: nu scrie o carte
de afaceri. Mai bine scrii un western sau o poveste de dra-
goste; orice altceva, numai nu o carte de afaceri. De ce? Pen-
tru ca putini oameni pastreaza un roman tipic. Citesc cartea
si apoi se descotorosesc de ea. Rareori indoaie coltul unei
pagini, folosesc notite adezive, etichete de indexare, un semn
de carte, evidentiaza sau subliniaza pasaje din ea. Cand scrii
o carte de afaceri, este aproape ca si cum timpul s-ar opri in
loc. Este putin probabil ca cineva sa vina la tine 20 de ani mai
tarziu cu un roman politist sau de dragoste si sa te intrebe ce
ai vrut sa spui la pagina 121 sau daca inca mai faci lucrurile
pe care le-ai mentionat la pagina 67. Atunci cand scrii o carte
de afaceri si declari ca faci ceea ce spui, iti pui in permanenta
reputatia in joc. In plus, se poate ca cititorii tdi chiar s puna
in practica sfaturile date de tine. Este o responsabilitate extra-
ordinara cu care trebuie sa traiesti.
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Cu 20 de ani In urma, eu si Bo Burlingham am scris o carte
numitd The Great Game of Business (Marele Joc al Afacerilor).
Nu voiam decat sa documentam felul in care ne desfasuram
afacerea la Springfield Remanufacturing Corp. (SRC) din
Springfield, Missouri, afacere care, la vremea respectiva, se
concentra in principal pe reconditionarea motoarelor pentru
camioane si automobile. Eram un service auto rafinat. Dar
ceea ce facea ca SRC sa fie cu adevarat diferita era faptul ca
afacerea noastra nu era condusa in modul traditional, ierarhic,
de tipul comanda si control’, asa cum erau (si inca sunt) ma-
joritatea companiilor. Noi construiseram un sistem repetabil
care le permitea asociatiilor nostri sa conduca compania - o
afacere alcatuita din oameni de afaceri, asa cum imi place
sd o numesc, unde fiecare poate profita de oportunitati, daca
alege sa faca asta.

UN NUME CE-1?"

Numele pe care I-am folosit pentru sistemul nostru de leader-
ship, Great Game of Business™ (GGOB) (cunoscut si ca Marele
Joc sau Jocul), a creat confuzie de-a lungul anilor, mai ales prin-
tre cei care credeau ca acesta trivializa afacerile asociindu-le
cu un joc. Afacerile sunt ceva serios, spun ei, unde sunt in joc
vietile oamenilor, ca sa nu mai vorbim despre economiile lor
de-o viata. Este un punct de vedere corect.

* Sistemul command-and-control (comandi si control) este un model de
management si organizare In care deciziile sunt luate de lideri sau mana-
geri de varf, iar ordinele sunt transmise de sus 1n jos in ierarhia organiza-
tionala. (n. red.)

** William Shakespeare, Romeo si Julieta. (n. red.)

*** Marele joc al afacerilor. (n. red.)
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Am folosit cuvantul joc pentru sistemul nostru pentru ca
am vrut sa gasim o modalitate de a face ca afacerea sa fie mai
usor de abordat si mai putin intimidanta pentru asociatii
nostri care lucreaza in zona de productie sau la birou. Aface-
rile nu sunt o arta sau o stiintd, ci un demers competitiv cu
reguli, invingatori si perdanti, cu modalitati de a tine socote-
lile si cu toate elementele ce tin de noroc si talent. Nu trebuie
sa fie un instrument de exploatare sau o unealta a lacomiei si
nu ai nevoie de o diploma in administrarea afacerilor pentru
a o intelege. Date fiind cele de mai sus, ne-am gandit ca nu
existd niciun motiv pentru care sa nu ne putem organiza com-
pania in asa fel incat toata lumea sa poata participalajoc si sa
ifmparta recompensele. Am vrut sa demitizam afacerea.

Adevarul este ca, pe cand incad lucram la International
Harvester’, ne pricepeam foarte bine sa construim produse
precum motoare si tractoare, dar nimeni nu ne fnvatase cum
sd construim o companie. Nu-1 voi uita niciodata pe tipul care
lucra in fabrica cu bormasina. Treaba lui consta efectiv in a-si
da seama cum sa facd gaura perfectd, corectand variatii de
ordin milimetric. Nici mai mult, nici mai putin. Iti poti imagina
uimirea mea cand cineva mi-a spus ca cel care lucra cu bor-
masina era un milionar care se realizase prin forte proprii,
construindu-si averea prin investitii inteligente in imobiliare.
Aveam aici un antreprenor incredibil care muncea sub nasul
nostruy, iar tot ce 1l pusesem eu sa faca era sa dea gauri. Ce
oportunitate irosita!

Acest lucru m-a fraimantat multa vreme, pentru ca am ratat
ocazia de a profita de toate talentele acelui operator. Nu i-am

* International Harvester Company a fost un producitor american de
echipamente agricole si de constructii, automobile, camioane comerciale,
produse pentru gradina si echipamente de uz casnic etc. (n. trad.)
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cerut decat sa faca gaura perfectd, fara sa il intrebam despre
cum credea ca am fi putut construi o companie mai buna.
Vreme de 33 de ani, nu i-am cerut decat sa tina capul plecat si
sa se gandeasca la diagrame de control, masuratori si mate-
riale prelucrate. El ne pusese la dispozitie abilitatile sale,
dar noi am pierdut ocazia de a-i valorifica Intreaga capacitate
intelectuala. Ceea ce nu am realizat la momentul respectiv
a fost c3, nereusind sa exploatam punctele forte ale fiecarei
persoane din compania noastra, ne Indreptam catre un impas
fiindca reduceam potentialul oamenilor.

Ne-am trezit la realitate atunci cand International Har-
vester a spus ca ne Inchide fabrica. Cind am profitat de ocazia
de a cumpara compania in 1983, stiam ca aveam nevoie de o
modalitate mai inteligenta de a ne conduce afacerea. Cea veche
nu functionase. Ne trebuia ceva care sa fie opusul modelului
de comanda si control despre care invataseram si care fusese
folosit ani de zile. Dacd voiam sa avem macar o mica sansa
de a reusi pe cont propriu, atunci trebuia sa gasim o moda-
litate de a valorifica punctele forte ale fiecarei persoane din
companie.

Pe atunci, niciunul dintre noi nu stia mare branza despre
afaceri. A fost foarte, foarte greu sa renuntam la vechile obi-
ceiuri. Chiar daca eram proprietarii companiei, intre manageri
si muncitori Incad exista atitudinea de ,noi impotriva lor”.
Oamenii Inca aratau cu degetul si asteptau ordine. Aveam o
gramada de fise ale postului care iti spuneau dimensiunea,
masuratorile si uneltele necesare pentru a face gaura perfec-
ta. Dar nimic din acele fise nu avea vreo legatura cu succesul
companiei per ansamblu. Acolo aveam lipsuri.

Chiar daca ne aflam la conducere, nu se schimbase nimic.
Inca resimteam efectele Revolutiei Industriale. Nu Tnaintam,



INTRODUCERE LA EDITIA EXTINSA SI ACTUALIZATA 13

din contra, mergeam inapoi. Eram un exemplu pentru cat de
dezastruos era modelul de comanda si control.

Abia atunci cand am apelat la spiritul competitiv al fieca-
ruia am Inceput sa vedem schimbari. Este o lege universala a
naturii conform careia, daca faci un sondaj si ceri parerea oa-
menilor cu privire la aproape orice subiect, rareori 1i vei face
sa cada de acord. Mai putin cand este vorba despre victorie.
Tuturor ne place sa castigdm - si nimanui nu 1i place sa piarda.
De aceea am incercat sa facem afacerea mai accesibila utili-
zand analogia jocului: lucruri de care oamenii sunt interesati
si pe care le fac cu placere. Munca este plictisitoare. Dar oa-
menilor le place ideea de a se juca sau de a concura. Poti sa-i
spui cum vrei, dar a pornit dintr-o frustrare legata de cum
sa-i invatam pe oameni indicatorii” afacerii. Am vrut sa gasim
o modalitate de a-i face pe oameni sa aplice aceleasi abilitati
pe care le foloseau pentru a construi tractorul perfect in a
construi si compania perfecta. Trebuia sa ne schimbam per-
spectiva 1n asa fel incat compania sa fie produsul nostru.

Marele Joc a devenit un proces de invatare accelerat pe
care l-am folosit pentru a produce o schimbare la nivel cultu-
ral si comportamental si pentru a darama zidurile pe care le
crease sistemul nostru de comanda si control. Cand au in-
ceput sa se aprinda beculetele si am inceput sa ne gandim
serios cum am putea construi o companie grozava impreuna,
transformarea a fost incredibila.

*In original, metrics. in contextul afacerilor, acesta se referi la misuritori
sau indicatori cuantificabili care sunt utilizati pentru a evalua performanta
si succesul unei afaceri. Aceste masuratori pot cuprinde date financiare,
precum veniturile, profitul sau costurile, dar si indicatori operationali, pre-
cum eficienta, productivitatea si satisfactia clientilor. (n. red.)
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In 1992, cAnd am scris cartea originald, rezultatele erau
deja uluitoare. Veniturile crescusera de la 16 milioane la 83 de
milioane de dolari, iar valoarea companiei crescuse vertiginos
dela 100.000 1a 25 de milioane de dolari. La fel de important,
planul nostru de participare a angajatilor la capital (ESOP")
se dezvoltase pana In punctul in care muncitorii platiti cu ora
care lucrasera la SRC inca de la inceput aveau participatii
in valoare de pana la 35.000 de dolari. Dar dincolo de orice
obiectiv numeric specific, am fost foarte deschisi In prima
carte despre obiectivul nostru ca toti cei care lucreaza in fa-
brica sa aiba posibilitatea de a-si cumpara o casa.

Era un obiectiv dificil pentru o multime de barbati si femei
cu grasime sub unghii si sudoare pe frunte. De-a lungul anilor,
a atras si multa atentie asupra noastra. Nici nu pot sa va spun
cati oameni care au citit prima carte m-au intrebat cum a evo-
luat povestea cu casa. Sunt mandru sa anunt ca pentru primii
nostri muncitori platiti cu ora contul mediu ESOP a depasit
400.000 de dolari in 2012. In Springfield, Missouri, asta in-
seamna o casad, o casa de vacanta pe malul lacului, o barca de
pescuit si o camioneta. Cel mai important lucru este ca anga-
jatii nostri stiu cum sa-si indeplineasca visurile. Acesta este
adevaratul secret al Marelui Joc.

Totodata, nu am Incetat niciodata sa mergem fnainte. Am
devenit mai mari si mai puternici de cand a fost publicata pri-
ma carte. Am inceput acest proces cu mult timp in urma, dar

* Employee Stock Ownership Plan (ESOP) este un tip de plan de pensii sau
beneficiu pentru angajati care le permite sa devina actionari ai compani-
ei pentru care lucreaza. Este conceput pentru a oferi angajatilor o parte
din actiunile companiei, adesea ca o forma de remunerare sau beneficiu
suplimentar, si pentru a-i implica mai mult in succesul financiar al firmei.
(n.red.)
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nu s-a Incheiat niciodata. Cu cat ne jucam mai mult, cu atat
invatam mai mult. Cu cat reparam mai multe, cu atat devenim
mai buni. E ca si cum am lucra Intr-un laborator viu.

0 componenta esentiala a succesului nostru a fost c3, cu
cat le predam mai multe lucruri angajatilor, cu atat si ei ne
invatau mai multe. Cu cat eram mai transparenti, cu atat oa-
menii doreau si stie mai multe. Era ceva molipsitor. Intr-un
sistem de tip comanda si control, oamenii nu pun intrebari,
pentru ca nu stiu ce sa intrebe. Dar atunci cand incerci sa
construiesti o companie de succes in mod colectiv, pui in-
trebari dificile. Si cand toata lumea i respecta pe cei care
pun acele Intrebari, devii mai puternic, pentru ca trebuie
sa muncesti mai mult pentru a gisi raspunsurile. Incd ma
surprinde extrem de tare transformarea care se produce
atunci cand unei persoane i se aprind beculetele si ajunge sa
inteleaga.

Cu ajutorul Marelui Joc al Afacerilor, oamenii de la SRC au
continuat sa aduca profit in fiecare an de cand ne-am inceput
activitatea, In 1983. Veniturile combinate ale companiei au
crescut la peste 450 de milioane de dolari. La fel de impor-
tant, compania a creat mii de locuri de munca si a dezvoltat
mai mult de 60 de afaceri diverse In ultimii 30 de ani. Majori-
tatea companiilor SRC reconditioneaza produse pentru piata
agricold, industriala, de constructii, piata camioanelor, a na-
velor si a automobilelor. Ne-am diversificat In managementul
de baza, analiza defectelor, inginerie invers3, logistica, asam-
blare si ambalare, depozitare si distributie. Majoritatea v-ar
sfatui sa ramaneti in cadrul ,competentelor voastre de bazad”.
Dimpotriva, noi ne-am implicat in domeniul bancar, in pro-
ductie de mobilier, biotehnologie, imbracaminte, vinzarea
cu amanuntul si software. Aceasta dezvoltare si diversitate
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au contribuit la cresterea valorii actiunilor SRC de la 0,10%
in 1983 pana la 348$ astizi - ceea ce reprezinta o crestere de
348.000%, daca faci calculul. Pentru a pune lucrurile in per-
spectivd, daca ai fi investit 1.000 de dolari intr-un fond de indici
al companiei Standard & Poor in 1983, in prezent ai avea
aproximativ 8.434 de dolari. Daca ai fi investit 1.000 de dolari
in actiunile companiei Berkshire Hathaway, compania lui
Warren Buffett, in aceeasi perioada de timp, investitia ta ar
valora aproximativ 113.000 de dolari. Nu este o rentabilitate
rea a investitiei. Dar daca ai fi investit 1.000 de dolari in oa-
menii de la SRC in 1983, astazi ai avea 3,4 milioane de dolari.
Este ceva incredibil.

SCHIMBAREA PERSPECTIVELOR

Efectele cumulate ale GGOB nu s-au oprit doar la valoarea ac-
tiunilor. Ceea ce am observat de-a lungul anilor este ca atunci
cand lucrurile merg bine si cand oamenii se simt bine in pie-
lea lor, incep sa aiba sentimente pozitive si fata de ceilalti.
Este contagios atunci cand ai parte de succes continuu. Incepi
sa faci lucruri mai intai acasa si apoi in comunitatea ta, ca sa
nu pierzi acest sentiment. incepi si dai mai departe, ceea ce
mass-media pare sa uite atunci cand Incepe sa atace afacerile
de succes.

Ca exemplu a ceea ce vreau sa spun, i-am cerut echipei de
resurse umane de la SRC sa afle cati dintre angajatii nostri
activeaza In organizatii de voluntariat din comunitatea noas-
tra din Springfield, Missouri. Cand mi-au spus cd avem mai
mult de 115 oameni care ocupa diverse functii de conducere,
de la membri ai consiliului scolar pana la organizatori ai United
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Way’, am fost pur si simplu impresionat. Si asta fara a-i lua in
calcul pe cei cum ar fi regele concursurilor de chili, cei care
antreneaza echipele de fotbal si baseball si toti ceilalti care
ajuta comunitatea in felul lor. Creezi bogatie, o distribui si
apoi o faci sa circule continuu din generatie In generatie in
intreaga comunitate. Una peste alta, nu asta este latura pozi-
tiva a capitalismului?

Cred ca persoanele care isi investesc timpul in construirea
unei afaceri sunt la fel de importante ca cei care investesc
bani. Aceasta nu este intotdeauna o convingere populara in
comunitatea afacerilor. Multi oameni vor spune cd, deoarece
si-au asumat toate riscurile, meritd toate recompensele. In-
vestitorul care investeste 1.000 de dolari castiga 2,9 milioane
de dolari, dar muncitorul care lucreaza timp de 33 de ani la
linia de productie primeste doar un salariu? Pentru mine,
asta este latura negativa a capitalismului.

Ceea ce face ca GGOB sa fie deosebit este faptul ca le ofera
angajatilor unei companii sansa de a obtine cele mai mari
beneficii si nu doar de a se multumi cu negocieri dure pe
tema salariului. Oamenii care 1si investesc timpul ar trebui sa
primeascad oportunitati similare de a culege recompense ca
cei care si-au investit banii. GGOB porneste de la ideea c3, cu
cat stai mai mult timp Tn companie si investesti mai mult timp,
cu atat sunt mai mari sansele de a obtine recompense daca
afacerea are succes.

* United Way este o retea globali de organizatii nonprofit care isi propun
sa imbundtateasca viata comunitatilor locale prin sprijinirea educatiei,
cresterea stabilitatii financiare si promovarea sanatatii. Fondata in 1887,
United Way colaboreaza cu diverse entitati, printre care companii, agentii
guvernamentale si organizatii comunitare, pentru a aborda problemele so-
ciale si a gasi solutii sustenabile. (n. red.)
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SINGURA MANIERA INTELIGENTA DE A CONDUCE
O COMPANIE

Cred ca unul dintre motivele-cheie pentru care cartea origi-
nala a fost atat de populara este faptul ca cei care au citit-o
si-au spus: ,Stiam eu! Stiam ca asta este modalitatea corecta
de a conduce o afacere, dar nu mi s-a dat voie. Aceasta carte
spune ca este In regula sa procedezi astfel”. Sau: ,,Ficeam deja
unele dintre aceste lucruri, dar nu am facut niciodata legatura
dintre ele si motivul pentru care erau importante. Acum inte-
leg!” Sunt lucruri fascinante si au starnit interesul oamenilor
fata de ceea ce faceam.

Rezultatul a fost c3, in acelasi timp in care ne deschideam
cartile si 1i invatam pe asociatii nostri despre afaceri, ne des-
chideam compania si catre alte persoane din intreaga lume.
Ne-am simtit obligati sa impartasim si sa ajutam alte compa-
nii sd inceapa sa joace Marele Joc, deoarece a facut o diferenta
enorma pentru noi. Si cu cat ne-am deschis mai mult afacerea
catre altii, cu atat Marele Joc a fost acceptat din ce in ce mai
mult in SRC. Faptul ca oameni din Europa, Africa, Asia si
America de Sud ar strabate mii de kilometri pentru a invata
despre ceea ce faceam a ajutat la validarea sistemului nostru
si i-a incurajat pe asociatii nostri sa se straduiasca mai mult.
Cu cat impartaseam mai mult cu ceilalti, cu atat deveneam
mai buni la punerea in practica a Jocului. Efectul de reciproci-
tate a fost uimitor.

La Inceput, faceam tururi. Lisam oamenii sa intre si puteau
sa vorbeasca cu oricine doreau. Apoi, am Inceput sa organi-
zam seminare in care prezentam cateva dintre instrumentele
pe care le foloseam pentru a-i invata pe asociatii nostri cum
sa joace GGOB. An de an, zeci de oameni veneau sa ne viziteze
si ne spuneau: ,Da, exact de asta avem nevoie”.
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Aceste seminare s-au transformat in cele din urma intr-o
conferintd anuala pe care o numim acum Gathering of Games
(Intrunirea Jocurilor), un eveniment care in 2012 si-a sirba-
torit cea de-a doudzecea aniversare. In total, peste 15 mii de
oameni din peste 5.000 de companii din efectiv toate indus-
triile la care te-ai putea gandi — printre care centre spa, pizzerii,
spitale si chiar membri ai guvernului - au vizitat unitatile
noastre sau au participat la conferintele si seminarele noastre
in ultimii 20 de ani.

In cele din urm3, in stilul caracteristic SRC, am recunoscut
ca exista si o oportunitate reala de a construi o noua companie
de instruire si educare, pe care am numit-o tot Great Game of
Business, care ar putea ajuta la predarea si consolidarea re-
gulilor Marelui Joc atat in cadrul companiei SRC, cat si in
afara acesteia. Astazi, GGOB (poti vizita compania la adresa
greatgame.com) se afld In centrul unei vaste comunitati de
oameni, raspanditi pe tot globul, care cred in Marele Joc.

DE CE MARELE JOC AL AFACERILOR ESTE IMPORTANT

Un mesaj pe care mi-as fi dorit sa-1 subliniez mai mult in car-
tea originala este cat de eliberator devine Marele Joc pentru
lideri. De prea multe ori vad lideri care se tem sa iasa din
biroul lor fara cravata perfect dreapta sau care sufera un AVC
pentru ca sunt prea stresati de ideea ca trebuie sa aiba ras-
punsul la fiecare problema. Oamenii cred cd, In calitate de
lideri, trebuie sa ia Intotdeauna deciziile corecte, iar asta 1i
ingrozeste.

Dar liderii nu trebuie sa aiba toate raspunsurile. Ei trebuie

sa stie unde sa mearga. Ceea ce nu stiam acum 20 de ani era
impactul enorm care rezulta din valorificarea puterii muncii
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in echipa si a colaborarii prin incredere, delegare si a faptului
ca toata lumea 1si cunoaste rolul. Credeam ca simpla munca
in echipa era decizia corecta. Era logic. Dar ceea ce nu reali-
zam pe atunci era ca GGOB 1i permite oricui, indiferent de po-
zitia sa In cadrul companiei, sa facd o diferenta. Le da libertate
oamenilor.

GGOB este important si pentru ca ajuta la formarea lide-
rilor, iar noi am format in ultimii 30 de ani un grup incredibil
de lideri la SRC. De aceea am reusit sa construim o gama atat
de variata de companii de-a lungul anilor. Nu iti pot spune
de cate ori am auzit de la alti oameni de afaceri ca au ratat o
opor tunitate incredibila fiindca nu aveau oamenii potriviti
pentru a profita de ea. Daca liderii sunt atat de importanti,
atunci de ce nu ii Invatdm mereu pe oameni cum sa conduca?
De ce nu avem un sistem de zi cu zi care sa le ofere oamenilor
instrumentele necesare pentru a deveni lideri? Folosind GGOB,
putem incredinta informatii pentru a face oamenii responsa-
bili de luarea deciziilor. Oamenii isi apreciaza mai mult locul
de munca atunci cand li se ofera oportunitatea de a face o di-
ferenta. Marele Joc este important pentru ca ne putem folosi
de cunostinte si de comunicare pentru a educa si forma lideri.
Apoi, celor care sunt pregatiti le oferim sansa de a conduce.

In trecut, am adoptat ideea ci oamenii trebuie si fie ma-
nageriati, idee intdrita de cartile de afaceri si de acei guru
care nu au condus niciodata o afacere. Dar eu cred din toata
inima ca oamenii nu isi doresc sa fie manageriati. Ideea de a
lucra in cadrul unui sistem in loc de o ierarhie este ca atunci
cand ai o variatie sau o deviatie, ataci cauza discrepantei, nu
persoana. Dar si contrariul este adevarat: atunci cand cineva
depaseste un standard, nimeni nu poate sa vina si sa 1i fure
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meritele. Asta se intdmpla pentru ca toata lumea vede unde
se incadreaza.

GGOB devine astfel baza sistemului de recompensare si
de recunoastere a meritelor unei companii. Meritele si recu-
noasterea acestora le revin celor carora li se cuvine. Nimeni
nu isi insuseste realizarile sau rezultatele altora. Nu vezi nici-
odata pe cineva luandu-si meritele pentru ceva ce a facut
altcineva. In acest sistem, esti stipan pe rezultatele tale. Acest
tip de comportament ajuta oamenii sa evolueze. lar ei, la ran-
dul lor, ajuta compania sa evolueze.

CELOR SCEPTICI

In ciuda succesului Marelui Joc al Afacerilor in cadrul SRC si
al altor companii din lume, este uluitor cat de multi insista
sa spund ca acest sistem nu va functiona in compania lor.
Crede-ma, nu exista scuza pe care sa nu o fi auzit. Scuzele
variaza de la teama de a dezvalui informatii concurentei pana
la notiunea ca angajatii pur si simplu nu sunt interesati sau
nu au abilitatea de a gandi ca niste oameni de afaceri. Ma in-
tristeazd aceste temeri. Asa cum a spus foarte elocvent George
Gendron, fostul redactor al revistei Inc.”: motivul pentru care
oamenii nu pun in practici GGOB este acela ca au prea multe
secrete in companiile lor.

Eu cred ca acesti oameni pierd sansa vietii lor de a con-
strui o companie incredibila. O tema-cheie in cea de-a doua
noastra carte, A Stake in the Outcome (O mizd in rezultat), a fost
aceea de a sublinia ce se Intdmpla atunci cand nu 1ti mai su-
bestimezi angajatii si 1i pui sa se concentreze pe mai mult decat
pe a oferi servicii si a fabrica produse. Daca le ceri oamenilor

* Revisti de afaceri americani fondati in 1979, cu sediul la New York. (n. trad.)
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sa construiasca companii incredibile si daca le oferi informa-
tiile necesare pentru a face acest lucru, vei obtine produse si
servicii excelente. Singura modalitate prin care poti avea parte
de succes este atunci cand oamenii tai inteleg imaginea de
ansambluy, nu doar mici parti din ea.

Doua modalitati sigure de a ucide o companie sunt prin
aroganta si ignorantd. Daca angajatilor nu li se spune despre
situatia financiard a companiei, acest lucru nu va face decat
sd dea nastere zvonurilor. Eu cred ca oamenii au un raspuns
la toate Intrebarile pe care proprietarii de afaceri nu vor sa le
infrunte. Poate cd nu vrei sa oferi acces la registrele contabile
pentru ca nu vrei ca oamenii sa afle despre profitul tau si des-
pre cat de mare sau mic este. Dar in absenta informatiilor reale,
oamenii vor completa spatiile goale cu cifrele lor. Si se vor
insela. Cand nu au date reale la cunostinta, vor completa golul
cu unele fictive, adesea avand falsa impresie ca proprietarii
companiei Isi umplu beciul cu lingouri de aur. Din experient3,
cifrele inventate de oameni sunt de sase ori mai mari. La SRC,
de exemplu, am facut un sondaj inainte de a Incepe sa jucam
Marele Joc al Afacerilor, iar asociatii care au fost chestionati
credeau ca profitul nostru era intre 40 si 50%, cand de fapt
eraintre 3 si 5%. Cand au aflat adevarul, un asociat m-a intre-
bat ce mai ciutam in afaceri.

Dar odata ce se cunoaste adevarul, poti observa o schimba-
re In comportamentul oamenilor, acestia fiind mult mai dispusi
sa contribuie la imbunatatirea lucrurilor. Cand proprietarii
companiei ascund cifrele, mai ales atunci cand sunt proaste,
fac un deserviciu. Si lor, si asociatilor. Cand angajatii primesc
preavizul de concediere, in drum spre parcare, isi doresc sa fi
putut face ceva in legatura cu asta... daca doar ar fi stiut.
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Stiu asta pentru ca, odinioard, nu am Inteles natura vitala
a imaginii de ansamblu. Numai dupa ce am Incercat sa gasesc
finantare pentru a cumpara compania noastra am iInteles c3,
desi stiam cam tot ce era de stiut despre reconstruirea moto-
rului unui buldozer, nu stiam nimic despre consolidarea va-
lorii unei companii. Am realizat asta atunci cand am invatat
sd evaluez afacerea noastra asa cum ar fi ficut-o un investitor
sau un cumparator.

Mi-am mai dat seama si cd aproape oricine poate Invata
cum sa devind un om de afaceri si un lider. Am inventat GGOB
ca modalitate de a ne ajuta asociatii sa aiba incredere ca pot
deveni oameni de afaceri prin intermediul unui sistem repe-
tabil, bazat pe trei principii:

1. Fiecaruiangajat ar trebui sa i se prezinte criteriile suc-
cesului in afaceri si fiecare angajat trebuie invatat sa
le inteleaga: cunoaste si invata regulile.

2. Fiecare angajat ar trebui sa fie in masurd sa actioneze
conform propriilor cunostinte pentru imbunatatirea
performantei: urmareste actiunea si tine scorul.

3. Fiecare angajat ar trebui sa aiba un interes direct in
succesul si esecul companiei: ofera o miza in rezultat.

Dacd le explici tuturor cum functioneaza afacerea - si de
ce cresterea cifrelor duce la mai multe recompense si la recu-
noasterea meritelor - se intampla ceva miraculos. Astfel
creezi ceea ce mie Imi place sa numesc ,sentimentul de pro-
prietate” In mintea asociatilor. Pentru ca ai avut Incredere sa
le oferi oamenilor informatii, ei simt obligatia si datoria sa ac-
tioneze In consecinta. De ce si-ar lua cineva angajamentul de
a face ceva si de ce ar lua decizii daca nu i s-au dat suficiente
informatii?
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Desi ,deschiderea cartilor” este esentiald pentru a juca
Marele Joc al Afacerilor, acest lucru reprezinta de fapt numai
o componentd a Intregului sistem. Cred ca multa lume a ajuns
sa foloseasca sintagma de management cu cdrtile deschise” -
inventata in 1990 de John Case in revista Inc. - in mod inter-
sanjabil cu Marele Joc al Afacerilor. Si a prins. Ba chiar, in 2009,
cand revista Inc. m-a poreclit ,Parintele managementului cu
cartile deschise”, am vazut asta ca pe un soi de blestem.

In sine, definitia cdrtilor deschise implica faptul c3 o com-
panie nu face decat sa le transmita asociatilor ei informatiile
financiare. Comunicarea acestor informatii nu inseamna nea-
parat ca asociatii respectivi inteleg sau realizeaza felul in care
munca lor influenteaza cifrele. Numai pentru ca in compania
ta exista un program de partajare a profitului, de exemplu, nu
este suficient pana cand nu i inveti pe toti cum sa genereze
profit.

In ultimii 20 de ani, am intalnit multe persoane care m-au
tras deoparte si mi-au spus cat de frustrate sunt pentru c3,
conform spuselor lor: ,Le-am aratat angajatilor cifrele, dar
nu s-a Intdmplat nimic”. Trebuie sad le spun ca nu au inteles
absolut nimic. GGOB nu inseamna sa le arati oamenilor cifre-
le. Oamenii sunt cei care detin cifrele si ei sunt cei care le dau
sistemului. Totul se rezuma la un principiu de afaceri japonez
care spune ca nimeni nu cunoaste o slujba mai bine decat

* In original, open-book management. Este o abordare de gestionare a afa-
cerilor care promoveaza transparenta financiara si implicarea angajatilor
prin comunicarea informatiilor esentiale despre performanta afacerii. Prin
educatia financiara si crearea unui mediu deschis, aceasta ajuta la imbu-
ndtdtirea motivatiei, asumarea responsabilitatii si cresterea nivelului co-
laborarii In cadrul organizatiei. Aceasta practica urmareste sa motiveze
angajatii, oferindu-le o Intelegere clara a modului in care contributiile lor
influenteaza succesul general al afacerii. (n. red.)
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persoana care o are. Cu alte cuvinte, cine cunoaste cifrele mai
bine decat insasi persoana care are acea slujba?

Afacerile au deraiat cumva si atunci cand au incetat sa le
mai ceard oamenilor sa faca prognoze. Exista o anumita reti-
centa in a-ti pune numele langa o cifra estimata. Eu nu stiu
cum sa conduc o companie fara prognoze. Am descoperit c3,
cu cat dam mai multe informatii, cu atat oamenii pot planifica
mai mult si cu atat prognozele lor sunt mai corecte. Ideea de
la baza unei prognoze este de a estima unde vreti sa ajungeti
si de a va lua angajamentul unii fata de altii ca veti ajunge
acolo. Nu inventezi un numar pentru a-i face pe plac sefului;
iti iei angajamentul de a porni impreund intr-o calatorie. Este
un lucru minunat. O prognoza precisa elimina incertitudinea
si stabileste un nivel de asteptare la care trebuie sa te ridici.
Daci poti controla o prognozi, poti controla lumea. Imi amin-
tesc de un CEO inmarmurit care, dupa ce asociatii lui au ince-
put sa prognozeze rezultatele, mi-a spus: ,,Nu-mi vine sa cred
ca in compania mea exista atatea informatii!”

In Marele Joc al Afacerilor, jucitorii insisi monitorizeaza,
fac prognoze si identifica cele mai mari slabiciuni care stau in
calea succesului companiei. Secretul schimbarii culturii se
afla in simplul act al repetitiei, repetitiei, repetitiei. Nu este
vorba numai despre planificare. Nu este vorba numai despre
programul de bonusuri. Nu este vorba numai despre partaja-
rea capitalului propriu. Ci despre repetitie. Despre intrarea
intr-o rutina si despre a-i face pe oameni sa aiba prognoze
precise, in fiecare saptamana. Asa invata oamenii si asa se
schimba cultura. Este un management de bun-simt al afacerii,
si functioneaza.
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OARE MARELE JOC AL AFACERILOR VA FUNCTIONA
PENTRU TINE?

Cineva mi-a spus odata ca in fiecare an apar aproximativ
10.000 de carti noi despre afaceri. O multime de copaci tdiati.
Nu sunt vreun sfant, intrucat obisnuiam sa citesc cat de multe
puteam. Fie cad era vorba despre managementul calitatii to-
tale’, despre six sigma” sau managementul prin obiective™,
timp de 15 ani am cautat raspunsuri si idei pentru a conduce
mai bine afacerea noastra. Si in fiecare an exista o noud buna
practica de invatat. Desi aceste procese te pot invata lucruri
importante, niciunul dintre ele nu constituie intreaga solutie
de unul singur.

Acestlucrumi s-a confirmat dupa ce am citit cartea Beyond
Performance Management (Managementul dincolo de perfor-
mantd) de Steve Player si Jeremy Hope. Nu am fost deloc sur-
prins sa aflu ca numai 30% dintre programele de schimbare™
au succes, conform autorilor. Iar printre acestea se numara

* Strategie de management care are ca scop inglobarea calititii in toate
procesele organizatiei. (n. trad.)

** Metodologie de management al calititii si de imbunititire a proceselor
care vizeaza reducerea variabilitatii si defectelor in procesele de afaceri
pentru a creste eficienta si satisfactia clientilor. Dezvoltata de Motorola in
anii ‘80 si popularizata de General Electric In anii ‘90, aceasta urmareste
sa atinga un nivel de excelenta prin utilizarea unor tehnici statistice si de
management. (n. red.)

*** Metodi de management care implici stabilirea de obiective clare si ma-
surabile pentru angajati si organizatie si utilizarea acestor obiective pentru
a ghida si evalua performanta. (n. red.)

H¥X Set de proiecte implementate de o companie cu scopul de a-si schimba
procesele, metodele de lucru etc. (n. red.)
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balanced scorecard’, parametrii de referinta™ si programele de
management al relatiilor cu clientii; autorii vorbesc un capi-
tol intreg despre managementul cu cartile deschise. Asa cum
am mai spus, nici acest tip de management nu este un obiec-
tiv In sine.

Abia cand am trecut prin procesul de a imprumuta capi-
tal am inteles ca situatiile financiare nu dispar niciodata. Ele
sunt prezente Inca de la inceputul afacerii. Dar foarte putini
oameni stiu si le citeasca sau si le inteleagi in ziua de azi. In
vreme ce manageri ca mine cautau sisteme care sa ne fie de
ajutor, raspunsul era chiar sub nasul nostru. Nu poti avea o
companie sanatoasa fard un bilant sanadtos. Cum de nu am ob-
servat un lucru atat de simplu? De aceea, la SRC am acceptat
situatiile financiare cu bratele deschise in loc sa ne ascundem
de ele. Si mai mult decat atat, am gasit prin intermediul Mare-
lui Joc al Afacerilor o modalitate de a face ca cifrele sa devina
parte a stilului de viata si a culturii companiei noastre.

Mi se rupe sufletul atunci cand oamenii citesc aceasta
carte sau ne viziteaza in Springfield si pleaca cu numai o par-
ticica din GGOB. Unor manageri si directori le plac programele
noastre de bonusuri; altora le plac adunarile noastre si filosofia

* Instrument de management strategic care ajuti organizatiile si obtini o
imagine completa a performantei lor prin evaluarea nu doar a indicatorilor
financiari, ci si a aspectelor legate de clienti, procesele interne si dezvolta-
rea organizationald. Prin aplicarea acestuia, organizatiile isi pot alinia mai
bine strategiile la obiectivele de afaceri si isi pot imbunatati performanta
pe termen lung. (n. red.)

** n original, benchmarking. Proces sistematic prin care o organizatie com-
para performanta, practicile si procesele sale cu cele ale altor organizatii
de succes sau cu standarde de excelenta din industrie. Scopul principal este
de a identifica cele mai bune practici si de a implementa Imbunatatiri care
pot conduce la cresterea eficientei si eficacitatii organizatiei. (n. red.)
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cartilor deschise. Asa ca luni se intorc cu ele la birou. Si cand
fac asta, vad rezultate - pentru o vreme. Dar adesea, dupa
cativa ani, devine plictisitor si toti se intorc la modul in care
procedau Tnainte. Ceea ce vreau sa spun este cd nu poti avea
un program de bonusuri eficient fara un sistem de prognozare
care sd duca oamenii acolo unde vor sa ajunga. Nu poti doar
sa tii scorul. Trebuie sa 1i faci pe oameni sa se implice. Este ca
si cum oamenii ar citi cartea si ar extrage doar componentele
care 1i atrag, fard a recunoaste ca fiecare componenta a Mare-
lui Joc al Afacerilor este facuta sa functioneze in cadrul unui
sistem ca Intreg. Numai cand combini toti pasii obtii cu ade-
varat dezvoltare durabila.

Ceea ce am realizat la SRC in 1983 a fost ca trebuia sa
incetam sa mai acoperim gaurile cu plasturi si sa incepem sa
punem bazele unui sistem de operare complet nou pentru
companie. Asta inseamna Marele Joc al Afacerilor. Eu sunt
primul care recunoaste ca nu este usor sa joci Marele Joc al
Afacerilor - mai ales daca esti in afaceri de ceva timp. Este ne-
voie de curaj pentru a lasa deoparte tot ce ai Invatat sau pentru
a scapa de obiceiurile proaste carora le-ai cazut prada.

De-a lungul anilor, scepticii au mai spus si ca sistemul
nostru se concentreaza prea mult pe cifre si nu suficient pe
latura ,umana” a conducerii unei afaceri, precum oferirea
unor servicii excelente clientilor sau construirea unei culturi
deosebite. Permite-mi sa-ti spun ca avem cei mai importanti
si mai dificili clienti care exista. Dar ei nu ne iubesc numai
produsele si serviciile, ci ne iubesc si angajatii. Atunci cand te
concentrezi pe construirea unei companii extraordinare, tre-
buie sa oferi servicii si produse extraordinare pentru a reusi.
Sistemul nostru ne ajuta sa evitam aroganta obligandu-ne sa
intram pe piata si sa aflam ce lucruri isi doresc clientii de la
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noi, lucruri pe care le oferim apoi In timp util, fiind atenti la
calitate. Asa ne facem clientii fericiti.

De doua ori pe an, trecem printr-un proces pe care-1 nu-
mim ,planificare cu implicare totala™, proces in care le cerem
tuturor din organizatie sa-si dea acordul cu privire la directia
in care ne Indreptam - un proces pe care il vom discuta in
detaliu in capitolul 8: ,Conceperea planului de joc”. Analizam
situatia economica, industria si concurenta. Le aducem anga-
jatilor nostri informatiile de pe piata, astfel incat sa poata lua
decizii dificile. Toti voteaza pentru planul anual. Si il aproba
numai daca cred in el. Totul incepe nu in sala de consiliu, ci cu
fiecare dintre ei.

Odata ce cineva este de acord cu o anumita decizie, este
mult mai greu sa o critice mai tarziu. Daca oamenii nostri isi
doresc cel mai bun plan de asigurare medicald, e minunat,
deoarece ei inteleg impactul pe care alegerea respectiva il are
asupra situatiei lor financiare si asupra valorii actiunilor
companiei - ceva ce garantez ca fiecare asociat din organiza-
tia noastra iti poate estima in orice zi a saptamanii.

De asemenea, i-am chestionat pe asociatii nostri o data la
sase luni, vreme de 30 de ani, despre cat de mulfumiti sunt de
slujba lor si de companie in ansamblu. La inceput, rezultatele
ne spuneau cd mai avem de lucru, iar in prezent, scorul mediu
de implicare a asociatilor este de 85 din 100. Cele 15 procente
rdmase ne pun pe ganduri.

* n original, high-involvement planning - proces de planificare in care anga-
jatii de la toate nivelurile organizatiei sunt implicati activ In dezvoltarea
strategiilor si a planurilor de actiune. Aceasta abordare se bazeaza pe ideea
cd implicarea si contributia angajatilor nu doar ca imbunatateste calitatea
planurilor, ci creste angajamentul si motivatia In cadrul organizatiei. (n. red.)
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Apoi, este fascinant si aduce multe satisfactii sa auzi pa-
rerile altor companii care joaca Marele Joc al Afacerilor. Unul
dintre marile avantaje ale conferintei noastre anuale este fap-
tul ca avem sansa de a relationa cu manageri si angajati care
joaca acest joc din toata lumea. Am pierdut sirul povestilor pe
care le-am auzit despre companii care au apelat la GGOB in ul-
tima instantd, dupa ce au folosit orice alta solutie rapida care
le-a trecut prin cap, fapt ce le-a adus apoi rezultate uluitoare.

Cea mai buna metafora la care ma pot gandi pentru a ex-
plica ce s-a Intamplat este aceasta: cred ca fiecare dintre noi
avem doi volanti in creier. Unul constituie latura creativa, de
unde ne vin idei grozave de afaceri (sau de carti). Acest volant
face permanent 6.000 de rotatii pe minut. Pe de alta parte,
avem si volantul financiar. Pentru cei mai multi dintre noi,
acesta face 60 de rotatii pe minut. Dar pentru a obtine un re-
zultat foarte bun, trebuie sd facem volantul financiar sa se
invarta mult mai repede. Cand poti face asta, atunci poti obtine
un rezultat remarcabil.

DE CE AM SCRIS INCA O CARTE

Scrierea acestei editii actualizate a Marelui Joc al Afacerilor a
fost precum un exercitiu de echilibristica intre distrugerea
unui lucru bun si functional si imbunatatirea lui. Atunci cand
Rich Armstrong si Steve Baker, presedintele si vicepresedin-
tele GGOB, mi-au sugerat sa ma gandesc la scrierea unei editii
aniversare de 20 de ani a Marelui Joc al Afacerilor, m-am albit
la fata. A fost incredibil de dificil sa scriu prima editie si conti-
nuarea ei, A Stake in the Outcome, publicata in anul 2001, Im-
preund cu Bo Burlingham - dar mi-a adus si extrem de multe
satisfactii. Nu eram sigur ca sunt pregatit sa fac asta din nou.
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Dar Rich si Steve m-au convins. De ce? Pentru ca eu cred
ci lumea afacerilor pe care o iubesc este atacata. in vreme ce
scriu aceste randuri, nu numai ca antreprenorii si proprieta-
rii intreprinderilor mici Inca se lupta sa-si revina dupa cea
mai recenta recesiune prin care a trecut tara noastra, dar
continudm sa trudim Intr-un mediu politic incert in care ni-
meni nu pare si stie cum si creeze locuri de munca. In anii
'80, oameni de televiziune precum Tom Brokaw ne vorbeau
despre cum concurenta globala va duce la caderea Statelor
Unite. Acea transmisie Inca ma bantuie. Nici astazi situatia nu
este diferitd, deoarece politicienii si jurnalistii par sa concu-
reze pentru oportunitatea de a ne spune cat de mult pierdem
in fata competitorilor nostri din China si India.

Dar nu sunt deloc de acord cu aceste critici. Din contrd, daca
privesti obiectiv situatia economica din ultimii 30 de ani, vei
vedea ca a avut loc o crestere incredibila a productivitatii,
deoarece multi oameni au muncit din greu sa puna lucrurile
in miscare - cel putin pana cand ne-am trezit cu totii In difi-
cultate in 2008". Si acest esec a fost cauzat, cel putin partial,
de lipsa cunostintelor economice si a transparentei societatii
noastre. Daca am fi fost mai bine informati si mai transparenti
in ceea ce priveste situatia economicd, poate ca evenimentele
din 2008 nu ar fi avut loc. La SRC, am fost foarte norocosi sa
avem traiectoria pe care am avut-o In ultimii 30 de ani. Si o
mare parte din succes i se datoreaza acestui sistem pe care

* Recesiunea din 2008 a fost un eveniment economic si financiar major
care a avut un impact profund asupra economiei globale. Cauzata de pro-
blemele din sectorul imobiliar si financiar, criza a dus la o recesiune severa,
la prabusirea pietelor financiare sila o interventie guvernamentala extinsa.
Recuperarea a fost un proces lung, dar a condus la reforme semnificative in
reglementarea financiara si a schimbat peisajul economic global. (n. red.)
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am continuat sa-l ajustdm si sa-l perfectionam de-a lungul
timpului. Cred ca rezultatele pe care le-am mentionat mai
devreme vorbesc de la sine.

Daca detii o afacere sau daca esti un antreprenor care
cautd raspunsuri pentru a face fata acestei ultime furtuni, sau
daca vrei sa te pregatesti pentru urmatoarea dezvoltandu-ti
afacerea si creand locuri de munca, de ce sa faci asta singur?
De ce sa nu apelezi la cel mai inalt nivel de gandire al asocia-
tilor tai incercand sistemul descris de GGOB?

Pentru mine, un lucru care m-a bucurat mult este ca Mare-
le Joc al Afacerilor nu doar ne-a permis sa salvam si sa cream
locuri de muncd, dar acum cream oportunitdti pentru copiii
nostrilalocul de munca. Cultura dainuie, iar focul continua sa
arda. Dupa 30 de ani, avem asociati care lucreaza cu noi si
care nu cunosc o alta modalitate de a conduce o companie, de
vreme ce facem asta de atat de mult timp. Acesti oameni au
crescut intr-o companie alcatuita din oameni de afaceri, ceea
ce a ajutat la accelerarea evolutiei si a Marelui Joc al Afaceri-
lor la toate nivelurile companiei. Vrem sa cream in continuare
lideri care sa poata construi companii extraordinare. Avem
nevoie de strategi care pot aduce schimbari, care pot incepe
procesul de diversificare si care pot vinde. Avem nevoie de
agenti ai schimbarii” cu abilitati deosebite de leadership. Avem
nevoie de oameni care pot construi relatii. Si avem nevoie de
oameni dornici sa-si dezvolte talentul.

* Persoani sau entitate care faciliteazi si promoveazi schimbarea intr-o
organizatie sau comunitate. Rolul sdu principal este de a implementa si
gestiona tranzitiile catre noi moduri de a lucra sau de a face afaceri. Acest
lucru poate include schimbari tehnologice, culturale, structurale sau de
proces. (n. red.)
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Este emotionant si totodata cumplit sa vezi cum noua
generatie de jucatori concepe planuri noi si viseaza la viitor.
Este emotionant, deoarece ei chiar inteleg ce inseamna sa
construiesti si sa dezvolti o afacere, fiindca pun in aplicare
sistemul pe care I-am implementat. Este cumplit fiindca, desi
eu poate stiu mai bine ce este de facut, trebuie sa-i las sa invete
din greseli - intervenind poate numai atunci cand s-ar putea
sa se indrepte spre un dezastru.

CE ESTE NOU?

In aceasti editie revizuita si addugitd, am incercat sa imbuna-
tatim cartea originala prezentand sistemul si descriind mai
bine implementarea procesului si oferind la finalul cartii un
ghid interactiv pentru a ,intra in joc”. Faptul ca dispunem de
instrumente si resurse online ne va permite sa avem un con-
tinut dinamic si actualizat. In ultimii 30 de ani, am invitat o
multime de lucruri despre cum sa-i ajutam pe ceilalti sa im-
pleteasca principiile GGOB in ADN-ul organizatiei lor. Rezul-
tatul este existenta acestei comunitati vaste de jucatori la
locul de munc3, dar si a numeroase resurse la care poti recurge
pentru ajutor atunci cand incepi Marele Joc al Afacerilor. Nu
trebuie sa faci asta de unul singur.

Ultimii 30 de ani au fost o calatorie fantastica si sunt cu
adevarat smerit 1n fata muncii incredibile depuse de fiecare
asociat SRC de-a lungul timpului. Acest lucru imi aminteste ca
a doua cea mai mare greseala pe care am facut-o vreodats,
dupa scrierea unei carti de afaceri, a fost sa-mi pun fotografia
pe coperta editiei originale. Nu doar ca este ceva greu de dige-
rat (este ca si cum te-ai vedea Iimbatranind in oglinda), dar nici
nu recunoaste meritul tuturor celor care au adus compania la
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nivelul la care se afla. De aceea am avut grija ca pe coperta
noii editii sa nu mai fie poza mea. Si de aceea le dedic aceasta
editie aniversara de 20 de ani a cartii Marele Joc al Afacerilor
jucdtorilor de pretutindeni, oriunde v-ati afla. Voi chiar aveti
acea dorinta arzatoare. Dumnezeu sa va binecuvanteze.

- Jack Stack
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CHIAR FUNCTIONEAZA SAU ESTE DOAR
PUBLICITATE EXAGERATA?

Doamne, ce-as vrea sa fi primit un dolar de fiecare data cand
cineva ne-a intrebat asta. Apoi mi-as dori sa fi primit cinci
dolari pentru fiecare raspuns pe care lI-am dat. Sa vedem: ar fi
un debit la ,numerar” si un credit la ,alte venituri”. Cheltuieli-
le generale, absorbtia costurilor muncii si materialele nu ar fi
afectate, asa ca avem un profit net care merge direct la rezul-
tatul final. Minunat!!! Valoarea actiunilor noastre ar creste,
iar locurile de munca ar fi si mai sigure decat sunt acum. Vezi,
deja joci Marele Joc si abia ai Inceput cartea.

Te-ar speria daca angajatii tai ar gandi astfel? Te-ar speria
daca tu ai gandi astfel?

Daca esti sceptic cu privire la Marele Joc al Afacerilor, bine
ai venit in club! Si eu am fost unul dintre cei mai mari sceptici
la Tnceput. Exista o poveste 1n carte despre o tanara angajata
platita cu ora a carei initiere in Joc a dus la eliminarea locului
ei de munca, precum si la disparitia unei linii de produse.
Eu eram acea tanara si se stie ca nu sunt prea tacuta ori
amabilad cand lucrurile nu merg asa cum Imi doresc. Daca ai
impresia cad intreprinderii SRC i-a fost usor sa ma invete Jocul,
te inseli!

Este doar publicitate exageratd? In calitate de sceptic
convertit care a jucat Jocul de la nivelul muncitorului platit cu
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ora pana la nivelul managerului de-a lungul anilor, pot spune
ca este publicitate exagerata menita sa iti starneasca intere-
sul. Dupad aceea, CHIAR FUNCTIONEAZA!

De altfel, Jocul ne influenteaza pe toti in diferite moduri.
Sunt multe povesti la SRC despre cum cei sceptici au inceput
sa creada 1n Joc, unul cate unul. Ar fi dificil de gasit doua
persoane care sa fi fost influentate de aceleasi circumstante.
Si totusi, in ansamblu, Jocul ne uneste ca organizatie, uneori
impotriva unor adversari mult mai puternici, permitandu-ne
sd supravietuim in aceasti economie haotica. In acelasi timp,
Jocul ne ofera mijloacele de a ne provoca pe noi insine si de
a crea o competitie amicala intre departamente. Pe parcurs,
ne distram si chiar radem.

De ce este nevoie pentru a juca?

Asa cum spunem noi la SRC: , Trebuie sd ti-o doresti!”

Denise Bredfeldt, 1992

Fost director de cercetare si
constructor de transmisii, SRC
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LEGILE SUPERIOARE ALE UNEI AFACERI

1. Primesti ceea ce oferi.

Este usor sa opresti un om, dar destul de greu
sa opresti o suta.

Dupa fapta si rasplata.

Fa ceea ce trebuie sa faci.

Trebuie sa ti-o doresti.

LAl LI N

Cateodata poti pacali fanii, dar nu poti pacali

niciodata jucatorii.

7. Cand ridici nivelul celor de jos, cei de sus
avanseaza si ei.

8. Cand oamenii isi stabilesc singuri obiective,
de obicei le si ating.

9. Daca nimeni nu este atent, oamenilor nu le mai
pasa.

10. Schimbarea incepe cu cei din varf sau, asa

cum spunem noi in Missouri, pestele de la cap

se impute.
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